RESOLUGAO N° 027/05 - DG

Regulamenta os Procedimentos da Disciplina de Projeto de Desenvolvimento de

Negécios l e ll

O Conselho Diretor - CONDI, aprovou em 10 de Novembro de 2005, e Eu, Prof. José
Carlos Barbieri, Diretor Geral da Faculdade Cidade Verde - FCV, no uso de minhas

atribuigbes estatutarias e regimentais, sanciono o seguinte regulamento:

TITULO |
Capitulo |
Conceito, objetivo, duragao e configuracao.

Art. 1° Entende-se por Projeto desenvolvimento de Negdcios a atividades curriculares
obrigatorias que os académicos do curso de Bacharel em Administragdo de Empresas,
Contabeis, Economia e Direito, regularmente matriculados, deverdo desenvolver atraves
de um Projeto de Desenvolvimento de Negdcios e com a coordenagéo e orientagéo de

professores vinculados a FCV.

Art. 2° A disciplina de Projeto de Desenvolvimento de Negdcios | e Il ttm como objetivo
principal o aprimoramento e a integragdo dos conhecimentos e dos conteudos do primeiro
ao sexto do curso, visando a atuacgao profissional, aprofundando nas linhas de formagao
deferida no projeto pedagdgico, de forma critica e reflexiva, resultante de um processo de
pesquisa e investigagao sistematica e, posteriormente documentar, em uma das area
conhecimento dos cursos Bacharel em Administracdo de Empresas, Contabeis,

Economia e Direito.
Art. 3° A disciplina de Projeto de Desenvolvimento de Negocios | tem duragdo de 36 h e a
disciplina de Projeto de Desenvolvimento de Negdcios Il tém duracdo de 72 h. E sera

desenvolvida no sétimo e oitavo semestre.

Art. 4° A FCV disponibilizara um software para ajudar na formagao dos académicos.



Art. 5° As disciplinas de Projetos de Desenvolvimento de Negdcios | e Il apresentam um
componente letivo destinado a fundamentagcdo metodolégica, acompanhamento e
orientagdo, e um componente de trabalhos praticos destinado a visitas, levantamento de
dados, reunides, pesquisas bibliograficas, e estudos desenvolvidos junto a organizagdes

publicas, privadas ou do terceiro setor.

Capitulo I
Das areas do conhecimento

Art. 6° Sao consideradas areas de conhecimento para realizagdo do Projeto de
Desenvolvimento de Negodcios | e |l todas aquelas foram objetos de estudos durante o

curso e que possam auxiliar o académico na elaboragao de um Plano de Negocio efetivo.

Paragrafo Unico: Além dos temas acima sugeridos, podem ser escolhidos outros que
deverao ser submetidas a analise e aprovagao prévia da do Professor Responsavel pela

Disciplina.

Capitulo 1l

Das normas gerais do Projeto de Desenvolvimento de Negoécios.

Art. 7° A disciplina sera ministrada totalmente em sala de aula, portanto a frequéncia

devera ser de acordo com as normas vigentes no regimento da FCV.

Art. 8° A disciplina de Projeto de Desenvolvimento de Negodcios | e Il e de carater

obrigatério, deve ser realizada individualmente ou em equipe.

Capitulo IV
Das Disciplinas
Secao |

Da disciplina de Projetos de Desenvolvimento de Negécios |

Art. 9° Aos académicos regularmente matriculados na disciplina de Projeto de

Desenvolvimento de Negécios | e dentro dos prazos estabelecidos pelo Docente da



disciplina, compete:

a)Participar ativamente das aulas presenciais;

b)Definir a area do conhecimento a ser abordada durante o desenvolvimento dos
trabalhos;

c)Escolher a organizagao onde sera desenvolvido o projeto;

d)Realizar pesquisas bibliograficas, levantamento de dados, visitas, entre outras
atividades etc. necessarias para a elaboragao do trabalho;

e)Elaborar projeto, segundo normas e principios da metodologia cientifica, que deve

ser submetido e aprovado formalmente pelo professor orientador.

Paragrafo Unico: Da avaliagdo do Projeto de Desenvolvimento de Negdcios |. Sera

definido pelo Coordenador de Curso e Docente Responsavel pela Disciplina.

Secao ll

Da disciplina de Projetos de Desenvolvimento de Negécios Il

Art. 10° Os académicos aprovados na disciplina de Projetos de Desenvolvimento de
Negocios |, devem matricular-se na disciplina de Projetos de Desenvolvimento de
Negdcios Il, na mesma area de conhecimento e na mesma organizagao escolhida para

realizar o trabalho de conclusio de curso.

Art. 11° Aos académicos regularmente matriculados na disciplina de Projetos de
Desenvolvimento de Negocios Il e dentro dos prazos estabelecidos pelo Docente,

compete:

a)Participar ativamente das aulas presenciais;

b)Realizar pesquisas bibliograficas, levantamento de dados, Vvisitas, etc.
necessarias para a elaboracao do trabalho;

c)Realizar reunides, estudos e levantamentos juntos a organizagao escolhida
com a carga horaria minima de 4 horas semanais;

d)Elaborar, finalizar e apresentar o trabalho que é o documento necessario a

avaliacdo do aproveitamento na disciplina, encadernado segundo padrao da



FCV.

Paragrafo Unico - Da avaliacdo do Projeto de Desenvolvimento de Negécios Il Sera

definido pelo Coordenador de Curso e Coordenador de Praticas Profissionais da FCV

Capitulo V

Do Professor Responsavel pela Disciplina de PDN

Art. 12° Compete ao Professor Responsavel pela Disciplina de PDN:

a)Fornecer esclarecimentos aos académicos sobre a natureza e os trabalhos a serem
realizados na disciplina;

b)Estabelecer o cronograma de atividades da disciplina;

c)Acompanhar e orientar os académicos quanto a escolha da area de seu interesse;
d)Manter cadastro das areas de estudos e pesquisas dos professores orientadores;
e)Manter cadastro dos académicos da disciplina de Projeto de Desenvolvimento de
Negaocios | e ll.

f)Avaliar e analisar as disponibilidades de horarios dos professores orientadores;
g)Elaborar atas das notas e de frequéncia atribuidas aos académicos;

h)Preparar a logistica e elaborar o cronograma de apresentagcdo dos trabalhos
finalizado pelos académicos,

i)Antes da reunido das “das apresentacdes”, encaminhar aos professores
participantes, copia do trabalho para previa analise;

j)Convocar académicos e professores para apresentacao e defesa dos trabalhos;
k)Receber dos professores que participara da apresentacdo, de acordo com os prazos
estabelecidos, a avaliagao final dos académicos;

)Manter cadastro e arquivo de todos os relatérios de avaliacdo final da pratica

profissional.

Paragrafo unico: O Professor Responsavel pela disciplina de PDN, podera solicitar
através de documentagao formal ao Coordenador de Curso um professor orientador, para

ajuda-lo na formacgao do académico, caso haja necessidade,



Capitulo VI

Dos professores orientadores

Art. 13° Compete aos professores orientadores, as seguintes atribuigdes:

a)receber os académicos que lhe forem encaminhados pela Coordenacgao de Curso;;
b)analisar, em conjunto com os académicos, a escolha da organizagdo onde sera
desenvolvido o trabalho, informando ao Professor responsavel pela Disciplina, para os
fins necessarios;

c)estabelecer, em conjunto com os académicos, os periodos de atendimento e
orientacao;

d)fazer cumprir os prazos estabelecidos no cronograma de atividades das disciplinas de
Projeto de Desenvolvimento de Negécios | e I,

e)prestar orientacdo metodolégica e técnica aos académicos em sua area de estudos e
pesquisas;

flacompanhar o desenvolvimento das atividades realizadas pelos académicos junto a
organizagao;

g)encaminhar ao Professor da Disciplina, de acordo com os prazos estabelecidos, o
projeto efetuado pelo académico, a freqiéncia e a nota final do Projeto de
Desenvolvimento de Negdcios |;

h)encaminhar ao Professor da Disciplina, de acordo com os prazos estabelecidos, a
frequéncia e a avaliagdo final da “Apresentacdo” dos académicos de Projetos de
Desenvolvimento de Negocios I,

i)participar das apresentacdes dos Trabalhos;

Capitulo Vi
Das Disposigoes Finais

Art. 14° Os casos omissos desta norma serdo resolvidos, em primeira instancia, pela
Coordenacdo de Curso e Docente responsavel pela disciplina, em segunda, pelo

Colegiado de Curso de Administragao FCV.

Art. 15° - Fazem parte desta resolucdo os modelos em anexo:



|- Anexo 01 — Modelo de Plano de Desenvolvimento Negécios.

Art. 16° Esta resolugdo entrara em vigor na data de sua publicacdo, revogadas as

disposicdes em contrario.

Dé-se ciéncia.

Cumpra-se.

Maringa Pr, 10 de Novembro de 2.005.

José Carlos Barbieri
Diretor Geral -FCV



ANEXO -1

Modelo de Plano de Desenvolvimento Negécios

1. Resumo Executivo

O Resumo Executivo € comumente apontada como a principal secao do plano de
negocios, pois através dele € que o leitor percebera se o conteudo a seguir o interessa ou

nao e, portanto, se continuara, ou nao, a ler o documento.

Portanto, € no resumo executivo que o empreendedor deve "conquistar" o leitor.
Nesta secdo do plano o empreendedor apresenta um breve resumo da empresa ou

negocio, sua histéria, area de atuagéao, foco principal e sua missao.

E importante que esteja explicito ao leitor o objetivo do documento (ex.: requisicdo
de financiamento junto a bancos, capital de risco, apresentacdo da empresa para
potenciais parceiros ou clientes, apresentacdo de projeto para ingresso em uma
incubadora etc.). Devem ser enfatizadas as caracteristicas unicas do produto ou servigo

em questao, seu mercado potencial, seu diferencial tecnolégico e competitivo.

Também devem ser apontadas perspectivas de futuro do negocio (oportunidades
identificadas, o que se pretende fazer para abraca-las, o que é preciso para tal, porque os
empreendedores acreditam que terao sucesso, etc). Tudo isso, de maneira sucinta, sem
detalhes, mas em estilo claro. Recomenda-se que esta secédo tenha cerca de 1 a 02

paginas, no maximo.

E importante salientar que o empreendedor apenas tera condicdes de elaborar o
sumario executivo ao final da elaboracdo do plano de negdcios, pois ele depende de

todas as outras informag¢des do plano para ser feito.



1.1 APRESENTAGAO DA EMPRESA
PESSOA FiSICA:

C.P.F.:

RAZAO SOCIAL:

C.N.P.J.:

Endereco:

Fone/Fax:

E-mail:

1.2 COMPOSICAO DO CAPITAL

Eécio No. de quotas Nalor em R$ P/o
ocio |

Socio Ii | | | |
Socio Ill | | | |
Total | | 100,00

1.3. PERFIL DOS EMPREENDEDORES

[Nome do Empreendedor] (Sécio-Diretor) formado em XXX pela XXX, em 20XX. Possui
XX anos de experiéncia na area de Informatica, com enfoque em XXX. Na [Nome da
Empresal, € o presidente/diretor da empresa e responsavel por XXX.

Atuacgao anterior:

Nome da Empresa - Cargo

Nome da Empresa - Cargo

[Nome do Empreendedor] (Sécio-Diretor) formado em XXX pela XXX, em 20XX. Possui
XX anos de experiéncia na area de Informatica, com enfoque em XXX. Na [Nome da
Empresal, é o presidente/diretor da empresa e responsavel por XXX.

Atuacgao anterior:

Nome da Empresa - Cargo

Nome da Empresa - Cargo

1.4 CARACTERIZAGAO DO EMPREENDIMENTO



Explicar o objetivo do empreendimento, os motivos pelos quais se decidiu desenvolver o

projeto e o que se espera como resultado.

2. O Produto/Servigo

2.1 Caracteristicas

Deve-se relacionar aqui as principais caracteristicas dos produtos e servigos da
empresa, para que se destinam, como sdo produzidos, os recursos utilizados, fatores
tecnoloégicos envolvidos etc. Se a empresa estiver, através do plano de negdcio,

apresentando um produto ou servigo especifico, deve centrar-se nele.

2.2 Diferencial tecnolégico

Relaciona-se neste item o diferencial tecnolégico dos produtos e servigos da
empresa em relagdo a concorréncia. Para manter-se competitivo € necessario manter-se
atualizado quanto as tendéncias tecnoldgicas; e as empresas intensivas em tecnologia,
especialmente, dependem do desenvolvimento continuo de produtos e servigos que

promovam a inovagao tecnoldgica.

2.3 Pesquisa e desenvolvimento

A empresa deve cultivar um plano de desenvolvimento de novos projetos, produtos
e tecnologias, que atendam as demandas futuras do mercado e deve expressar, neste
item, quais suas perspectivas para o futuro. E importante que o empreendedor perceba
que todo produto tem um ciclo de vida e que, para manter-se na vanguarda, precisa
continuamente estar pesquisando e desenvolvendo novos projetos. Nao é efetivo centrar-

se apenas no projeto/produto atual.

3. O Mercado



3.1 Clientes

Neste item deve-se descrever quem sao os clientes ou grupos de clientes que a
empresa pretende atender, quais sao as necessidades destes clientes potenciais e como

o produto/servigco podera atendé-los.

E fundamental procurar conhecer o que influencia os futuros clientes na decisdo de
comprar produtos ou servigos: qualidade, preco, facilidade de acesso, garantia, forma de
pagamento, moda, acabamento, forma de atendimento, embalagem, aparéncia,

praticidade etc.

E importante estar atento ao definir quem & o cliente. O cliente ndo é apenas quem
vai tomar a decisdo de compra. Cliente é quem vai usar diretamente o produto; € quem

vai ser afetado pelo uso do produto; € quem vai tomar a decisdo de compra e por ai afora.

Por exemplo: Quem é o cliente de uma empresa que se propde ao
desenvolvimento de um software para automagdo de padarias? E o funcionario que
devera manusear o software (o usuario)? E o dono da padaria? E o padeiro? Quem é? O

empreendedor deve perceber a complexidade da definicado de quem € o seu cliente.

No caso do software para padaria, identificar apenas o dono da padaria como
cliente pode ser um grande problema, porque o software pode nao contemplar as

necessidades do usuario final e ser inviabilizado por uma questao operacional.

Da mesma maneira, se apenas o usuario for foco de atencao, talvez o software
deixe de agradar o dono da empresa que € quem vai tomar a decisdo de compra.
Também o cliente da padaria precisa sentir-se satisfeito pelo impacto que o software ira
gerar sobre o atendimento que recebe. Ou seja, é importante que se faca uma boa

reflexao acerca de quem € o cliente para o produto/servico em questao.

Partir de um pressuposto limitado pode comprometer a aceitagdo do

produto/servico final.



Outro exemplo para reflexdo: Quem é o cliente de um software educacional
infantil? E a crianca? Sdo os pais da crianca? S&o os diretores de escola? Os
professores? Quem deve ser considerado no momento de concepgao e desenvolvimento

das idéias que caracterizarao o software?

3.2 Concorrentes

Aqui deve-se relacionar os principais Concorrentes, que sao as pessoas ou
empresas que oferecem mercadorias ou servigos iguais ou semelhantes aqueles que

serao colocados no mercado consumidor pelo novo empresario.

Deve-se descrever quantas empresas estdo oferecendo produtos ou servigos
semelhantes, qual é o tamanho dessas empresas e, principalmente, em que a empresa

nascente se diferencia delas.

Diversas caracteristicas podem ser foco de analise, tais como: qualidade, preco,
acabamento, durabilidade, funcionalidade, embalagem, tamanho, qualidade no
atendimento, facilidade de acesso, forma de apresentar a mercadoria, e o nivel de

satisfacao em relagao as mercadorias ou servigcos disponiveis.

Neste item, € importante que o empreendedor perceba que nao pode se limitar a

identificar apenas o concorrente atual; precisa estar atento aos concorrentes potenciais.

Ou seja, se o0 mercado em questdo é um mercado extremamente atraente, que n&o
impde muitas barreiras a novos empreendedores, certamente outras empresas irdo em

breve se instalar.

Quando um negocio é "quente”, muitos correm em diregdo a ele; neste caso, a
concorréncia que num determinado momento € pequena, em outro pode ser bem maior.
Outro ponto a ser considerado € o produto substituto.

O empreendedor ndo deve prender-se apenas a empresas que desenvolvem

produtos e servigos iguais aos seus; deve estar atento a tudo o que acontece em sua



volta, porque produtos, servigos e tecnologias que aparentemente n&o constituem uma

ameaca, podem vir a substituir o seu produto ou a tornar seu negécio obsoleto.

Cabe mencionar ainda a relevancia de que a analise da concorréncia ndo se
restrinja ao ambiente local e regional; especialmente na area tecnoldgica, o concorrente

pode estar em qualquer lugar do globo.

3.3 Fornecedores

Os Fornecedores sao o conjunto de pessoas ou organizagbes que suprem a
empresa de equipamentos, matéria-prima, mercadorias e outros materiais necessarios ao

seu funcionamento.

Na escolha de fornecedores deve-se considerar a qualidade, quantidade, preco,
prazo e forma de pagamento e de entrega, garantia e assisténcia técnica de
equipamentos, e outras informacdes uteis, dependendo das mercadorias ou servicos a

serem oferecidos.

3.4 Participacao no Mercado

Identifica-se, neste item, a fatia de mercado da empresa, dentre os principais
concorrentes. Mostra-se a situacao atual da empresa, a performance da empresa, qual

sua participagao no mercado.

Para que o empreendedor possa planejar a participagao desejada, deve, neste item
realizar uma pesquisa de mercado (investigar informagdes como tamanho atual do
mercado, quanto esta crescendo ao ano, quanto esta crescendo a participacdo de cada

concorrente, nichos pouco explorados pelos concorrentes etc).

4. Capacidade Empresarial



4.1 Empresa

4.1.1 Definicao da Empresa

Neste item deve-se descrever a empresa, seu histérico, area de atuacao,
crescimento, faturamento dos ultimos anos, sua razao social, estrutura legal, composigao

societaria, etc.

Evidentemente, aqueles empreendedores que estiverem iniciando sua empresa a
partir deste plano de negdcios nao terao muito sobre o que explanar neste item além da

composigao societaria da empresa e a area de atuacao.

Notar que quando falamos em empresa neste documento, estamos nos referindo
também a projetos e equipes ainda ndo formalizados como empresa; consideramos que

cada equipe proponente de um projeto constitui uma empresa em potencial.

4.1.2 Missao

A missao da empresa deve refletir a razdo de ser da empresa, qual o seu propésito
e 0 que a empresa faz; corresponde a uma imagem/filosofia que guia a empresa.

4.1.3 Estrutura Organizacional

Demonstrar como a empresa sera estruturada/organizada (ex.: area
comercial,administrativa, técnica, etc) relacionando a area de competéncia de cada sécio

nesta estrutura e suas atribui¢des.

4.1.4 Parceiros

E importante que o empreendedor perceba que sua empresa ndo pode estar
sozinha.

Ela precisa de parceiros para se viabilizar e crescer. Neste item, deve-se identificar
os parceiros do negocio, a natureza da parceria e como cada um deles contribui para o

produto/servigco em questéo e para o negdcio como um todo.



4.2 Empreendedores

4.2 .1 Perfil Individual dos Sécios (Formagao/Qualificagoes)

Elabora-se um breve resumo da formacgao, qualificacdes, habilidades e experiéncia
profissional dos soécios. O sucesso de uma empresa pode ser determinado pela
capacidade dos donos do negdcio e pela quantidade de tempo que eles serdo capazes de

dedicar a este negdcio.

Se os empreendedores desejarem disponibilizar o curriculo completo dos sécios,

devem coloca-lo em anexo.

5. Estratégia de Negécio

Neste item, o empreendedor deve despertar para o fato de que para que sua

empresa obtenha éxito, ndo basta ter um bom produto. E preciso ter um negécio.

Produtos ndo geram receita por si sO; negocios geram receita. E para que se tenha
um negocio, é preciso ter uma estratégia e uma estrutura que permitam posicionar o
produto em seu mercado. E comum empresas que possuem um bom produto "morrerem"

porque nao conseguiram encontrar uma maneira de posicionar este produto no mercado.

Alguns exemplos para ilustrar este conceito: ndo basta uma empresa ter um
produto tecnologicamente revolucionario, se o prego dele esta acima do que seu cliente
pode pagar; ndo basta ter um produto "quentissimo”, que pode gerar receita a curto prazo
para a empresa, se os empreendedores nao identificaram outros espagos no mercado
para explorar depois que este espaco inicial estiver esgotado (uma empresa ndo nasce
para viver por apenas 02 ou trés anos — deve ter perspectiva de vida indeterminada e
crescer continuamente); ndo adianta uma empresa ter o produto ideal para seu cliente, se
nao for encontrada uma maneira viavel de fazer este produto chegar até ele; ndo adianta
ter um produto interessante mas sem diferencial, que qualquer empresa possa fazer igual,

sem dificuldade; e assim por diante.



Portanto, o empreendedor devera planejar seu negécio. A partir da analise ja feita
nos itens anteriores, deve identificar as oportunidades e as ameacgas que o ambiente lhe
apresenta; identificar os pontos fortes e fracos de sua empresa; definir objetivos a
alcangar; identificar estratégias que permitirdo o atingimento destes objetivos e encontrar

maneiras de colocar estas estratégias em pratica.

5.1 Ameacas e Oportunidades

Com base no que pesquisou e escreveu até o momento, e evidentemente com
base em tudo o que sabe sobre seu negocio, o empreendedor deve ter identificado um
conjunto de oportunidades que podera explorar para crescer e ter sucesso, bem como um
conjunto de ameacgas, que devera administrar adequadamente para resguardar sua
empresa do fracasso. Vale ressaltar aqui que oportunidades nao identificadas ou nao

aproveitadas devidamente, podem se transformar em ameacas.

E ameacas bem administradas podem ser transformadas em oportunidades.
Portanto, este item merece atengéo especial do empreendedor que esta planejando seu

negaocio.

Na identificacdo das ameacas e oportunidades o empreendedor deve olhar para
fora de sua empresa e buscar os mais diversos aspectos que podem afetar seu negdcio:
concorrentes, mercado consumidor, legislacéo, tecnologia, etc.

5.2 Pontos fortes e fracos
Neste item, o empreendedor deve olhar para dentro de sua empresa — disponibilidade de

recursos, disponibilidade de pessoal, qualificacdo do pessoal, rede de parcerias, efc.

Quais sao os pontos fortes e os pontos fracos desta estrutura interna?

5.3 Objetivos



De maneira bem sucinta, o0 que a empresa quer conquistar? E isto que este item
deve esclarecer. Os objetivos da empresa devem ser definidos de maneira quantitativa,

passivel de mensuragao.

Por exemplo: qual a participacao de mercado pretendida pela empresa? Quanto ela

quer faturar? Em quanto tempo? Quanto quer crescer ao ano? E assim por diante.

5.4 Estratégias

Levando em consideracdo as ameacgas e oportunidades que ja identificou em seu
ambiente de negocio e os pontos fortes e fracos que identificou internamente na sua
empresa, o empreendedor devera identificar e definir as estratégias, ou seja, os caminhos

que ira trilhar para chegar aos objetivos propostos.

As estratégias afetam a empresa como um todo e definem sua postura perante o
mercado. Estdo relacionadas ao longo prazo. E em funcéo das estratégias aqui definidas

que serao elaborados os planos operacionais (sugeridos nos itens a seguir).

Os planos detalham, sob a 6tica operacional, a estratégia; definem como traduzi-la

em acodes e implementa-la. Estdo relacionados com o curto prazo.

Alguns aspectos nos quais o empreendedor devera refletir ao definir as estratégias
sao: Os investimentos para implantacdo e crescimento da empresa serdo feitos com
recursos proprios ou sera buscado recurso externo? No caso de recursos externos, que
tipo de recurso o empreendedor vislumbra obter? Quais parcerias serdo estabelecidas
para a decolagem do negdcio? Qual segmento do mercado sera explorado (a empresa ira
se posicionar inicialmente frente a um determinado publico identificado ou ira atacar em
diversas frentes)? A empresa ira se diferenciar de seu concorrente em fungao de prego ou
qualidade? E outras questbes que correspondam a fatores criticos ao sucesso do negdcio

em questao, segundo a percepg¢ao do empreendedor.

Aqui ele tem a oportunidade de mostrar sua "visdo" do negécios.



6. Plano de marketing

O Plano de Marketing apresenta como o empreendedor pretende vender seu
produto/servico e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a
demanda, sempre de acordo com a estratégia definida anteriormente acerca do

posicionamento da empresa no mercado.

Deve abordar seus métodos de comercializagdo, diferenciais do produto/servico
para o cliente, politica de pregos, projecao de vendas, canais de distribuicdo e estratégias

de promogao/comunicacgao e publicidade.

6.1 Estratégias de Vendas

Descreve-se aqui qual o publico-alvo ao qual o produto/servigo sera dirigido e como

sera apresentado para venda.

Aqui o empreendedor deve explicitar o argumento central de venda que ira adotar,
ou seja, o que sera enfatizado em seu produto/servico como ponto forte para que ele seja

atrativo a seu publico alvo.

Por exemplo, pode-se enfatizar o fator preco, qualidade, marca,

garantia/assisténcia técnica, beneficios potenciais ao cliente etc.

6.2 Diferencial Competitivo do produto

O empreendedor deve deixar claro qual o valor ou beneficios adicionais que seus
clientes obtém quando escolhem sua empresa em lugar da concorréncia.

Toda empresa deve concentrar esforcos para alcangar desempenho superior em
uma determinada area de beneficio para o consumidor; pode esforcar-se para ser lider

em servigos, em qualidade, em estilo, em tecnologia etc.



O empreendedor deve identificar a vocacido de sua empresa e enfatiza-la, porque é

muito dificil liderar em todas as areas.

6.3 Distribuicao

Aqui deve-se identificar e determinar os possiveis canais de distribuicdo para
disponibilizar o produto/servigo, no local, tempo e quantidade certos, para melhor atender

as necessidades do consumidor.

A distribuicdo deve ser feita de maneira adequada para que seja possivel dominar o seu
nicho no mercado, através da maximizagdo das vendas, alavancagem de marca, valor

agregado, satisfacéo e lealdade dos clientes.

6.4 Politica de pregos

Neste item sera indicada a estratégia de precos a adotada pela empresa e as
margens de lucro praticadas. E interessante listar um ranking de precos que permita um

comparativo com a concorréncia.

O empreendedor deve demonstrar a logica de sua estratégia: Por que o prego
praticado é efetivamente o melhor preco em termos de resultado para a empresa? E
melhor porque permite maior volume de vendas? E melhor porque oferece maior margem
de lucro? Neste segundo caso, o cliente estara disposto a pagar por esta maior margem?
Por que? Enfim, o empreendedor deve buscar subsidios (em outras partes do proprio
plano negdcio) para demonstrar que existe harmonia entre as diversas estratégias

propostas.

Pausa para reflexdo: O prezado leitor esta percebendo como todos os itens acerca
do qual estamos discorrendo estdo estreitamente relacionados? Se vocé ndo estiver se
sentido absolutamente amarrado ao escrever cada um destes itens, em relacdo ao que
escreveu nos itens anteriores, dé uma pausa e volte a refletir em sua estratégia de

negocio.



6.5 Projecao de vendas

Estima-se o0 quanto a empresa pretende vender ao longo do tempo, levando-se em
conta a participagdo de mercado planejada. A demonstracdo das projecdes devera ser
elaborada de acordo com a finalidade que se deseja: se desejo um controle operacional
diario, as projecbes deverao se iniciar em periodos diarios, passando a semanais,
mensais e assim por diante; se desejo um controle estratégico de médio prazo, os
periodos da demonstragdo poderdao ser mensais, trimestrais, e assim por diante; se
desejo um controle estratégico de longo prazo, os periodos da demonstragado poderéo ser

anuais; etc.

A seguir sugere-se uma forma bastante razoavel de demonstragdo destas
projegbes para um periodo de 5 anos: mensalmente para o primeiro semestre,
trimestralmente para o segundo, semestralmente para o segundo ano e anualmente para

os trés ultimos.

O empreendedor pode optar por adotar a técnica de cenarios. Ou seja, ao invés de
fazer uma unica projecdo, o que pode ser considerado extremamente arriscado num
contexto de tanto incerteza e instabilidade como o atual, 0 empreendedor pode fazer, por
exemplo, trés projecdes: uma tendéncia (se as coisas continuarem como est&o...), uma
pessimista (se isto ou aquilo der errado...) e uma otimista (se isto ou aquilo der certo...). O
empreendedor que se sente confortavel para fazer estas diferentes proje¢cdes de maneira
coerente e fundamentada comprova bom conhecimento de seu ambiente de negdcios,
porque precisa ter nocdo de tendéncias acerca das mais diversas variaveis que podem

afetar sua empresa.

Para a projecédo das vendas, o empreendedor ndo deve esquecer de considerar se

os produtos/servigos estao sujeitos a oscilagbes sazonais.

6.6 Servigos Pés-venda e Garantia

Neste item o empreendedor pode apontar os servigos pos-venda e de garantia que

a empresa oferece para seu cliente. Além deste tipo de servigo ser percebido de maneira



positiva pelo cliente, ele € um importante canal de comunicacédo da empresa com seu
ambiente de negdcios, porque aponta preciosas informagdes de mercado que poderao
nortear o aprimoramento do produto/servico ou mesmo o0 processo de inovagcdo da
empresa.

7. Planejamento e Desenvolvimento do Projeto

Evidentemente, antes de se vender alguma coisa, é preciso ter um produto/servico.

Portanto, é preciso fazer um planejamento para o desenvolvimento “fisico” do

projeto.

A pergunta chave é: quanto tempo sera necessario até que a empresa possa

comecar efetivamente a vender?

7.1 Estagio atual

Apresenta-se o estagio em que se encontra o projeto em questéao.

7.2 Cronograma

Deve ser apresentado um cronograma esperado para a conclusédo do projeto.

7.3 Gestao das Contingéncias

O empreendedor deve apontar as principais dificuldades que poderdo ser

enfrentadas pela empresa durante o desenvolvimento do projeto e descrever as

estratégias que serao utilizadas para reduzir ou eliminar o impacto destas dificuldades.

8. Plano Financeiro

No plano financeiro, apresentam-se, em numeros, todas as agdes planejadas para

a empresa. Algumas perguntas chave que o empreendedor devera responder neste item



sdo: Quanto sera necessario para iniciar o negécio? Existe disponibilidade de recursos
para isto? De onde virdo os recursos para o crescimento do negécio? Qual o minimo de
vendas necessario para que o negocio seja viavel? O volume de vendas que a empresa
julga atingir torna o negdcio atrativo? A lucratividade que a empresa conseguira obter é

atrativa?

8.1 Investimento Inicial

Especifica-se neste item os custo com as instalacdes, suprimentos, equipamentos
e mobiliario necessarios para a implantagao do negécio. Estas especificagdes ajudardo no
levantamento do investimento fixo — ativo permanente - necessario para implantagao da
empresa. Mesmo que a empresa esteja instalada (ou pretenda se instalar) numa
incubadora, que comumente oferece parte desta estrutura inicial, estes valores devem ser

considerados.

8.2 Receitas

No item "6.5 Projecdo de Vendas" o empreendedor ja definiu a projecao das suas
vendas esperadas para o horizonte de cinco anos. Com estes dados em maos,
juntamente com a determinagdo do prego a ser praticado pelo seu produto ou servigo,

podera visualizar suas vendas em termos de valores, as quais denominamos de receitas.

8.3 Custos e Despesas

Neste item deverdo ser levantados todos os valores que serdao despendidos para a

producao do produto/servico que a empresa esta se propondo.

Deveréo ser levantados tanto os custos de producdo quanto as despesas relativas
ao suporte a producdo como a administracdo, vendas etc. Por questdes de simplificagao
adotaremos a nomenclatura de despesas a todos os custos e despesas incorridos pela

empresa.



Estas despesas poderao ser denominadas de fixas ou variaveis. A diferenciacéo
entre ambas é a sua relagao direta com o volume de produgao/vendas ou nao, isto &, as
despesas variaveis irdo sofrer acréscimos (ou decréscimos) proporcionalmente ao
aumento (reducédo) do volume produzido/vendido, enquanto que as fixas poderéo ter

aumentos também, mas n&o diretamente proporcionais a produg¢ao/vendas.

8.4 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa é um instrumento que tem como objetivo basico, a projecao das
entradas (receitas) e saidas (custos, despesas e investimentos) de recursos financeiros

por um determinado periodo de tempo.

Com o fluxo de caixa, o empreendedor tera condigdes de identificar se havera
excedentes ou escassez de caixa durante o periodo em questdo, de modo que este
constitui um importante instrumento de apoio ao planejamento da empresa

(especialmente na determinac&o de objetivos e estratégias).

Evidentemente ndo havera condi¢cdes de executar-se um plano sem disponibilidade

financeira para tal.

A partir das informagdes levantadas nos itens anteriores, juntamente com
investimentos adicionais que porventura venham a ser feitos e retirando-se itens nao
monetarios (quando nao existe o efetivo pagamento da despesa, € somente um valor

contabil. P.Ex.: depreciag¢ao), o fluxo de caixa pode ser montado.

8.5 Demonstrativo de Resultados / Lucratividade Prevista

Com base nos valores ja identificados, relativos as entradas e saidas da empresa,
o empreendedor podera utilizar a planilha “Demonstrativo de Resultados” para chegar a
lucratividade de seu negdcio.

A partir disso, tera condigdes de apurar informagdes cruciais como o retorno que

tera sobre o capital investido na empresa e o prazo de retorno sobre o investimento inicial.



Isto é fundamental para que se avalie o grau de atratividade do empreendimento.

Por exemplo: vocé investiria anos de sua vida num negdcio que nao pode |he

oferecer retorno melhor que uma aplicacao financeira de baixo risco?

8.6 Ponto de Equilibrio

O calculo do ponto de equilibrio ajuda o empreendedor a encontrar qual o nivel de

vendas em que a receita sera igual a todas as saidas de caixa da empresa.

Isto & importante porque indica qual o nivel minimo de vendas que a empresa
devera manter para que n&o opere com prejuizo. De uma forma simplificada poderemos
identificar o Ponto de Equilibrio (PE) através da seguinte formula: PE=Despesas Fixas ($)

Receitas ($) — Despesas Variaveis ($) Receitas ($)

8.7 Balan¢o Patrimonial

No caso de empresas ja constituidas, € conveniente apresentar o balango
patrimonial, que possibilita a visualizacdo das disponibilidades e obrigagdes de curto e

longo prazo da empresa e, assim, uma avaliagdo da solidez da empresa.

9. Anexos

Curriculum Vitae dos principais soécios/gerentes e referéncias profissionais, se
houver llustracbes dos produtos, se houver Estudos de mercado, se houver Publicacbes

pertinentes

10. Perguntas que devem estar respondidas no Plano de Negécios.

I. Descricao do Negécio
II. . Que tipo de negdcio vocé esta planejando?
[ll. Que produtos ou servigos vocé vai oferecer?

IV. . Por que o seu produto ou servigo vai ter éxito?



V.. Quais sao as suas oportunidades de crescimento?
V1. Plano de Marketing
VII. , Quem sao os seus clientes potenciais?
VIII. . Como vocé atraira os seus clientes e se mantera no mercado?
IX.. Quem sao os seus concorrentes? Como eles estdo prosperando?
X.. Como vai promover as suas vendas?
Xl. . Quem serdo os seus fornecedores?
XII. . Qual sera o sistema de distribui¢ao utilizado para o seu produto/servico?
XIIl.; Qual imagem sua empresa vai transmitir aos clientes?
XIV.. Como vocé vai desenvolver o design de seu produto?
XV. . Plano Organizacional
XVI. . Quem administrara o seu negécio?
XVII. . Que qualificagbes devera ter sue gerente?
XVIII. . Quantos empregados precisara e quais as suas fungdes?
XIX. . Como vocé administrara as suas finangas?
XX. . Quais sao os consultores ou especialistas necessarios?
XXI. . Que legislagdes ou movimentos de ONGs poderao afetar seu negocios?
XXII. . Plano Financeiro
XXIII. ; Qual a renda total estimada para seu negdcio no primeiro ano?
XXIV. Quanto |Ihe custara para abrir o negécio e manté-lo durante 18 meses de
operacgao?
XXV. . Qual sera o fluxo de caixa mensal durante o primeiro ano?
XXVI. . Que volume de vendas vocé vai precisar para obter lucros durante os primeiros
XXVII. trés anos?
XXVIII. . Qual sera o valor do capital em equipamentos?
XXIX. . Quais serao as suas necessidades financeiras totais?
XXX. . Como vocé pretende assegurar o pagamento dos seus custos fixos?
XXXI. . Quais serao as suas fontes financeiras potenciais?
XXXII. ; Como utilizara o dinheiro do empréstimo ou dos investidores?

XXXIII.; Como o empréstimo sera assegurado?
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