Plano de Negócio – Elaboração
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	Objetivos de aprendizagem




Ao final desta unidade você terá subsídios para:

Compreender os diversos itens que compõem um plano de negócio com a ajuda de exemplos;
Praticar os conhecimentos adquiridos através da elaboração de um plano de negócio.
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	Seções de estudo 



Veja, a seguir, as seções que compõem esta unidade de aprendizagem. Assinale, nos quadros correspondentes, cada etapa concluída:

· SEÇÃO 1 – Plano de Marketing – Análise do Mercado.
· SEÇÃO 2 – Plano de Marketing – Estratégias.
· SEÇÃO 3 – Plano de Operações.
· SEÇÃO 4 – Plano Organizacional.
· SEÇÃO 5 – Plano Financeiro.
· SEÇÃO 6 – Apresentação do empreendimento.
· SEÇÃO 7 – Sumário Executivo.
· SEÇÃO 8 – Índice.
· SEÇÃO 9 – Capa.
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	Para início de estudo



Como já foi dito, não existe uma estrutura ideal ou quantidade exata de páginas para o plano de negócio, deve-se escrever o plano de negócio de forma a conquistar a atenção de quem você pretende que se torne seu sócio, fornecedor, parceiro, financiador, etc. Nesta disciplina, você está sendo convidado a elaborar um plano de negócios bastante completo. A intenção é fazer com que você conheça e entenda o significado dos principais tópicos do plano de negócios, exercite através da escrita e depois possa decidir qual a estrutura mais adequada de acordo com a necessidade do seu empreendimento.
Uma coisa é certa, para fazer algo realmente consistente você vai precisar pesquisar e coletar informações. Estas informações poderão ser encontradas em diversos locais, tais como: Sebrae, secretarias das prefeituras, federações de indústrias, profissionais da área de vendas, outras empresas que trabalham no mesmo ramo que você, fornecedores destas empresas, sites da internet, livros, revistas e jornais especializados, contadores, amigos, parentes, etc.
Não se esqueça de que todas as informações que você obtiver devem ser obtidas de fontes confiáveis e na medida do possível, validadas. Não basta recolher informações e repassa-las ao plano de negócios, uma vez que, estas podem não representar a realidade dos fatos. Por isso, confirme todas as informações recebidas e só repasse ao plano de negócios quando tiver certeza de que representam dados importantes e realistas sobre o negócio que você pretende implementar, caso contrário, além, da perda de tempo estará enganando a si mesmo. 
O modelo que apresento a seguir teve como base a orientação de diversos autores, algumas empresas que disponibilizaram o modelo utilizado por elas próprias e até mesmo incubadoras de empresas, mas não pode ser considerado definitivo uma vez que, dependendo do porte do empreendimento e do tipo de negócio que se pretende implementar algumas adequações, talvez tenham que ser adotadas.
Observação importante: O índice apresenta a seqüência mais adequada para apresentação de cada item quando o plano de negócio estiver pronto ou seja, oriente-se pela seqüência do índice para encadernar o documento e levá-lo a apresentação do professor e de terceiros, porém vamos iniciar o desenvolvimento do Plano de Negócio pelo Plano de Marketing, especialmente a análise de mercado e questões estratégicas como a definição do produto, preço, etc. A explicação é simples: se você estudar o mercado e identificar que a sua idéia é uma real oportunidade, as chances de que o empreendimento seja bem sucedido aumentam. Além do que, você evita uma porção de trabalho caso identifique que a sua idéia de negócio na verdade não é tão boa quanto parecia.


SEÇÃO I – Plano de Marketing – Análise do Mercado.

O plano de marketing faz parte do plano estratégico de uma empresa e mostra – quando bem executado – a relação entre o produto e o mercado. Tem a finalidade de ordenar as estratégias das empresas interessadas em obter eficiência, eficácia e efetividade nas atividades orientadas para o marketing.
Esta seção do Plano de negócio é composta pelos seguintes itens: setor, segmentação, análise swot – oportunidades e ameaças, pontos fortes e fracos -  clientela, concorrência e fornecedores.

a. Setor 

Faça a radiografia do setor no qual a empresa planeja penetrar e ganhar fatias de mercado. Levante todos aspectos que o constituem: características demográficas, econômicas, legais, políticas, tecnológicas e culturais. Perceba como o mercado, através de seus agentes (clientes, concorrência, fornecedores), estrutura-se e reage a elas. Identifique as características mais relevantes. É preciso conhecê-las bem, uma vez que podem comprometer, favoravelmente ou não, as previsões e o planejamento do negócio. Daí ser importante mapear oportunidades e ameaças que podem surgir e influenciar o desempenho da empresa.

A seguir, algumas perguntas que irão lhe auxiliar a descrever sobre o setor:

· Em que estágio encontra-se o ciclo de vida do setor?
· Qual a lucratividade do setor?
· Quais as mudanças que estão ocorrendo no setor?
· Quais os efeitos da evolução tecnológica sobre o setor?

Exemplo:

O setor no qual o Laboratório Nipon pretende ingressar é bastante competitivo, porém, a busca por medicamentos com preços acessíveis e com efeitos colaterais reduzidos está em franca ascensão. O preço, a qualidade, os efeitos colaterais e a distribuição dos produtos são os fatores críticos de sucesso. Esse mercado, no qual concorrem grandes empresas nacionais e algumas do exterior é alvo de críticas principalmente dos profissionais da área da saúde os quais identificam na maioria dos produtos componentes prejudiciais à saúde. Entretanto essas críticas não afetam significativamente as vendas da Nipon, cujo principal público é constituído de adultos. O Laboratório Nipon, vê nessas restrições o seu nicho de mercado já que pretende associar a imagem do seu produto a um tratamento a base de insumos naturais e que praticamente não causam nenhum efeito colateral ao ser humano.

1) Com base no exemplo acima, descreva o setor do setor do seu empreendimento.


b. Segmentação

Segmentar é subdividir o mercado em parcelas tão homogêneas quanto possíveis. Perceber desejos e necessidades semelhantes num grupo de clientes de modo a lhes atender de forma satisfatória e com esforço reduzido. Planejar ações e implementar medidas para atingir parte do mercado, cujos integrantes possuam muitas qualidades em comum, será mais eficaz e menos custoso. Desse modo, a empresa consegue elaborar estratégias de marketing em completa sintonia com o público-alvo. Há três modos bastante usuais de perceber a segmentação do mercado. Através das delimitações de características geográficas, demográficas e psicográficas.
A segmentação geográfica agrega os clientes em função de sua localidade. Onde moram? (país, região, estado, cidade, bairro) - A região tem boa infra-estrutura, o acesso é facilitado? O clima do lugar influi no produto/serviço que a empresa oferecerá?

A segmentação demográfica consiste na divisão do mercado em grupos, com base em variáveis como idade, renda, sexo, tamanho da família, ciclo de vida familiar, ocupação, nível de escolaridade, religião, nacionalidade, raça e cultura.
É a forma mais utilizada pelas empresas uma vez que tais informações são amplamente produzidas e divulgadas por institutos de pesquisa, muitos de caráter público. Com o acesso facilitado pela Internet, as empresas conseguem reduzir drasticamente os custos e investimentos para obter o perfil de seu público-alvo.
A segmentação psicográfica procura dividir o mercado com base nas características dos indivíduos e seu diversos aspectos, como estilo de vida, padrões de comportamento, personalidade, atitudes. 

A seguir, algumas perguntas para ajudá-lo a descrever sobre a segmentação do mercado:

· É possível classificar o público-alvo por características em comum? Quais são essas características? 
· Observe se é possível agrupar a clientela pela idade, sexo, escolaridade, religião (ou outro fator demográfico), estilo de vida, padrões de comportamento, personalidade, atitudes, etc.
· Analise também os fatores geográficos importantes que influenciam ou podem influenciar na aquisição e consumo do produto/serviço.
· Qual o segmento de mercado que a empresa planeja cobrir?
· Como a empresa irá cobrir o segmento de mercado escolhido? Em quanto tempo?
· Qual o tamanho do segmento da comunidade disposto a pagar pelo serviço ou produto?

Exemplo:

O Laboratório Nipon decidiu atuar no segmento de mercado representado pelo público adulto, na faixa etária de 18 a 65 anos, segmento este que possuem uma estrutura orgânica muito parecida, permitindo a produção de medicamentos naturais em grande escala, sem que haja necessidade de alterações em sua composição química. Além disso, é um segmento adulto com poder de decisão e que pode ser abordado por uma campanha de marketing televisiva. Esse segmento de mercado é composto por aproximadamente 100 milhões de pessoas, 20% dos quais podendo ser beneficiado pelos produtos do Laboratório Nipon, os quais poderão ser distribuídos facilmente através da rede de farmácias já instalada no país.

2) Com base no exemplo acima, descreva o segmentação do seu empreendimento.

c. Oportunidades e ameaças

As oportunidades e ameaças são fatores favoráveis ou desfavoráveis que podem ocorrer e afetar o planejamento do negócio. Decorrem, principalmente, das características levantadas a respeito do setor. A empresa deve ser capaz de identificar novas oportunidades de mercado, sempre. Em um cenário extremamente competitivo, com concorrentes internacionais, no qual as informações envelhecem rapidamente e os hábitos de consumo sofrem mutações constantes, uma organização não pode se dar ao luxo de depender exclusivamente de seus produtos e mercados atuais. Este é um grande risco! 
Alguns pontos a se considerar na percepção de oportunidades e ameaças, valem como as duas faces da mesma moeda: o que é oportunidade pode transformar-se em risco e vice-versa. Ficar à mercê de golpes de sorte é tudo o que o empreendedor não deve fazer. Portanto, esteja atento a aspectos como: sazonalidade, demandas eventuais ou concentradas num determinado período de tempo; efeitos da situação econômica; controle governamental; grau de disponibilidade de insumos; ciclo de vida do setor (expansão, estagnação, retração); lucratividade do negócio, potencial de lucro e crescimento; tendências e mudanças no setor; evolução tecnológica; imunidade à concorrência;
Lembre-se: Oportunidades e ameaças dizem respeito aos riscos e fatores externos que podem afetar o seu negócio

A seguir, algumas perguntas que irão lhe auxiliar a descrever sobre as oportunidades e ameaças:

· A pesquisa de mercado apontou características na população e na localização do público-alvo que podem auxiliar ou atrapalhar o desenvolvimento e comercialização dos produtos/serviços?
· O público é bem segmentado ou existem dificuldades em identificá-lo com segurança? 
· Existe alguma característica nos hábitos do público-alvo que pode auxiliar ou inibir o desenvolvimento ou a comercialização do serviço ou produto?
· Há características na economia da cidade, do estado ou do país onde vai atuar que podem auxiliar ou atrapalhar o desenvolvimento e a comercialização dos produtos/serviços?  
· Mudanças políticas ou econômicas podem interferir nos planos? Como? 
· O desenvolvimento e a comercialização dos produtos/serviços podem ser afetados pelo poder público, seja ele municipal, estadual ou federal?
· Há alguma característica tecnológica do serviço ou produto (bem como na concorrência) que pode auxiliar ou inibir o desenvolvimento e o plano de comercialização? 
· Podem haver mudanças tecnológicas significativas no mercado nos próximos anos?
· Como está o desenvolvimento tecnológico em mercados semelhantes nos países mais expressivos?
· A comunidade está desenvolvida o suficiente para gerar demanda pelo serviço e produto?
· Os meios de informação utilizados pela empresa conseguem se comunicar com o público? 

Exemplo:

Entre as oportunidades identificadas neste ramo de negócio destacam-se:
Alta concentração de pessoas a procura de medicamentos que não causem efeitos colaterais e produzam ações rápidas para combater as enfermidades;
Crescimento do mercado consumidor;
Criação do imposto Simples para às micro e pequenas empresas;
Novos equipamentos disponíveis que auxiliam a produção, a baixo custo.

Entre as principais ameaças ao Laboratório Nipon estão:
Grande dispersão do público-alvo;
Concorrência de empresas multinacionais;
Altas taxas de juros;
Utilização pelas grandes empresas de equipamentos modernos que possibilitam significativos ganhos de escala.

3) Com base no exemplo acima, descreva as oportunidades e ameaças relacionadas ao seu empreendimento.

As ameaças ao meu empreendimento são:

As oportunidades relacionadas ao meu empreendimento são: 

d. Pontos fortes e fracos

Agora que você já conhece todos os riscos e fatores externos que podem afetar o seu negócio, chegou a hora de estudar suas forças e fraquezas internas. Este estudo é importante porque fornece um panorama da situação da empresa e mostra se ela está preparada para enfrentar as ameaças e agarrar as oportunidades que existem no setor. 
Compare os pontos fortes e fracos da empresa com as informações obtidas no tópico "Oportunidades e Ameaças". Verifique se os pontos fortes são compatíveis com as oportunidades que você detectou. Isso é sinal de que sua empresa tem grandes chances de ser bem sucedida. Mas, se ao contrário, os pontos fracos possuem ligação com os maiores riscos, previna-se com medidas urgentes para fortalecê-los. A dica também serve para aqueles pontos fracos que podem prejudicar uma boa oportunidade.
Seja sincero ao detectar e reconhecer as fraquezas de sua empresa. Este é o primeiro passo para começar a eliminá-las.
Lembre-se: Pontos fortes e fracos dizem respeito às forças e fraquezas que agem internamente na empresa e podem afetar o seu negócio.

Exemplo:

Os pontos fortes da estrutura do Laboratório Nipon:

a) Entre os pontos fortes pode-se citar o modelo de equipe de vendas. Como recebem percentual em cima do que vendem, liberam a empresa de encargos e maiores vínculos empregatícios. 
b) A equipe de produção segue um modelo parecido, somente se mantém um controle do produto final a fim de se atender os princípios estabelecidos pela empresa em termos de padronização e qualidade, uma vez que estes têm participação no faturamento da empresa.
c) O pessoal de produção é altamente qualificado nas atividades que exercem o que possibilita ganhos na qualidade da produção;
d) O maquinário é o que há de mais atual no setor de laboratórios, possibilitando alta produtividade com ganhos de escala;

E os pontos fracos:

Para que a empresa se tornasse competitiva, o maior investimento ocorreu na área de produção e comercialização. Com isso, a estrutura administrativa teve que ser sacrificada tornando-se pequena e centralizada o que deverá gerar certo acúmulo de tarefas nas mãos dos empreendedores.
Foram feitos altos investimentos em equipamentos visando a alta produtividade e qualidade dos produtos, porém, os recursos advindos da comercialização dos produtos estão bastante comprometidos com o pagamento desses equipamentos, o que deverá inviabilizar novos projetos da empresa nos próximos dois anos.

4) Com base no exemplo acima, descreva os pontos fortes e pontos fracos relacionados ao seu empreendimento.

Os pontos fortes do meu empreendimento são:

Os pontos fracos relacionadas ao meu empreendimento são: 

e. Clientela

Mostre quem são aqueles indivíduos, empresas ou organizações que irão adquirir ou consumir seu produto/serviço. É importante perceber que nem sempre a pessoa ou organização que compra o produto é a mesma que o consumirá. 
As informações sobre quem são os potenciais compradores ou consumidores de determinado produto são fornecidas por uma eficiente pesquisa de mercado. Com base nesse repertório de informações, a empresa é capaz de ajustar os rumos e melhor posicionar os produtos no mercado.
Uma vez definidas as características do produto e a quem ele é destinado, é preciso conhecer o tamanho do mercado potencial para o produto (número de consumidores que demonstram algum interesse pelo produto ou serviço) oferecido por determinada empresa e assim, projetar e planejar as vendas. 
O foco do negócio deve se concentrar no público-alvo, amplamente analisado em seus hábitos, perfil, necessidades e principalmente, anseios e desejos. Além disso, é necessário quantificar este segmento, ou seja, delinear o percentual do mercado que possui renda e interesse pelo produto ou serviço em questão.

A seguir, algumas perguntas que irão lhe auxiliar a descrever sobre a clientela:

· Qual e o tamanho da clientela-alvo?
· Qual é o perfil de tais consumidores? (faixa etária, renda, escolaridade, etc.) 
· Quais são seus hábitos de compra? (Como gostariam que o produto chegasse até eles?)
· Como os clientes desejam o produto? (atributos, aspecto, benefício, valor agregado)
· Qual o preço que os clientes estão dispostos a pagar pelo produto / serviço?

Exemplo:

Pesquisas dirigidas aos consumidores e revendedores tiveram os seguintes objetivos: identificar os tipos de medicamentos mais utilizados pela população brasileira e os medicamentos que mais causam contra-indicações; identificar o grau de conhecimento e utilização dos produtos a base de insumos naturais; saber se os estabelecimentos estariam dispostos a testar os medicamentos do Laboratório Nipon; traçar o perfil do comprador, suas opiniões, sugestões.
Foram entrevistadas 5432 pessoas e os resultados da pesquisa mostraram um ambiente altamente favorável à entrada do Laboratório Nipon no mercado, já que foi possível identificar inovações e melhorias no produto que permitirão a sua diferenciação da concorrência. 

5) Com base no exemplo acima, descreva a clientela. 







f. Concorrência

Conhecer os concorrentes é preparar-se para a competição e para conquistar seu espaço no mercado. De modo geral, a concorrência é composta por empresas que oferecem ou poderão oferecer produtos com benefícios semelhantes aos de sua organização.
A extensão dos reflexos das ações dos concorrentes depende do espaço geográfico ocupado por eles, de sua localização e tamanho, seu tempo de mercado, pontos fracos e fortes, estratégias de marketing, bem como preço e benefícios oferecidos.
Daí ser muito importante ter um diagnóstico da concorrência, pois parte das estratégias de marketing virão dessas informações coletadas. Uma empresa deve buscar oferecer produtos/serviços que satisfaçam os desejos e necessidades dos consumidores de maneira mais eficiente que os concorrentes, agregando, sempre que possível, mais valor aos bens ofertados. 

Não é raro empreendedores encontrarem dificuldades para mapear os concorrentes e suas ações. As melhores fontes de informação, entretanto, estão mais próximas do que se imagina: clientes, distribuidores em comum, revendedores ou através de pesquisa dirigida.

A seguir, algumas perguntas que vão lhe auxiliar a descrever sobre a concorrência:

· Quais são os concorrentes diretos de seu empreendimento (quantitativo e alguns nomes mais significativos)?
· Quais os produtos e serviços que eles oferecem?
· Identifique negócios que competirão de alguma forma com seu produto/serviço.
· Qual o tamanho de seus concorrentes (percentual de mercado)?
· Quais são os seus pontos fortes e fracos?
· Quais as suas vantagens competitivas?
· Qual o grau de satisfação dos clientes por eles atendidos?
· Procure determinar o volume de vendas dos principais concorrentes, o número de empregados e número de filiais.
· Procure determinar a lucratividade dos concorrentes, se estão ganhando (quanto?) ou se estão perdendo (quanto?) dinheiro nos últimos anos e porquê?
· Qual seria a reação dos concorrentes à entrada da sua empresa no mercado?
· Verifique cada concorrente nos seguintes pontos:
· Estratégia de preço
· Estratégia de distribuição
· Estratégia de assistência técnica
· Conceito de qualidade dos seus produtos/serviços no mercado
· Métodos de venda
· Termos de crédito/volume de desconto
· Localização
Exemplo:

A pesquisa de mercado indicou que existem cinco concorrentes no mercado em que atua o Laboratório Nipon, todos eles pesquisados diretamente durante a elaboração deste Plano de Negócios. Dois concorrentes eram de São Paulo (Capital e Barueri), o terceiro do Rio de Janeiro (Capital), o quarto de Minas Gerais (Belo Horizonte) e o quinto do Espírito Santo (Vitória). Foram entrevistados três dos concorrentes, uma vez que dois deles não permitiram uma tomada de dados consistentes para contribuir com a pesquisa. Após a entrevista com cada um dos concorrentes, percebeu-se que as principais dificuldades encontradas eram com relação a expectativa de médicos e farmacêuticos em relação a demora na cura das enfermidades. Isto ocorre, porque os remédios elaborados a partir de componentes naturais, tradicionalmente, levam mais tempo para surtir seus efeitos. Esse fato levou o Laboratório Nipon a repensar a sua estratégia de marketing em relação a médicos e farmacêuticos, uma vez que, são estes os principais canais de comunicação entre os produtos do Nipon e o cliente final. 

5) Com base no exemplo acima, descreva a concorrência relacionada ao seu emprendimento.


g. Fornecedores

Como o nome diz, fornecedores são aquelas organizações que fornecem os insumos e a matéria-prima necessários à fabricação dos produtos ou desenvolvimento de serviços. Basicamente, podem ser classificados em fornecedores de matéria-prima, fornecedores de equipamentos e maquinário, fornecedores de serviços e fornecedores de material de escritório. Duas coisas bastante comuns costumam afetar o relacionamento com os clientes (ferindo diretamente as vendas) ou mesmo o posicionamento (a imagem) de uma empresa no mercado:
a) A falta de suprimentos para desenvolver seu produto/serviço e 
b) Demora na entrega.
Manter bom relacionamento com fornecedores e possuir estudos (preços, condições, entregas etc.) sobre os disponíveis no mercado são medidas de prevenção contra qualquer eventualidade que fuja ao controle da empresa. Sem mencionar também a capacidade de negociar e pagar por preços mais competitivos e vantajosos quando se está de posse de informações como essas. Como conseqüência, tais benefícios poderiam ser repassados para o outro lado do balcão a favor do cliente, já que, ao diminuir custos, a empresa poderia reduzir também o preço de venda dos produtos.
Por isso, relacione as empresas capacitadas a fornecer os insumos necessários para a fabricação dos produtos ou desenvolvimento do serviço, descreva seus pontos fracos e fortes, políticas de preço e prazo praticadas e nível de qualidade das matérias-primas oferecidas. Analise também se elas trabalham para a concorrência e como a disputa entre os fornecedores pode trazer vantagens à empresa.

A seguir, algumas perguntas que vão lhe auxiliar a elaborar o tópico fornecedores:

· Quem são os principais fornecedores?
· Onde estão localizados os fornecedores?
· Você necessitará de insumos importados?
· Quais são as condições que oferecem na comercialização? (preço, qualidade, localização, transporte, prazo de entrega, condições de pagamento, etc.) 
· Para quais concorrentes (seus) eles fornecem?
· Quais os pontos fortes e fracos de cada um?
· O empreendimento terá dificuldade em obter insumos?  Por quê?
· Haverá algum problema relacionado a prazo de entrega e quantidade mínima?
· Existe necessidade de qualificação de fornecedores?
· Relacione as dificuldades que espera encontrar com relação a: componentes mecânicos, componentes eletrônicos, softwares e serviços.

Exemplo:

A análise dos fornecedores indicou que os esforços de compra deverão se concentrar na matéria-prima “sais”, já que os demais itens são facilmente encontrados e apresentam variações mínimas no preço. Assim, foi feita uma relação de todos os fornecedores de sais e aplicada a mesma pesquisa já realizada com os concorrentes, para se ter uma análise do mercado na visão das empresas fornecedoras de matérias-primas. Feitas as entrevistas, percebeu-se uma grande diferença entre os fornecedores, com relação a qualidade do produto, prazo de entrega, tempo de atuação no mercado e preço. O Laboratório Nipon decidiu acompanhar de perto o aspecto qualidade e gerenciar a periodicidade de aquisição, para evitar perdas dos sais e formação desnecessária de estoques.

6) Com base no exemplo acima, descreva o item fornecedores relacionado ao seu empreendimento.



















SEÇÃO II –Plano de Marketing – Estratégias.

O plano de marketing é a ferramenta que ajuda a empresa a conhecer o mercado que pretende atingir e estabelecer as estratégias que vão ser adotadas para conquistar o cliente. É o guia para a empresa saber exatamente o mercado em que se quer atuar. Em linhas gerais, serve para estabelecer objetivos, metas e estratégias envolvendo produto, preço, promoção e ponto-de-venda, que formam o composto de marketing (4Ps). 
Esta seção do Plano de negócio é composta pelos seguintes itens: produto / serviço, tecnologia e ciclo de vida, vantagens competitivas, preço, pesquisa e desenvolvimento - P&D, distribuição, promoção e publicidade e relacionamento com os clientes.

a. Produto e / ou serviço

A satisfação do consumidor aumenta se ele entende melhor as características e benefícios do seu produto e/ou serviço. Eles devem ser direcionados a atender as necessidades e desejos do consumidor no sentido de se diferenciarem daqueles da concorrência. É importante que seja descrito resumidamente um histórico do produto ou serviço, a maneira como atende os clientes e que tipo de clientes são atendidos. Mostre as vantagens que o produto oferece e que resultados e benefícios já foram obtidos, se for o caso.
A descrição do produto e / ou serviço no plano de negócios deve ressaltar suas características, atributos e benefícios. Essa parte é de especial interesse dos investidores, pois eles querem saber qual o diferencial do seu produto em relação a concorrência, de que maneira você o produz e quais são os novos caminhos que a sua empresa deseja trilhar. Em se tratando de um serviço, a descrição deve ter a mesma natureza. Você deve fazer uma análise da situação atual de sua carteira de produtos, bem como suas perspectivas no mercado em que estão inseridos. Para isso, existe uma técnica muito utilizada em Marketing, apresentada a seguir. Trata-se da Matriz BCG, do Boston Consulting Group, que possibilita a análise da carteira de produtos baseada em dois grandes fatores: crescimento de mercado e participação de mercado. 

Crescimento de Mercado: O produto ou grupo de produtos da mesma linha fazem parte de um mercado em rápida expansão ou fica em algum lugar entre a área de crescimento lento e a área de crescimento zero? Utiliza-se o crescimento de mercado para definir a carteira porque o crescimento força-nos a pensar no grau de atratividade a longo prazo. O ponto que separa os mercados de alto crescimento dos de baixo crescimento é bastante arbitrário. Um ponto de partida aceitável pode ser uma média de crescimento anual de 10%. 
Participação de Mercado Relativa: Seu produto ou grupo de produtos da mesma linha desfrutam de vantagem na participação de mercado em relação aos concorrentes mais próximos ou sua participação de mercado relativa é inferior à da concorrência? Procure dividir seus produtos entre aqueles que possuem grande participação de mercado e aqueles que não possuem. Dependendo da situação em relação aos dois fatores anteriores, seus produtos podem ser: 
Dúvida: Nesse caso, trata-se de produtos com baixa participação de mercado em um mercado em alto crescimento. Muitas vezes estão relacionados a negócios nascentes que ainda não têm bem definidos os caminhos a seguir, sem muita experiência de mercado. Como se encontram em mercados em expansão, a manutenção da atual participação de mercado demanda altos investimentos, mas suas vendas relativamente baixas tendem a gerar pouca ou nenhuma receita. Se você conseguir aumentar significativamente a participação de mercado ao longo do tempo, o que implica em investir mais, os produtos dúvida podem se tornar estrelas. 
Estrela: Os produtos estrela são aqueles que possuem alta participação de mercado em mercados em crescimento. São os produtos ideais, que toda empresa gostaria de vender. Normalmente demandam grandes investimentos para financiar a expansão contínua de mercado e eliminar concorrentes em potencial. A grande vantagem é que sua grande participação de mercado reverte em geração de receitas para a empresa, com altas margens e lucro. Geralmente são auto-sustentáveis, pois geram e consomem grande volume de dinheiro. Deve ser sempre uma prioridade e não deve haver dúvidas em se fazer investimentos em produtos estrelas. 
Vaca Leiteira: São produtos que possuem uma importante participação de mercado em mercados de baixo crescimento. Devido as suas vantagens de participação de mercado, geralmente geram muito dinheiro e o melhor de tudo é que não demandam muito investimento. Seus mercados de baixo crescimento geralmente são mais maduros e os produtos já são bem estabelecidos. É possível, portanto, estimular os produtos vaca leiteira a gerar mais caixa e depois reinvesti-lo para financiar produtos promissores em outros quadrantes. 
Abacaxi: São produtos com pouca participação de mercado em mercados em baixo crescimento. As receitas e os lucros são muito pequenos e os produtos consomem muito dinheiro. Embora exijam investimentos periódicos, estes negócios marginais normalmente nunca geram muito, por isso talvez devam ser descartados.

A seguir, algumas perguntas que lhe ajudarão a descrever o produto e / ou serviço:

· Explique a função/aplicação do produto/serviço.
· Explique se o produto/serviço fornece uma solução tecnicamente mais inovadora/competitiva para algum problema específico do mercado, quando comparado com os da concorrência.
· Avalie as vantagens sobre a concorrência.
· Avalie as desvantagens sobre a concorrência.
· Qual o grau de proteção intelectual do produto/serviço. Caso não tenha, qual o motivo?
· Existem normas técnicas, legislações especificas regulamentando o produto?
· Existe necessidade de homologação do produto junto a alguma instituição? Quais as implicações na consolidação de seu empreendimento?
· O produto ou seu processo de fabricação pode gerar impactos/riscos de agressões ao meio ambiente ou à qualidade de vida?

Exemplo:

O produto produzido pela Terra Fértil Agroindustrial Ltda., são os tomates secos, embalados em potes plásticos de 500, 1.000, 3.000 e 5.000 gramas. Normalmente, o produto é encontrado no mercado em embalagens menores de até 1.200 gramas, destinando-se basicamente ao uso doméstico, porém, dispendioso para o consumidor de uso comercial/industrial. A principal preocupação dos empreendedores foi criar uma linha de produção capaz de suprir as necessidades de um mercado em franco crescimento, basicamente, formado por lanchonetes, restaurantes, pizzarias, cozinhas industriais e que necessitam de um produto de alta qualidade aliada a um preço que não onere demasiadamente o produto final desse segmento de mercado.
Nesse sentido a empresa estabeleceu parcerias com diversos produtores de tomate da região da grande Florianópolis, assegurando a compra da produção de acordo com os interesses e capacidade de cada produtor de forma a garantir o fluxo constante de matéria prima que a Terra Fértil necessita em sua linha de produção. Os tomates chegam à empresa acondicionados em caixas plásticas, já selecionados de acordo com parâmetros estabelecidos na parceria. Após a recepção, são lavados e higienizados, seguindo para o corte, secagem e embalagem. 
Todo o processo é acompanhado por nutricionistas e rígido controle de qualidade que garante um ótimo aspecto e manutenção dos nutrientes, de acordo com as especificações técnicas do Ministério da Agricultura, sendo utilizados produtos naturais sem adição de corantes ou conservantes artificiais.
Houve preocupação da empresa em colocar a disposição dos clientes um endereço eletrônico, assim como, um telefone 0800 mantendo um canal de comunicação aberto entre a empresa, seus clientes e fornecedores.
Pretende-se que o produto ocupe um nicho de mercado, ainda pouco concorrido, uma vez que as empresas que atuam nesse segmento de mercado, são em sua maioria de pequeno porte, atuando de forma quase que artesanal. O nome de fantasia será “Terrra Fértil” e a logomarca será uma cesta de vime com tomates vermelhos, dando a idéia de produto natural, apesar de industrializado.

7) Com base no exemplo acima, descreva o produto e / ou serviço relacionado ao seu empreendimento.



b. Tecnologia e ciclo de vida

Tecnologia 

Este tópico diz respeito à tecnologia de desenvolvimento do produto e o quanto ela irá interferir em seu período de vida útil.
Você deve mencionar se a empresa detém os direitos sobre essa tecnologia e como isso lhe dá um diferencial na disputa mercadológica. Caso contrário, o uso de determinada tecnologia, sua evolução e desenvolvimento podem ser mantidos através de contratos e pagamentos de royalties ou com parcerias, caso existam atividades ou empresas complementares. Nesta situação, como a empresa planeja diminuir ou eliminar o grau de dependência tecnológica em relação a terceiros? Mesmo não detendo a tecnologia de desenvolvimento dos produtos, a empresa precisa precaver-se contra as variações e os humores externos.
Devido a dinâmica dos mercados, da concorrência e das atuais tecnologias, as empresas dependem do desenvolvimento contínuo de produtos e serviços. Para se manter competitivo é necessário se manter atualizado quanto às recentes tendências.
É equivocado pensar que somente as grandes empresas devem ter P&D. Hoje em dia, P&D deve ser entendida como uma função tão fundamental como as tradicionais, que pode ser executada por uma pessoa ou por uma equipe, dependendo do tamanho da empresa. Por isso, se possuir algum parceiro tecnológico como Institutos de Pesquisa ou Universidades, cite os mesmos e apresente como ocorre essa interação.

A seguir, algumas perguntas que vão auxiliá-lo a descrever sobre a tecnologia:

· Você detém a tecnologia?
· Considera que seu produto e / ou serviço seja novo e único?
· Utiliza a aplicação de uma tecnologia?
· Tem patente, propriedade intelectual etc.?
· De que maneira essa tecnologia se encontra disseminada no mercado?
· Você tem um plano de desenvolvimento de novos produtos ou de novas tecnologias? 
· Você tem estabelecido atividades para se desenvolver? 
· Você tem considerado no orçamento os custos de desenvolvimento de produto, tais como: laboratório, pesquisa, material, pessoal especializado, testes, etc.?

Exemplo:

O plano de tecnologia da Terra Fértil fui cuidadosamente elaborado tendo em vista as projeções crescentes de vendas de tomates secos para um segmento de mercado ainda não adequadamente explorado, as lanchonetes, restaurantes, pizzarias, cozinhas industriais, que necessitam de um produto de alta qualidade, aliado a um preço que não onere demasiadamente o produto final.
O processo de fabricação dos tomates secos é simples sendo que a tecnologia empregada é de amplo conhecimento deste segmento industrial. O maquinário adquirido é o que de mais recente existe na área e tanto estes como o espaço físico onde foi instalada a empresa atendem as exigências dos órgãos de inspeção sanitária garantindo uma produção de alimentos de alta qualidade com a preservação do sabor e dos nutrientes do produto.
Além disto, uma atenção especial foi dada ao setor de embalagem com a aquisição de uma câmara de vácuo que aumentará o prazo de validade do produto sem a necessidade de adição de conservantes artificiais.

8) Com base no exemplo acima, descreva a tecnologia envolvida no desenvolvimento do produto e / ou serviço relacionado ao seu empreendimento.


Ciclo de vida 

Todo produto e / ou serviço passa por quatro etapas de desenvolvimento: Lançamento (nascimento), crescimento, maturidade e declínio. É importante perceber bem claramente a fase na qual o produto se encontra para realizar projeções futuras mais apropriadas. O conhecimento do ciclo de vida do produto auxilia o empreendedor a adotar estratégias de marketing que visem a ganho e a resultados imediatos sem, contudo, sacrificar a perspectiva e o retorno a longo prazo. Cada estágio apresenta características próprias, a seguir descritas:
 
Etapa de Lançamento: caracteriza-se pelas elevadas despesas de promoção e pelo grande esforço por tornar a marca reconhecida pelo mercado. Nesta etapa, os preços costumam ser mais altos em razão da baixa produtividade e custos tecnológicos de produção e as margens são apertadas em função do valor que o mercado se dispõe a pagar. 
Etapa de Crescimento: ocorre a partir do momento em que a demanda pelo produto aumenta. A relação entre promoção e vendas melhora em função do aumento nas vendas. 
Etapa de Maturidade: neste estágio, a taxa de crescimento das vendas diminui e tende a se estabilizar, pois o consumidor já se acostumou ao produto e começa a pressionar por redução de preços. É um momento em que as vendas brutas se mantêm no nível do crescimento do mercado. 
Etapa de Declínio: esta etapa marca o processo de desaparecimento do produto no mercado em função do declínio insustentável nas vendas. A velocidade com que isso ocorre depende de características do produto. Produtos que incorporam muita tecnologia tendem a decair mais rapidamente e normalmente são retirados do mercado pelo fabricante. Você deve especificar em qual estágio do ciclo de vida encontram-se os produtos e / ou serviços da sua empresa.

A seguir, algumas perguntas que vão lhe auxiliar a descrever sobre o ciclo de vida do seu produto e / ou serviço:

O produto é novo no mercado? 
Quantos anos de vida útil ele terá? 
Comparado à concorrência e a sua tecnologia, como ele está? 
Em relação ao mercado, em qual fase de vida encontra-se o produto: Lançamento, crescimento, maturidade, declínio?

Exemplo:

A demanda para este tipo de produto encontra-se em plena ascensão, sustentada pelos maiores gastos da população com o item alimentação. Pesquisas indicam que as pessoas estão se alimentando cada vez mais, fora de suas residências. Estas, buscam refeições rápidas com preço em torno de R$12,00 por pessoa e a qualidade do alimento é considerado essencial. No entanto, o setor demonstra baixo índice de inovação na apresentação dos alimentos e nas técnicas de produção e vendas. A Terra Fértil vê aí o seu nicho de mercado, uma vez que seus clientes poderão incrementar os alimentos com um produto muito apreciado sem que para isso seja necessário o aumento de preços.

9) Com base no exemplo acima, descreva o ciclo de vida do produto e / ou serviço relacionado ao seu empreendimento.




c. Vantagens competitivas

As vantagens competitivas são os pontos de maior relevância dentro do planejamento da empresa. A empresa ou empreendedor que conseguir desenvolver diferencial competitivo pode se destacar, preencher um nicho de mercado e obter êxito.
Esse diferencial pode ser obtido com oferta de valor agregado em produtos e / ou serviços aos consumidores, seja através de preços reduzidos, seja através de reais benefícios que justifiquem preço mais elevado. Pode estar nas vantagens, no progresso, na realização ou na satisfação de algum desejo que o consumidor procure no produto. 
Se um serviço/produto oferecer novo benefício, que quebre os paradigmas dominantes e que possua boa divulgação, provavelmente terá êxito. 
As vantagens competitivas contêm os principais pontos de destaque do produto, da empresa e de seus empreendedores. Esses pontos fazem com que produto e empresa sejam competitivos, acrescentando atributos de qualidade, de alta tecnologia, de especialização ou características que fazem do produto algo único e especial.
Fazem com que o cliente perceba algo distinto na empresa ou no produto e que opte por eles em detrimento da concorrência. Estes diferenciais são, normalmente, decisivos na determinação do comportamento de compra dos consumidores.
Deve-se ressaltar que as pessoas escolhem pela emoção, pelas necessidades e desejos e também pelos recursos financeiros. Já foi dito e volta a ser agora: a adequação dos atrativos e benefícios do produto/serviço oferecido aos anseios dos consumidores é de extrema importância para o alcance de um melhor desempenho organizacional. 
Os elementos de diferenciação são aquelas características que tornam únicos os produtos/serviços da empresa quando confrontados com o que a concorrência possui. Mostre o que faz o produto/serviço ter aquele brilho próprio que o distingue dos demais no mercado.
 
A seguir, algumas perguntas para orientá-lo na elaboração desse tópico:

· Por que os clientes escolheriam os produtos/serviços da empresa em detrimento aos dos concorrentes? 
· Como os serviços/produtos contribuem para a satisfação e realização dos clientes?
· Quais os benefícios exclusivos dos produtos/serviços oferecidos aos clientes?

Exemplo:

O tomate seco da Terra Fértil apresenta algumas vantagens em relação à dos concorrentes, tais como:

a) Embalagem em potes plásticos de 500, 1.000, 3.000 e 5.000 gramas. Normalmente, o produto é encontrado no mercado em embalagens menores de até 1.200 gramas, destinando-se basicamente ao uso doméstico, porém, dispendioso para o consumidor de uso comercial/industrial. 
b) A durabilidade do produto é ampliada pela utilização de processo a vácuo e utilização de conservantes naturais o que garante também o sabor natural e a preservação dos nutrientes. A embalagem terá um sistema de fecho que permite a reutilização da embalagem depois de aberta ao contrário da maioria das embalagens da concorrência.
c) A Terra Fértil terá condições de atender grandes demandas do produto uma vez que foi estruturada uma parceria com os produtores de tomate. Dessa forma, a produção da empresa será em grande escala, ao contrário das outras empresas que trabalham nesse segmento, normalmente, de pequeno porte e atuando de forma artesanal.

10) Com base no exemplo acima, descreva as vantagens competitivas identificadas em relação aos seus concorrentes.


d. Preço

A mais efetiva ferramenta de vendas que a empresa pode ter para promover o negócio é um bom preço. O preço é uma ferramenta efetiva de marketing, pois afeta a demanda, influencia a imagem do produto e pode ajudar a atingir o seu mercado alvo. Ao considerar o preço a ser praticado é importante saber que o preço não deve ser baseado na produção mais alguma margem, como geralmente se faz. O preço depende do valor do seu produto do ponto de vista do consumidor e está relacionado ao benefício que o consumidor identifica na aquisição do produto ou contratação do serviço.

Lembre-se, as decisões das pessoas costumam ser motivadas pela emoção. Portanto, a estratégia de vendas deve contemplar técnicas de convencimento e envolvimento que façam com que os clientes percebam determinada empresa e o produto por ela oferecido de maneira positiva, dando preferência a eles e não à concorrência. 

Durante a venda, enfatize as características do produto que mais interessam ao cliente, sensibilizando-o para o fato de sua necessidade específica ser atendida pelo produto/serviço. 
O ideal é conseguir construir uma boa reputação com bons produtos e qualidade, conseguindo um bom preço ou até mesmo "o menor" preço.
O preço é definido em função de três fatores básicos: custos, consumidor e concorrência. Em conjunto, interferem diretamente na política utilizada para a formação do preço, que podem ser divididas em: 

Política de desnatamento - Compreende a fixação de um preço que seja bastante elevado em relação aos preços esperados pelo público. Pode ser mantida por tempo indeterminado ou baixar, mais tarde, para entrar em novas fatias de mercado. O desnatamento é mais eficaz quando se trata de artigo inédito ou diferente dos demais, principalmente na fase inicial de um ciclo de vida;

Política de penetração - Lança preço baixo com o objetivo de conquistar a clientela de imediato. Se o mercado é promissor, pode ser conveniente a sua utilização, mas não se devem menosprezar os movimentos da concorrência; 

Política de bloqueamento - O preço deve ser o mais baixo possível, mesmo acarretando em prejuízo. É uma medida temporária, utilizada quando a concorrência é bastante acirrada e nos estágios mais avançados do ciclo de vida do produto. A empresa deve ter um composto de produtos bem lucrativo para sustentar o prejuízo em algum produto específico.


A seguir, algumas perguntas que vão auxiliá-lo a descrever o preço:

· De que maneira são estabelecidos os preços?
· Existe política de preços? 
· Existe concorrência em preços? 
· Existe valor percebido pelo consumidor? 
· Os preços são baseados nos custos mais margem?
·  A política de preços distinguirá a empresa da concorrência?
· Os preços de seus produtos / Serviços serão competitivos se comparados com os da concorrência? Porquê?
· Qual será a estratégia de preços utilizada por sua empresa na introdução de produtos ao mercado (principalmente para o primeiro produto) e porquê? Preço existente no mercado interno; Preço dado por similares importados; Preço fixado pelo setor público; Preço em função do custo de produção; Preço estimado em função da demanda; Outros (especificar)

Exemplo:

Para a determinação do preço de venda foram considerados os seguintes itens:

· os preços praticados pelos concorrentes (mercado);
· o preço que os clientes estariam dispostos a pagar;
· os custos de fabricação.

Sugere-se também, que você consulte um contador para se certificar de que todos os valores e cálculos representam a realidade. 

11) Com base no exemplo acima, descreva a política de preços a ser praticada na sua empresa. 

e. Plano de pesquisa e desenvolvimento (P&D)

Os planos de Pesquisa e Desenvolvimento são necessários para a sobrevivência da empresa, principalmente quando o negócio lida diretamente com tecnologia. O acompanhamento tecnológico e o investimento em novas tendências e pesquisas são excelentes fontes de novas oportunidades.
Ainda que a empresa não tenha recursos para criar estrutura própria para isso, parcerias com universidades e centros de pesquisa têm se mostrado eficiente mecanismo de se obter acesso e gerar conhecimentos de ponta. 
Informe qual é a importância da pesquisa e do desenvolvimento tecnológico para a evolução do segmento de mercado no qual compete o produto, se a empresa possui ou possuirá pessoal dedicado a trabalhar nesta área e o quanto investiu nisso.
Diga também se possui alguma parceria estratégica com universidades ou centros de pesquisa e quais os mecanismos que a empresa utiliza para estar a par do mais atual conhecimento tecnológico.

Exemplo:

A Agroviga estará disponibilizando as vantagens proporcionadas pela tecnologia, para atender os anseios do mercado potencial, incorporando avanços e novidades, na renovação e aquisição de equipamentos que venham agregar vantagens na qualidade dos serviços prestados aos clientes, comparecendo a feiras tecnológicas e de lançamentos de equipamentos com tecnologias de interesse a nossa área. Pesquisas periódicas serão realizadas para se obter parâmetros de comparação com o que há de mais atual no mercado de implementos agrícolas, sempre com o objetivo de levar aos nossos clientes qualidade e eficiência no manuseio de culturas, contribuindo para a melhoria de nosso processo de fidelização.
(Exemplo do plano de pesquisa e desenvolvimento de uma empresa revendedora de implementos agrícolas)

12) Com base no exemplo acima, descreva o plano de pesquisa e desenvolvimento a ser instituído no seu empreendimento. 


f. Distribuição

Os canais de distribuição representam as diferentes maneiras pelas quais o produto é colocado à disposição do consumidor. O propósito do processo de distribuição é levar ao consumidor o que ele precisa. Existem duas maneiras de vender o produto: através de vendas diretas e vendas indiretas: Venda direta é a maneira mais usada de distribuição. Uma empresa vende diretamente seus produtos através da sua equipe de vendas e adicionalmente pode ou não controlar o processo de distribuição. Existem empresas integradas verticalmente e que gerenciam toda a cadeia produtiva, desde produção de matéria-prima, passando pela produção até a distribuição. Outras empresas são integradas até a produção, deixando os canais de distribuição em mãos de terceiros mediante vendas indiretas. Existem vantagens e desvantagens ao controlar os canais de distribuição, em função do grau de eficiência de cada empresa. Para algumas pode ser vantajoso controlar a distribuição; para outras pode ser vantajoso terceirizá-la. A venda indireta é realizada usando a estratégia de canais de distribuição. A empresa pode vender sua produção ao atacadista, que por sua vez vende ao varejista e ele ao consumidor final. A empresa também pode vender simultaneamente ao atacadista, varejista, distribuidor e representante, usando diferentes preços dependendo da estratégia de canal utilizada.

As estratégias aqui são extremamente importantes. São elas que definirão as formas mais eficazes de disponibilizar produtos para que os clientes tenham acesso a eles e façam a aquisição. De nada, absolutamente de nada vai adiantar, se o produto for o melhor do mundo, infalível, o mais bonito, se o consumidor não tiver acesso com facilidade aos locais onde é vendido.

Os canais de distribuição devem ser escolhidos com base nos seguintes critérios:
a. Natureza do produto;
b. Características do mercado e perfil do consumidor;
c. Política da empresa;
d. Características da concorrência;
e. Características dos intermediários .

Mais uma vez, o conhecimento que se tem a respeito do consumidor é determinante. Suas necessidades, desejos e hábitos de compra permitem a escolha dos melhores pontos de venda para os produtos/serviços.
A distribuição em muitos casos é feita por intermediários ou terceiros. Muitos fabricantes não possuem recursos suficientes para adotar sistema próprio de distribuição. Outros, mesmo os que têm condições de arcar com tais custos, delegam essa atividade a terceiros, aplicando os recursos em seu negócio principal ou em setores que possibilitam maiores retornos.
Além disso, o uso de intermediários, na maioria das vezes, justifica-se pelo alto grau de especialização que possuem nesta tarefa em disponibilizar os produtos no mercado de maneira adequada. Várias empresas estão no ramo há muitos anos, possuem pessoal capacitado, ampla rede de contatos, escala de operação e metodologia próprias.

De um modo geral, existem três tipos de distribuição:

Intensiva- Procura-se colocar o produto no maior número possível de pontos de venda. É utilizada para produtos com demanda elevada, de baixo preço unitário, compra freqüente e em pequenas quantidades. Normalmente não necessitam serviços técnicos. Ex: cigarros, produtos alimentícios básicos, refrigerante.

Seletiva- Tipo de distribuição em que se procura selecionar intermediários que estejam dispostos e em condições de vender o produto. Deve ser utilizada para produtos com as seguintes características: preços relativamente altos, demandam investimentos e conhecimentos específicos para venda, bem como serviços técnicos, e necessitam de cuidados especiais. Ex: eletrodomésticos, automóveis, software.

Exclusiva- Seleciona número limitado de revendedores, que recebem o direito exclusivo de distribuir os produtos da empresa em seus territórios. Ex: grifes de roupa.

Em países com a dimensão continental como o Brasil, a distribuição geográfica pode tornar-se um fator de dificuldade e de aumento de custos empresariais. As distâncias entre as cidades devem ser consideradas ao ser definido um adequado canal de distribuição. Num mundo globalizado, essa questão torna-se crucial para viabilizar os negócios.
A escolha do canal deve levar em conta o orçamento da empresa destinado à distribuição. O canal favorecido será aquele que possuir uma relação custo/benefício mais vantajosa. Para isso, leve em conta os meios de transporte utilizados para levar o produto ao cliente, o tipo de embalagem, as características de armazenagem e a localização de depósitos. Lembre-se que os serviços de entrega, distribuição e atendimento influenciarão também na imagem que o cliente formará da empresa. Por isso, procure distribuidores compromissados e que trabalhem com alto padrão de qualidade.
Verificar como a concorrência lida com a distribuição de seus produtos, quais seus parceiros é um bom parâmetro de análise de suas próprias estratégias. Evite que a empresa perca vendas (participação no mercado) por não ter sido capaz de colocar seu produto nos pontos adequados.
Avalie se o produto/serviço possui alguma característica sazonal que restrinja as vendas a determinadas épocas ou eventos do ano. Produtos assim exigem distribuição também desigual, em conformidade com a demanda. Ex: peru de Natal, material escolar, maiôs e biquínis.
Vamos detalhar um pouco mais esta questão da sazonalidade para que você entenda o seu significado e importância em relação ao planejamento de seu empreendimento.
Imagine que você é um fabricante de maiôs e biquínis. Considerando o verão no Brasil, sua coleção deverá estar chegando nas lojas em outubro/novembro para ser vendido pelo lojista. Isso significa que os pedidos foram tirados pelos vendedores muito antes, talvez em junho. Bom, nesse caso, você teve, digamos uns 4 meses para produzir as encomendas e entregar ao lojista. E o que você vai fazer o resto do ano? Os funcionários terão que ser pagos mensalmente, assim como, todos os custos fixos e variáveis. Nesse caso, os produtos que você fabrica e vende sofrem influência de uma estação do ano, o verão. Porém, você precisa vender o ano inteiro, caso contrário, não poderá arcar com as despesas mensais.
A solução, poderia estar na diversificação de produção, utilizando as mesmas máquinas, provavelmente você poderia fabricar roupas para ginástica e até lingerie. Ou então, pensar em exportar seus produtos para outros continentes como Europa e Estados Unidos onde o verão é em junho / julho. 
Pense no seu negócio e mencione a influência da sazonalidade e as medidas que você irá tomar para enfrentá-la. 

A seguir, algumas perguntas que vão lhe auxiliar a descrever sobre a distribuição:

· Segundo a pesquisa que definiu o perfil dos consumidores, quais seriam os meios mais adequados para disponibilizar o serviço/produto?
· Indique aqui quais os locais ou pontos-de-venda onde os clientes terão acesso à compra do produto;
· Defina as ações para alcançar os melhores pontos de vendas;
· Quais os custo e benefícios da rede de distribuição formada?
· Informe também se existem alternativas de distribuição, mecanismos, parcerias, canais ou pontos-de-venda ainda não explorados.
· Analise se a concorrência leva alguma vantagem no que diz respeito à distribuição dos seus produtos. Como superá-la?
· Há influência de sazonalidade que possa aumentar ou diminuir significativamente o consumo do serviço/produto?

Exemplo:

Os produtos da Terra Fértil serão levados ao consumidor através de uma rede de atacadistas previamente selecionados e que possuem longa tradição e experiência na comercialização de produtos alimentícios no sul do país. 
Dessa forma a Terra Fértil pretende se concentrar na produção deixando a parte de comercialização para outra empresa que já possuem carteira de clientes e maior facilidade de penetração no mercado.
O cadastramento de atacadistas será outra estratégia adotada, principalmente para favorecer vendas em outros estados.
  
13) Com base no exemplo acima, descreva como será feita a distribuição dos produto e/ou serviços do seu empreendimento, ou seja, como os produtos e / ou serviços chegarão até o cliente?


g. Promoção e Publicidade

Promoção é o elemento de marketing utilizado para gerar demanda pelos bens e / ou serviços oferecidos pela empresa e que objetiva informar, persuadir e lembrar o público que o produto ou serviço oferecido pela empresa foi desenvolvido para satisfazer as necessidades do mercado.
As promoções podem gerar resultados positivos para a organização, tais como aumento das vendas, aumento da participação da empresa no mercado, melhoria na imagem da marca institucional, entre outros. Engloba os seguintes tipos:

Propaganda, definida como qualquer forma paga e impessoal de apresentação e promoção de bens, serviços ou idéias, por um patrocinador identificado. Devido aos altos custos de produção e, principalmente, veiculação, a propaganda é um mecanismo quase inacessível para o micro e pequena empresário. Fazer propaganda significa enviar diferentes mensagens a uma audiência selecionada, com o propósito de informar os consumidores, através da utilização de diferentes veículos de comunicação, como rádio, TV, mala direta, outdoors, internet, displays em pontos de venda etc. A vantagem da propaganda é a possibilidade da mensagem chegar ao mercado alvo em grande escala. Porém, o custo da propaganda é bastante elevado e nem sempre os resultados atingem a expectativa esperada. Portanto você precisa avaliar o custo da propaganda, o público que pretende atingir e se terá condições de atender a demanda caso uma grande fatia do público-alvo resolva comprar o seu produto.

Publicidade, definida como qualquer forma não paga e impessoal de divulgação de bens, serviços ou idéias e de notícias comercialmente significativas. Dentro deste critério, muitas empresas costumam usar trabalho de assessoria de imprensa para conseguir divulgação através de veiculação de reportagens sobre a empresa, o produto ou sobre algum assunto em que a empresa tenha conhecimento de causa. 

Venda pessoal, definida como apresentação oral em um diálogo com um ou mais compradores em perspectiva, com o propósito de realização de uma venda.

Promoção de vendas, são as atividades de marketing destinadas a estimular, desenvolver ou facilitar a venda de um serviço ou produto. Intencionam resultados a curto prazo, como estimular a compra do produto. As principais ferramentas são: descontos, amostras, cupons, brindes, sorteios, concursos, pacotes promocionais e demonstrações nos pontos de venda. Promoção é um estímulo ao marketing utilizada para gerar demanda do produto ou serviço. O propósito da promoção é poder dizer ao público que você tem aquele produto ou serviço que satisfaz a demanda do consumidor. Os objetivos da promoção são: Informar; Persuadir; Lembrar.
Alguns resultados que podem ser obtidos da promoção incluem: aumento nas vendas, aumento na participação de mercado, melhora da imagem da marca, aumento do conhecimento do seu negócio, identificação de vantagens competitivas, preparação do terreno para vendas futuras.

Exemplo de promoção: “Está chegando às lojas a pick-up extraordinária. Nova pick-up Toyota, a mais extraordinária das pick-ups. Passe em uma concessionária e reserve a sua”.

Merchandising, considera-se o esforço de venda ou de apresentação do produto, como por exemplo, a utilização de degustadores, estandes ou displays.

Estas ações dependem de cada empresa, dos produtos ou serviços por ela oferecidos, do público-alvo e da forma como estes componentes devem se relacionar. Um item determinante e limitador das promoções e propaganda é a verba destinada pela empresa para cobrir estes custos. 

A seguir, algumas perguntas que vão lhe auxiliar a elaborar esse tópico:

· Como a empresa pretende divulgar o produto/serviço? Fará divulgação ampla que alcance várias pessoas de vez só ou terá ações localizadas e específicas para atingir determinado público? Fará promoções, exposição de demonstração de produtos, participará de feiras e eventos? Fará propaganda em algum veículo de comunicação? Investirá em divulgação através de press release para a imprensa?
· Com os recursos que possui, é possível desenvolver ações deste tipo junto aos consumidores para incrementar as vendas? 
· Existe a possibilidade de promover campanhas e parcerias para aumentar o consumo do serviço/ produto? 

Exemplo:

A “Ginasium”, vai aproveitar a oportunidade de inauguração de sua academia, investindo no convite de personalidades locais que se destacaram na mídia, oferecendo um coquetel, como forma de divulgar e promover o lançamento de nossa empresa, visando atingir o nosso publico alvo que é a classe média alta. Nossa propaganda será veiculada na distribuição de panfletos nos encartes de jornais de maior circulação de Florianópolis.
Outra estratégia será a apresentação dos serviços prestados pela academia, buscando parcerias junto aos planos de saúde, com a distribuição de folders, mostrando imagens do ambiente interno e características de atendimento com a qualidade e o profissionalismo como prioridade.
A academia adotará como estratégia de promoção a fidelização que se dará da seguinte forma: a partir do primeiro ano ininterrupto na condição de usuário de nossos serviços, o cliente receberá como forma de bônus, o desconto de 5% até o máximo de 10% a partir de dois anos. Se o cliente trouxer para a academia, como mensalista, seu cônjuge ou familiar, este terá 10% de desconto.

14) Com base no exemplo acima, descreva como será feita a promoção e publicidade dos produtos /serviços do seu empreendimento.



h. Relacionamento com os clientes

Para manter os atuais e conquistar novos clientes é preciso superar a satisfação proporcionada pela concorrência. Essa deve ser uma preocupação constante, atrair clientes e mantê-los fiéis. A melhor maneira é trabalhar com eficácia e qualidade. Mas não é tudo. É preciso comunicar-se com clientes e a sociedade em geral e mostrar que a sua empresa trabalha com eficácia, dentro de normas de qualidade, com honestidade, cumprindo prazos e acordos, por exemplo, e que seus produtos são melhores do que os oferecidos pela concorrência. O desenvolvimento de um bom relacionamento com todos os clientes da empresa para obtenção de divulgação favorável é de extrema importância para a consolidação de uma imagem positiva da organização em relação aos produtos e / ou serviços por ela oferecidos. Além disso, permite o controle ou afastamento de rumores ou histórias que possam prejudicar a imagem da empresa no mercado, afetando assim seu desempenho. Por isso, quando for redigir esta parte do plano de negócio, indique e organize as ações para fidelizar os clientes e se existe algum mecanismo de comunicação direta empresa-cliente. Verifique ainda, se o controle de qualidade da empresa é voltado para atender adequadamente os clientes e se os colaboradores estão bem treinados quanto aos aspectos técnicos e comerciais, etc.

A seguir, algumas perguntas que vão lhe auxiliar a elaborar esse tópico:

· O que será feito para manter a fidelidade dos clientes à marca?
· A sua empresa possui controle de qualidade voltado para atender adequadamente aos clientes?
· A equipe da empresa está preparada para atender aos clientes quanto aos aspectos técnicos e comerciais do produto / serviço?
· O que será feito para avaliar e controlar as ações de marketing para que estas atinjam seus objetivos?

Exemplo:

A preocupação com a satisfação do cliente reside permanentemente na Log-in Soluções em Informática. Desta maneira, um canal com os clientes estará constantemente aberto a questionamentos, dúvidas, reclamações ou sugestões. Após 60 dias da implantação do sistema, os clientes estarão recebendo questionários com a finalidade de avaliarem a usabilidade e a utilidade do software. O objetivo desta avaliação é observar e verificar se o sistema está atendendo às necessidades de quem contratou os nossos serviços e se está sendo útil na conduta profissional.

15) Com base no exemplo acima, descreva como deverá acontecer o relacionamento do seu empreendimento com os clientes.

















SEÇÃO III – Plano de Operações.

O Plano de Operações trata da forma como a empresa será organizada para executar as tarefas rotineiras e atender aos clientes de maneira eficiente e diferenciada. 
Subdivide-se em: Administração e Gestão Empresarial, Comercial, Terceirização, Parcerias, Responsabilidade Social e Meio Ambiente.

Para a introdução do Plano de Operações, tome como base o exemplo a seguir
 
A Maranelo elaborou um Plano de Operações para as diversas tarefas a serem realizadas durante seu funcionamento, ciente de que uma estrutura interna organizada e bem definida é um diferencial e o primeiro passo para oferecer bons produtos e serviços.

a. Administração e Gestão empresarial

Eficiência na organização é fundamental para um negócio bem sucedido. Como administrar? Eis uma pergunta que micro e pequenos empresários se desdobram no dia-a-dia para responder. São dois os tipos de administração: centralizada e descentralizada.
Na centralizada, somente os executivos do topo da hierarquia (presidência, vice-presidência, diretoria...) respondem pela palavra final dentro da empresa. Quem decide são eles, por isso devem ser sempre informados com relatórios e todas as demais informações gerenciais, que são os fundamentos de suas decisões. Enfim, o negócio está sob seu domínio permanente. A administração centralizada é mais comum ou mais viável em micro e pequenas empresas, uma vez que o empreendedor-proprietário está muito próximo de tudo o que acontece. Ele acaba tendo que se desdobrar em várias atividades, por não ter ainda condições de ampliar sua equipe.
Já na administração descentralizada, normalmente adotada pelas médias e grandes corporações, apenas as decisões estratégicas, saem da alta cúpula da organização. As demais decisões, como as de cunho administrativo e operacional, são tomadas pelas pessoas que, embora abaixo na hierarquia, vivenciam e conhecem mais a fundo as atividades corriqueiras da empresa.
Definidos como serão os processos de decisão, é preciso implantar os procedimentos para aprimorar a gestão da empresa. A informática é o principal recurso de otimização dos processos e controles da empresa.

Exemplo:

A empresa terá uma estrutura hierárquica composta pela gerência e pela área de produção. No início das operações a gerência acumulará as funções principais que serão delegadas no processo de desenvolvimento da Maranelo. A centralização de funções no início das operações, além de visar a redução do custo operacional, permitirá que a gerência adquira experiência de gestão e se prepare para o crescimento da empresa. Com uma estrutura organizacional simplificada, a Maranelo irá se preocupar em implantar desde o início de suas operações sistemas de controle informatizados nas áreas de contabilidade, contas a pagar e receber, faturamento e estoque. 

16) Com base no exemplo acima, descreva a administração e gestão empresarial do seu empreendimento.

b. Comercial

Para que a área comercial de uma organização seja eficiente é necessário que ela adote estratégias de posicionamento do produto no mercado, tendo em vista o público-alvo pretendido. Além disso, a forma como os produtos e serviços serão disponibilizados para os clientes e como sua existência será divulgada são de extrema importância.
As decisões das pessoas costumam ser motivadas pela emoção. As estratégias de vendas devem contemplar técnicas de convencimento e envolvimento que façam com que os clientes percebam determinada empresa e o produto por ela oferecido de maneira positiva, dando preferência a eles e não à concorrência.
Durante a venda, é necessário enfatizar aquelas características do produto que mais interessam ao cliente, sensibilizando-o para a possibilidade dele atender uma determinada necessidade. 
É importante perceber que a preocupação é válida não só com as vendas mas também com a satisfação dos clientes. Atendimento adequado sempre é benéfico e dá boa repercussão. Por isso, estabeleça ações para as etapas do chamado pós-venda. Pense em como manter o relacionamento com o cliente, apresente novos serviços, forneça-lhes informações úteis, novas ofertas.


Exemplo:

Com relação à comercialização de seus produtos e serviços, a Maranelo optou por iniciar suas atividades de venda através de visitas regulares aos clientes potenciais com o intuito de divulgar a empresa e os benefícios que podem ser levados aos clientes com a aquisição de seus produtos e serviços. 
No início essa atividade será exercida por um dos sócios da empresa, porém, com o crescimento da empresa pretende-se formar um departamento de vendas ou terceirizá-lo através de parcerias com escritórios de representação já estabelecidos no mercado. 
De qualquer forma, estes profissionais deverão ser regularmente treinados para transferir aos clientes as mais novas tecnologias que a Maranelo irá desenvolver.
A empresa também busca a continuidade de um relacionamento duradouro com os clientes. Por isso, pretende manter atualizado um banco de dados com informações relativas aos clientes como por exemplo: data do último contato, motivo do contato, grau de satisfação do atendimento, datas comemorativas, etc. Com estas informações, pretende manter um canal aberto de comunicação com os clientes visando a sua fidelização, promovendo dessa forma, a pós-venda.

17) Com base no exemplo acima, descreva como deverá acontecer a comercialização de produtos e/ou serviços do seu empreendimento.

c. Terceirização:

Para se concentrar no foco de atuação, algumas empresas decidem delegar parte de suas atividades a outras organizações. Elas deixam de se preocupar com uma atividade que não faz parte de seu negócio principal, podendo dedicar esforços a atividades que geram maior retorno. Dessa forma, uma empresa pode decidir sub-contratar outra para executar serviços de limpeza de suas instalações, vendas, serviços de contabilidade e jurídicos também são outros exemplos bastante comuns.

Exemplo:

A Maranelo utilizará intensamente a terceirização para manter uma estrutura leve e ágil. No início das atividades os sócios deverão se dividir entre as diversas atividades que envolvem a empresa, porém, é muito provável que o setor de vendas será inteiramente tercerizado a partir do segundo ano de atividades. Essa decisão tomou vulto após uma feira ocorrida em São Paulo onde pode-se verificar o  nível de profissionalização de alguns escritórios de representação comercial que atuam no segmento da Maranello. Os serviços de contabilidade serão terceirizados desde já, até porque nenhum dos sócios tem competência para exercer essa atividade. A limpeza e segurança deverão ser os próximos, porém, ainda aguardam a sustentabilidade do empreendimento.
De qualquer forma, havendo necessidade de desempenhar funções diversas daquela a que a Maranelo se propõe a terceirização será sempre uma opção a ser considerada.

18) Com base no exemplo acima, descreva as atividades da sua empresa que deverão ser terceirizadas.
 

d. Parcerias:

As parcerias, também chamadas de alianças estratégicas, são relacionamentos de alto nível, importantes para o negócio da empresa, firmados com outras organizações ou pessoas com o objetivo de agregar valor e qualidade aos serviços e produtos.
Indique os parceiros que agregam valor nos serviços ou produtos da empresa, fornecedores, distribuidores, clientes ou parceiros de importância estratégica para o futuro do negócio.
Diga também se pretende conquistar futuras parcerias ou melhorar e modificar as atuais e se a concorrência possui parceiros que a colocam em posição de destaque no mercado. 

Exemplo:

A exemplo do que ocorre com várias indústrias do setor metal-mecânico, para que o projeto da Maranelo pudesse ser viabilizado, devido ao alto valor do investimento inicial, foi necessário que se estabelecesse uma parceria com uma fornecedora de prensas hidráulicas de São Caetano do Sul (SP). Esta indústria entrará com todo o maquinário e mão de obra especializada (aproveitando sua ociosidade) e a Maranelo, em contrapartida direcionará à esta empresa, 30% do faturamento líquido sobre as vendas desse segmento. Isto fez com que o valor do investimento sofresse uma grande redução, além de dispensar também o treinamento da mão-de-obra que seria contratada.

19) Com base no exemplo acima, descreva as parcerias que deverão ser firmadas visando à sustentação do seu empreendimento.

e. Responsabilidade Social e Meio ambiente:

Instigadas pela pressão social e mercadológica, no século XXI as empresas estarão preocupadas em definir e esclarecer medidas éticas no relacionamento com a comunidade onde o negócio está inserido (público-alvo) ou no trato cuidadoso do meio ambiente, caso o empreendimento dependa diretamente de ações que interfiram na natureza. O papel social da empresa é muito maior do que sua participação no processo de desenvolvimento econômico e tecnológico, na geração de empregos e no pagamento de impostos. Significa, sim, preocupação incansá2vel com a qualidade ética das relações da empresa com seus diversos públicos (trabalhadores, fornecedores, clientes, comunidades onde estão inseridas e poder público) para construção de uma sociedade mais justa e ambientalmente sustentável.
Estabeleça as medidas para a empresa atuar de forma responsável junto à comunidade. 

A seguir, algumas perguntas que irão lhe auxiliar a descrever sobre a responsabilidade social e meio ambiente:

Haverá algum projeto social, programas específicos para melhoria da qualidade de vida de seus colaboradores, parceiros, fornecedores e clientes, participação em campanhas de cunho social, etc.?
As estratégias adotadas pela empresa levam em conta o fator social e a ética?
Os produtos/serviços por ela fornecidos consideram o bem-estar do público-alvo?
A empresa possui projetos para melhoria da qualidade de vida daquelas pessoas que se relacionam com ela? 
Participa de alguma campanha ou evento com finalidade social?
A atuação da empresa interfere no meio-ambiente? É necessária alguma licença ou autorização governamental?
Quais os projetos para minimizar o impacto ambiental resultante da atuação da empresa?

Exemplo:

A Maranelo tem profundo comprometimento com a preservação do meio ambiente, por isso só usará tecnologias não poluentes e exigirá de seus fornecedores a mesma conduta. A embalagem de todos os seus produtos, bem como todas as matérias primas usadas devem ser provenientes de fontes renováveis e biodegradáveis.
Além disso, a empresa mantém um programa de auxílio aos seus funcionários, que inclui: creche gratuita para os filhos dos funcionários e incentivo à formação universitária.

20) Com base no exemplo acima, descreva as medidas éticas no relacionamento com a comunidade onde o negócio está inserido (público-alvo) ou os cuidados dispensados ao meio-ambiente, relacionados ao seu empreendimento.






















SEÇÃO IV – Plano Organizacional.

Esta seção é composta pelos seguintes itens: descrição legal, estrutura organizacional e equipe dirigente.

a. Descrição legal
Esta é a parte do plano de negócio na qual você deve informar qual a forma de constituição da empresa de acordo com as possibilidades previstas na legislação brasileira e que foram abordadas anteriormente. Inclua nos anexos, uma cópia do contrato social da empresa (se já existir). Mostre quem é e qual a participação de cada sócio no empreendimento. Explique qual o envolvimento dos sócios, se todos terão direito a pro-labore, se há sócios com dedicação parcial, se já há sócios capitalistas. Apesar de muitos autores considerarem que a localização e infra-estrutura é uma questão a ser mencionada na estratégia de marketing, aproveite para mencionar o endereço onde estará localizado o empreendimento e qual a infra-estrutura disponível no local. 
Exemplo:
Florinda Pizzaria está situada na Av. Central, 549 em Balneário Camboriú (SC), e foi fundada em dezembro de 2004 pelos sócios “A”, “B” e “C” com um capital inicial de R$ 100.000,00. O ambiente foi totalmente redecorado e está situado em uma avenida de intenso movimento cercada por edifícios residenciais e diversos estabelecimentos comerciais o que contribui com o fluxo de pessoas e o sucesso do empreendimento. A empresa foi constituída em cotas de responsabilidade limitada, sendo distribuídas da seguinte forma: sócio “A” - 60% do capital, sócio “B” - 20% do capital e sócio “C” - 20% do capital. Os recursos para implantação do empreendimento são provenientes de capital particular dos sócios, os quais irão se dedicar integralmente ao empreendimento sendo que a expansão deverá acontecer a partir do lucro obtido nas operações da pizzaria.
21) Com base no exemplo acima, descreva a constituição legal e a participação dos sócios no empreendimento.


b. Estrutura organizacional

Negócios pequenos normalmente começam com os donos fazendo a maior parte do trabalho. O mesmo raciocínio vale para as empresas jovens, com o gerente executando a maior parte do trabalho. À medida que o empreendimento cresce e as vendas aumentam, torna-se necessário a contratação de mais pessoal. De qualquer forma, por mais enxuta que seja a estrutura organizacional da sua empresa no início das atividades, procure demonstrar como será exercida a gerência da empresa. Informe quem fará o que e se haverá necessidade de contratação de pessoal para determinados serviços logo no início das atividades ou se isso será deixado para mais tarde, quando a empresa já estiver vendendo e inserida no mercado. 
Investidores potenciais de um novo negócio perguntarão: "Por que deveríamos investir o nosso dinheiro na sua equipe gerencial"?
As necessidades do seu gerenciamento e do seu pessoal serão determinadas pela capacidade dos donos do negócio, pela quantidade de tempo que eles serão capazes de dedicar ao negócio e pela demanda do mercado. Faça uma previsão de como a sua empresa crescerá e quantos funcionários adicionais serão necessários. Política de contratação, descrição de cargos e salários fazem parte de um plano organizacional. Diga como os funcionários receberão: salários, benefícios, bônus, férias e outros direitos trabalhistas. Um quadro organizacional pode mostrar áreas de responsabilidade e o pessoal a cargo de cada seção juntamente com o número de funcionários a serem gerenciados. Por exemplo, você pode precisar de pessoas chave a cargo do marketing, administração, finanças e operações. Cada um destes indivíduos pode ter funcionários que eles supervisionarão. O financiador será capaz de identificar as pessoas chave no seu negócio e você terá uma representação gráfica do seu gerenciamento e pessoal. Faça uma descrição dos líderes da sua empresa e mostre o seu organograma. O perfil dos gerentes deve combinar habilidade nas áreas técnica e gerencial. A equipe de gerentes deve estar formada de tal maneira que sirva como suporte e força das áreas chave envolvidas com os objetivos e metas. Lembre-se: Os investidores normalmente investem em pessoas que são o principal ativo das empresas nascentes, quanto mais capacitadas em técnicas de gestão e experientes essas pessoas são, melhores as chances da empresa conseguir o capital solicitado.

A seguir, algumas perguntas que irão lhe auxiliar a descrever sobre a estrutura organizacional:

Quais são as áreas chave de gerenciamento do negócio?
Como a organização será estruturada?
Quem gerenciará o negócio?
Que ajuda externa pode ser necessária?
Quantos empregados serão necessários e quando eles devem ser contratados?

Exemplo:

Por ser uma empresa nova no mercado, consideramos que o grande diferencial da nossa empresa seja o desenvolvimento de soluções com alto grau de confiabilidade, eficazes e de fácil interação com os clientes.  Por isso, a Nipônica Informática considera que uma atenção especial deva ser dada no desenvolvimento do produto e atendimento ao cliente.
No início das atividades a Nipônica Informática terá uma estrutura simples por se tratar de uma empresa recém criada ainda em fase de adaptação ao mercado. No início de suas atividades, os três sócios-proprietários serão responsáveis pelas áreas de desenvolvimento, administrativa e financeira, bem como a área comercial da empresa, tendo a ajuda de um(a) estagiário(a) para auxiliar na organização das questões administrativas.
A empresa será gerenciada pelos dois sócios, cada um com suas responsabilidades específicas como a seguir ficará discriminado. Semanalmente, deverá ocorrer uma reunião com pauta pré-definida para que os dois sócios tomem conhecimento do que acontece em cada área específica da empresa e possam opinar sobre os rumos a serem tomados pela empresa, visando a adequada gestão do empreendimento. 
Nas áreas em que os sócios não tem domínio, como por exemplo o relacionado com questões tributárias e contábeis, estará sendo contratado um consultor para prestar orientações sobre o melhor caminho a ser tomado.
A seguir, apresentamos o organograma funcional desejado para a empresa, porém, estamos cientes de que contratações poderão ser efetuadas somente a partir do terceiro ano de funcionamento da empresa, até lá, todos os serviços deverão ser distribuídos entre os sócios e um ou dois estagiários.
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(Estrutura organizacional pretendida de uma empresa desenvolvedora de software)

22) Com base no exemplo acima, descreva como serão distribuídos os cargos, responsabilidades e atribuições no seu empreendimento. E, não se esqueça de apresentar também um organograma, por mais simples que possa ser.

Espaço destinado ao organograma:


c. Equipe dirigente

Aqui, é hora de relacionar as pessoas que dirigem o empreendimento e os cargos ou funções que irão exercer na administração. Para cada um, é importante mencionar: estudos realizados, experiência profissional e principais resultados profissionais conquistados. Anexe também, um Curriculum Vitae resumido dos principais dirigentes. A seguir, são listados os principais cargos dentro de uma organização e respectivas atividades para que você possa adequar a sua situação concreta.

Presidente: Desenvolve e mantém a visão da empresa. Supervisiona o marketing, desenvolvimento de produto, produção e finanças, serviço aos consumidores etc. Aprova as obrigações financeiras. Procura novas oportunidades de negócios e alianças estratégicas com outras empresas. Planeja, desenvolve e estabelece políticas e objetivos do negócio em acordo com a diretoria. Dirige e coordena programas financeiros para prover fundos para novas operações no sentido de maximizar retorno sobre investimento e aumentar a produtividade. 
Gerente de Marketing: Gerencia o planejamento de mercado, propaganda, relações públicas, promoção de vendas e Merchandising. Identifica novas oportunidades de mercado e avalia a concorrência. Identifica e estabelece estratégias para atingir mercados estrangeiros. 
Gerente de Vendas: Dirige o staff, treina e avalia o desempenho para desenvolver e controlar o programa de vendas. Gerencia as vendas estabelecendo territórios, quotas e metas e se relacionam com distribuidores. Analisa estatísticas para formular políticas e assistir os revendedores nas promoções de vendas. 
Gerente Financeiro: Gerencia o capital de trabalho, incluindo contas a receber, estoques, caixa e títulos negociáveis. Elabora e controla orçamentos de capital e orçamentos de caixa. Responsável pela elaboração de demonstrações financeiras, fontes de financiamento externas e condições de financiamento. 
Gerente de P&D: Dirige e coordena atividades relacionadas com Pesquisa e Desenvolvimento de conceitos, idéias, especificações e aplicações para o desenvolvimento de novos produtos e serviços. Supervisiona desenvolvimento de produto incluindo controle de qualidade, distribuição física, desenho e embalagem. 
Gerente de Operações: Dirige produção, compra de materiais, serviços de campo, manutenção e serviço ao cliente. 
Controller: Dirige os assuntos financeiros da organização. Prepara análise das demonstrações financeiras e das operações para a gerência. Prepara análise com a posição financeira da empresa quanto a entradas, despesas e lucro com base nas operações presentes e futuras. Dirige a preparação de orçamentos e planejamento financeiro. Relaciona-se com auditoria externa da contabilidade da empresa. 

Exemplo:

· Carlos Albertino Torres, formado em Ciência da Computação. Possui experiência de administração hospitalar, tendo trabalhado durante dois anos no Hospital São Judas Tadeu (Blumenau, SC) na área de TI. Experiência de mais de três anos em programação utilizando a ferramenta Borland C++ Builder. Possui em seu currículo um curso seqüencial da Oracle, trabalhando intensamente com modelagem de bancos de dados. Na ALFA - Soluções Tecnológicas, será a pessoa responsável pela pesquisa e desenvolvimento e controle de qualidade dos produtos / serviços.
· Alberto Carlos Silva, formado em Sistemas de Informação. Iniciou suas atividades profissionais em um grande atacado de alimentos, onde desempenhou importante papel na administração da empresa, tendo trabalhado nos setores financeiro e de TI. Experiência de mais de três anos em programação utilizando o banco de dados Caché e tecnologias de desenvolvimento para a Internet. Possui conhecimentos em sistemas operacionais e redes, sendo certificado CCNA. Na ALFA - Soluções Tecnológicas, além de auxiliar no desenvolvimento do produto, será a pessoa responsável pela área administrativa, financeira e recursos humanos.
· João Epaminondas de Castro, estudante do 7º. semestre do curso de Administração de Empresas, atua profissionalmente há mais de 10 anos na área comercial de uma das maiores empresas de suprimentos para informática, com diversos cursos de capacitação na área de vendas. Na ALFA - Soluções Tecnológicas, será a pessoa responsável pela comercialização dos produtos / serviços, bem como os contatos com fornecedores, parceiros e empresas terceirizadas. 

Obs.: Anexo ao plano de negócio encontram-se os currículos detalhados de cada um dos sócios.

23) Com base no exemplo acima, relacione as pessoas que dirigem o empreendimento e os cargos ou funções que irão exercer na administração. Para cada um, é importante mencionar: estudos realizados, experiência profissional e principais resultados profissionais conquistados.




















SEÇÃO V – Plano Financeiro.
 
Vide planilhas financeiras



SEÇÃO VI – Apresentação do Empreendimento.

Esta seção é composta pelos seguintes itens: missão, visão, objetivos e metas.

a. Missão

A declaração de missão deve refletir a razão de ser da empresa, qual o seu propósito e o que ela faz, podendo ser descrita em algumas linhas, no máximo um parágrafo. Para que a declaração de missão da sua empresa seja efetiva, ela deve: Destacar as atividades de sua empresa, incluindo os mercados que ela serve, as áreas geográficas em que atua e os produtos e serviços que oferece; Enfatizar as atividades que sua empresa desempenha e que a diferenciam de todas as outras empresas do mercado; Incluir as principais conquistas que você prevê para os próximos anos, e transmitir o que você quer dizer de forma clara, concisa e interessante.

A seguir, algumas perguntas que vão auxiliá-lo a descrever a missão:

· Que clientes ou grupo de clientes sua empresa atende ou pretende atender? 
· Que produtos ou serviços sua empresa oferece ou pretende oferecer? 
· Que necessidades de mercado sua empresa atende? 
· Qual é o mercado em que sua empresa compete? 
· Qual é o diferencial tecnológico dos produtos e serviços da sua empresa em relação à concorrência? 
· Que valor ou benefícios adicionais seus clientes obtêm quando escolhem sua empresa em lugar da concorrência? 
· Qual é o comprometimento da sua empresa em relação aos seus objetivos econômicos de sobrevivência, crescimento e lucratividade? 
· Qual é a imagem que sua empresa tem ou pretende ter perante seus clientes e a comunidade em geral? 
· Qual é a atitude da sua empresa em relação aos seus funcionários? 

Exemplo: 

"A missão da Cruz Vermelha é melhorar a qualidade de vida humana, aumentar a autoconfiança e a preocupação com os outros e ajudar as pessoas a evitar emergências, preparar-se para elas e enfrentá-las." (Cruz Vermelha Internacional) 
 
24) Com base nas perguntas e no exemplo acima, descreva a missão do seu empreendimento. 


b. Visão

A declaração de visão é a declaração da direção que a empresa pretende seguir, ou ainda, um quadro do que a empresa deseja ser. Trata-se ainda da personalidade e caráter da empresa. Assim, a declaração de visão de uma empresa deve refletir as aspirações da empresa e suas crenças. Os leitores da declaração de visão de uma empresa poderão interpretar seu negócio como uma pessoa: como alguém que eles gostam, confiam e acreditam. A declaração de visão da empresa ajudará esses leitores a visualizarem sua empresa como você a vê, não como uma forma impessoal ou apenas algumas palavras em um pedaço de papel. A declaração de visão não estabelece ou expressa fins quantitativos, mas provê motivação, uma direção geral, uma imagem e uma filosofia que guia a empresa. Deve representar as maiores esperanças e sonhos da sua empresa.

Exemplos: 

"Mudar o mundo através da tecnologia." (Apple Computer, Inc. - Indústria de Computadores) .

“Conquistar o reconhecimento de clientes e parceiros como um instituto de referência, na geração de oportunidades para promoção do desenvolvimento regional”. (Instituto Desenvolver – Agência de Desenvolvimento Regional) 

25) Com base no exemplo acima, descreva a visão do seu empreendimento. 


c. Objetivos

Os Objetivos são direcionamentos ou alvos genéricos (não quantificados) que uma organização busca perseguir em conformidade com sua missão econômica e social. São exemplos os objetivos financeiros de lucro, os objetivos de crescimento e participação no mercado. Os objetivos indicam intenções gerais da empresa e o caminho básico para chegar ao destino que você deseja. Pode-se definir os objetivos de uma empresa com frases como “tornar-se líder de mercado” ou “ser a que oferece os menores preços” ou ainda, “atingir o ponto de equilíbrio em determinado ano” e “obter o retorno sobre determinado investimento em tantos meses”.
É importante frisar que o objetivo, embora deva ser específico e claro, não necessita ser quantificado.
 
Exemplos:

a) Expandir a área de abrangência da empresa e fixar-se no mercado de desenvolvimento de aplicações pra web como a empresa líder na região sul do Brasil.

b) Desenvolver a empresa de forma sustentada, consolidando sua participação no mercado de pizzas do bairro Itacorubi, fixando-se como uma empresa referência em relação a qualidade e pontualidade na entrega.

26) Com base nas perguntas e no exemplo acima, descreva os objetivos do seu empreendimento. 




d. Metas

Metas são o alvo a se mirar e devem ser definidas em termos de valores quantificáveis e não por expressões vagas como "aumentar", "melhorar" ou "maximizar". 
A meta é um objetivo quantificado, que pode ser expresso em valores absolutos (físicos ou monetários) ou em valores relativos (percentuais). A meta é crescer x % ou obter y % de participação no mercado, ou ainda z % de lucro, etc. em determinado prazo.
Metas devem ser específicas, mensuráveis, atingíveis, relevantes e temporais.
Lembre-se de “SMART”, aquela figura vista na primeira parte desse livro. Essa é uma dica fácil de guardar!

Exemplo:

“Conquistar até três clientes por mês, durante o primeiro semestre. A partir do segundo semestre, com uma estrutura comercial mais bem definida, espera-se ampliar este número para cinco ou seis ao mês, atingindo o número de cinqüenta clientes no primeiro ano, e atingir o faturamento previsto de R$ 350.000,00”.

“Obter uma fatia de 5% do mercado de cartões eletrônicos até dezembro de 2006, através de um crescimento semestral na ordem de 10%”.

27) Com base no exemplo acima, descreva as metas do seu empreendimento. 












SEÇÃO VII – Sumário Executivo.

É composto pelos seguintes itens: enunciado do projeto, responsáveis, produto e a tecnologia, mercado potencial, elementos de diferenciação, previsão de vendas, rentabilidade e projeções financeiras, demonstrativo de resultados, necessidade de financiamento.

O Sumário Executivo é o “cartão de visitas” do plano de negócio. Através do Sumário Executivo é que o leitor decidirá se continua ou não a ler o plano de negócio que você está lhe apresentando. Portanto, deve ser escrito com muita atenção, revisado várias vezes e conter uma síntese das principais informações que constam em seu plano de negócio. O Sumário Executivo deve ser a última seção a ser escrita, pois depende de todas as outras seções do plano para ser feita. Basicamente, os itens que compõem o sumário executivo são os seguintes:  Enunciado do projeto; Os responsáveis; O produto e a tecnologia; O mercado potencial; Elementos de diferenciação; Previsão de vendas; Rentabilidade e projeções financeiras;  Demonstrativo dos resultados e Necessidades de financiamento. Os tópicos que compõem o sumário executivo são a seguir exemplificados.

a. Enunciado do Projeto

Trata-se de um breve resumo do plano de negócios que se pretende desenvolver e implantar.Indica como a empresa está estruturada para iniciar suas atividades, os produtos e/ou serviços que serão oferecidos, as características do mercado almejado, bem como as estratégias adotadas para o alcance dos objetivos.

Exemplo:

Este plano de negócios visa demonstrar a viabilidade de implantação de um empreendimento de base tecnológica denominado ALFA - Soluções Tecnológicas, uma softwarehouse que provê soluções tecnológicas baseada em conceitos inovadores e de última geração que prima pela excepcional qualidade e funcionalidade  dos produtos e serviços que coloca a disposição de seus clientes. Inicialmente, o carro-chefe é o Genius, um sistema de gestão e auxílio à tomada de decisão para a área médica, abrangendo, inicialmente, consultórios e clínicas médicas especialistas em ginecologia e obstetrícia. Na grande Florianópolis, o número de especialistas nesta área chega a mais de 120, atendendo em consultórios e clínicas. Posteriormente, quando o software possuir todas as especialidades médicas incorporadas e desenvolvidas, ao público-alvo será ampliado sistematicamente o número de clientes.

28) Com base no exemplo acima, descreva o enunciado do projeto do seu empreendimento. 


b. Responsáveis

Neste tópico você deve descrever as funções que cada uma das pessoas envolvidas na gestão do empreendimento irá assumir. Mencione também, a formação de cada um e suas experiências profissionais, assim como, qualquer atividade que julgar importante e que possa contribuir com o sucesso do empreendimento.

Exemplo:

A ALFA - Soluções Tecnológicas conta, inicialmente, apenas com a participação dos sócios fundadores, que exercerão atividades relacionadas à gerência e execução, possuindo os seguintes perfis:
· Carlos Albertino Torres, formado em Ciência da Computação. Experiência em administração hospitalar com ênfase na área de TI. Experiência de mais de três anos em programação utilizando a ferramenta Borland C++ Builder. Participou de curso seqüencial da Oracle e trabalhou intensamente com modelagem de bancos de dados. Na ALFA - Soluções Tecnológicas, será a pessoa responsável pela pesquisa e desenvolvimento e controle de qualidade dos produtos / serviços.
· Alberto Carlos Silva, formado em Sistemas de Informação. Experiência em um grande atacado de alimentos, onde desempenhou importante papel na administração da empresa, tendo trabalhado nos setores financeiro e de TI. Experiência em programação utilizando o banco de dados Caché e tecnologias de desenvolvimento para a Internet. Sólidos conhecimentos em sistemas operacionais e redes, sendo certificado CCNA. Na ALFA - Soluções Tecnológicas, além de auxiliar no desenvolvimento do produto, será a pessoa responsável pela área administrativa, financeira e recursos humanos.
· João Epaminondas de Castro, estudante do 7º. semestre do curso de Administração de Empresas. Grande experiência na área comercial de uma das maiores empresas de suprimentos para informática. Na ALFA - Soluções Tecnológicas, será a pessoa responsável pela comercialização dos produtos / serviços, bem como os contatos com fornecedores, parceiros e empresas terceirizadas. 

29) Com base no exemplo acima, descreva os responsáveis do seu empreendimento. 


c. O Produto e a Tecnologia

Apresente as principais características  dos produtos e/ou serviços oferecidos pela empresa, assim como, a tecnologia envolvida. O leitor deve poder entender de forma clara e rápida qual o produto e/ou serviço que você pretende desenvolver, assim como, o processo de desenvolvimento e a tecnologia envolvida.

Exemplo:

O produto inicial da ALFA - Soluções Tecnológicas é o Genius, um sistema de gestão de consultórios e clínicas médicas ginecológicos/obstétricos. O Genius terá, além dos módulos básicos de pacientes, médicos, consultas, um sistema especialista incorporado baseado em inteligência artificial, com a finalidade de auxiliar o médico a diagnosticar doenças de forma mais rápida e segura. Também possuirá integração com laboratórios de análises clínicas, a fim de que possa receber os resultados de exames via Internet. Ou seja, assim que o resultado de um exame realizado por um paciente estiver pronto, o médico poderá recebê-lo via Internet e executar outro sistema especialista para analisar os resultados. Com base nessa análise, o médico poderá fazer contato com o paciente, através do telefone ou da própria internet, encaminhando o paciente para outro profissional a fim de aprimorar os exames ou apurar o diagnóstico e até mesmo acompanhar o tratamento, tudo de forma mais ágil, segura e eficaz. Outro diferencial do Genius, é que ele permite que o próprio paciente, através da Internet, visualize os horários disponíveis dos médicos em uma clínica e marque sua consulta no horário que melhor lhe convier. Pelos estudos realizados, trata-se de um sistema diferente dos encontrados no mercado para a área médica, visto que, o Genius é bem mais abrangente.
Após a conclusão desta primeira etapa do projeto, que visa a ginecologia e a obstetrícia, outras especialidades também serão incorporadas ao Genius, fazendo deste um sistema robusto e composto por diversas especialidades médicas, podendo ser utilizado em grandes clínicas e hospitais.

30) Com base no exemplo acima, descreva o produto e a tecnologia do seu empreendimento. 


d. O Mercado Potencial

Neste item, define-se o segmento da população que possui interesse, renda e acesso aos produtos e serviços. Através da análise das características do mercado pode-se conhecer as necessidades e desejos dos consumidores e a melhor forma de atendê-los. Lembre-se, o consumidor de forma geral, compra os benefícios do produto e/ou serviço.

Exemplo:

O setor no qual a ALFA - Soluções Tecnológicas deseja ingressar apresenta-se, por um lado, competitivo, pois já existem empresas há bastante tempo no mercado desenvolvendo soluções para consultórios e clínicas médicas. Soluções estas, que não apresentam nada mais do que as funcionalidades administrativas básicas para se gerenciar um ambiente médico. Além disso, ainda que tais soluções utilizam conceitos de Inteligência Artificial para otimizar o trabalho, facilitar a vida do usuário e, conseqüentemente, agregar valor ao seu produto, nota-se que grande parte dos consultórios e clínicas médicas que utilizam software de gestão (o que corresponde a um pequeno número quando comparado ao total de médicos) não tiram todo o proveito que tais produtos oferecem, devido à dificuldade de uso e operacionalização do sistema. A ALFA - Soluções Tecnológicas vê nesse fato o seu grande diferencial em relação às empresas já estabelecidas no mercado uma vez que pretende oferecer soluções com tantos benefícios quanto a concorrência, porém, “amigáveis” e de fácil interação com o usuário.
Inicialmente, o público-alvo da ALFA é a classe médica, ou seja, profissionais formados e atuando na área, com consultório ou clínica estabelecidos na área litorânea de Santa Catarina, compreendida entre os municípios de Criciúma e Joinville, há pelo menos cinco anos.

31) Com base no exemplo acima, descreva o mercado potencial do seu empreendimento. 


e. Elementos de Diferenciação

Os elementos de diferenciação correspondem as vantagens que o seu produto / serviço oferece em relação aos da concorrência. São as características e principalmente os benefícios percebidos pelo cliente e que tornam o seu produto / serviço diferente e mais atraente aos olhos do consumidor.

Exemplo:

O Genius, possui as seguintes vantagens em relação aos demais sistemas existentes para a área médica:
· auxílio à tomada de decisão: o médico, com o auxílio de um sistema especialista incluso no software de gestão, será auxiliado a diagnosticar doenças, baseado em resultados de exames realizados e em consultas anteriores;
· marcação de consultas via Internet: o paciente poderá visualizar os horários disponíveis do médico através da Internet, podendo marcar sua consulta no horário que melhor lhe convier;
· Análise de resultados de exames laboratoriais: o médico receberá através da Internet, os resultados de exames realizados pelos pacientes. Após analisar os resultados, outro sistema especialista alertará o médico dos resultados que exigem maior urgência de tratamento;
· Acompanhamento de todo o diagnóstico, inclusive com encaminhamento para outros especialistas, se for o caso, bem como, acompanhamento do tratamento garantindo maior segurança ao médico e ao paciente;
· Aumento dos meios de comunicação do consultório/clínica com o paciente: através da Internet (e-mail) e por telefone celular (SMS e e-mail), abrem-se novos caminhos para se entrar com contato com o paciente;
· Solução amigável e de fácil interação com o usuário.

32) Com base no exemplo acima, descreva os elementos de diferenciação do seu empreendimento. 


f. Previsão de Vendas

É uma estimativa das vendas da empresa, feita em função da análise do mercado. Alguns fatores que contribuem neste estudo são: o segmento de mercado escolhido, as tendências do mercado a curto, médio e longo prazo, a capacidade do público-alvo em aceitar e absorver o novo produto / serviço e da competência e recursos disponíveis na área comercial da empresa.

Exemplo:

De acordo com os estudos de mercado, foram identificados cerca de 200 profissionais que compõem o público-alvo para este empreendimento. A ALFA, pretende implantar pelo menos 50 unidades do Genius, sendo cerca de 20 unidades no primeiro semestre e 30 no segundo. Alcançada estas vendas, o faturamento da empresa deve alcançar aproximadamente R$ 350.000,00

33) Com base no exemplo acima, informe as previsões de venda dos produtos e/ou serviços do seu empreendimento. 


g. Rentabilidade e Projeções Financeiras

Constitui o mais importante indicador do controle de saúde financeira da empresa, utilizado pelo empreendedor para conduzir suas atividades dentro do planejado, corrigir desvios e se adequar às mudanças que eventualmente ocorram. 

Exemplo:

De acordo com a projeção de vendas e a composição dos custos, o Genius proporcionará, além da cobertura de todos os custos, também um bom retorno financeiro para a empresa, o que pode ser comprovado na projeção dos resultados e na análise de investimento realizada no plano financeiro. 

34) Com base no exemplo acima, informe a rentabilidade e projeções financeiras do seu empreendimento. 


h. Demonstrativo dos Resultados

É a demonstração numérica do que foi mencionado no exemplo anterior. Para chegar a esses números é necessário elaborar o planejamento financeiro que será visto em  detalhes mais adiante.

Exemplo:

	Projeção de Resultados Operacionais (anual)

	ITEM
	Discriminação
	Valor (R$)

	A
	Receita Bruta
	350.000,00

	B
	(-) Deduções (impostos, devoluções, descontos) 
	63.000,00

	C
	Receita líquida
	287.000,00

	D
	(-) Custos (Despesas operacionais, vendas, gerais, administrativas, depreciação, seguro)
	96.000,00

	E
	Lucro operacional
	191.000,00

	F
	Lucro antes do IR
	191.000,00

	G
	(-) Imposto de Renda (27%)
	51.570,00

	H
	Lucro líquido anual 
	139.430,00



O Ponto de equilíbrio foi calculado em 17 unidades vendidas, o que representa um faturamento de R$ 119.000,00. O tempo estimado em que a ALFA irá recuperar o investimento inicial será de quatro meses.





35) Com base no exemplo acima, informe a projeção de resultados operacionais do seu empreendimento. 

	Projeção de Resultados Operacionais (anual)

	ITEM
	Discriminação
	Valor (R$)

	A
	Receita Bruta
	

	B
	(-) Deduções (impostos, devoluções, descontos) 
	

	C
	Receita líquida
	

	D
	(-) Custos (Despesas operacionais, vendas, gerais, administrativas, depreciação, seguro)
	

	E
	Lucro operacional
	

	F
	Lucro antes do IR
	

	G
	(-) Imposto de Renda (27%)
	

	H
	Lucro líquido anual 
	



i. Necessidades de Financiamento

Normalmente, o empreendedor não dispõe de recursos físicos e/ou financeiros próprios para iniciar o empreendimento. É necessário, então, dimensionar as necessidades e demonstrar de onde virão os recursos para viabilizar o empreendimento. 

Exemplo:

Apurado o investimento inicial, verificou-se a necessidade de buscar alguma fonte de recurso externo para implementação do empreendimento, que pode ser traduzida não apenas em dinheiro, mas em equipamentos de informática. Isto, porque para o desenvolvimento do projeto são necessários pelo menos dois computadores para o desenvolvimento do programa e um servidor para armazenamento dos dados e comunicação com os clientes que vierem a contratar nossos serviços. Além disso, o projeto se resume no capital intelectual que num primeiro momento, será empregado exclusivamente pelos proponentes.
Dessa forma, o presente plano de negócio será apresentado a uma das incubadoras de empresas de base tecnológica da Grande Florianópolis que já se interessou pelo projeto e possui a estrutura necessária para o desenvolvimento do empreendimento.

36) Com base no exemplo acima, informe a necessidade de financiamento para implementar seu empreendimento. 



SEÇÃO VIII – Índice.

O índice têm a principal função de orientar o leitor de forma objetiva e rápida sobre os tópicos apresentados em um livro, documento, etc. No caso do Plano de Negócio não é diferente, é preciso elaborar um índice com todos os tópicos que serão apresentados no plano de negócio de forma a melhor orientar o leitor sobre o conteúdo desse documento. Basicamente, o plano de negócios que você irá elaborar será composto pelos seguintes tópicos:

Capa
Índice
Sumário executivo
	Enunciado do projeto
	Os responsáveis
	O produto e a tecnologia
	O mercado potencial
	Elementos de diferenciação
	Previsão de vendas
	Rentabilidade e Projeções Financeiras
	Demonstrativo dos resultados
	Necessidade de financiamento
Apresentação da Empresa
	Missão
	Visão
	Objetivos
	Metas
Plano Organizacional
	Descrição legal
	Estrutura Organizacional
	Equipe dirigente
Plano de Operações
	Administração e gestão empresarial
Comercial
	Terceirização
	Parcerias
	Responsabilidade Social e Meio Ambiente
Plano de Marketing - Análise de mercado
	Setor
	Segmentação
	Oportunidades e Ameaças
	Pontos Fortes e Fracos
	Clientela
	Concorrência
	Fornecedores
Plano de Marketing – Estratégias
	Produto e/ou Serviço
	Tecnologia e Ciclo de Vida
	Vantagens Competitivas
	Preço
	Plano de Pesquisa e Desenvolvimento (P&D)
	Distribuição
	Promoção e Publicidade
	Relacionamento com os Clientes
Plano Financeiro
Anexos



















SEÇÃO IX – Capa.

A capa é a primeira coisa a ser visualizada por quem lê o plano de negócio do seu empreendimento devendo, portanto, ser feita de maneira limpa e com as informações necessárias e pertinentes. Basicamente, as informações da capa são as seguintes: nome e endereço da empresa; nome dos empreendedores, telefone, e-mail, endereço do site, se houver; um parágrafo descrevendo a empresa e a natureza no negócio; uma declaração de caráter confidencial do plano de negócio; mês e ano de sua confecção.

Exemplo:
 (
PLANO DE NEGÓCIO
DA EMPRESA
SATÉLITIS
SATÉLITIS – 
Indústria e comércio de equipamentos eletrônicos Ltda. (ME)
Rua dos Anzóis, 321 – Bairro dos Oceanos
Cep
.: 88130-408 – Botucatu (SP)
Site: 
www
. 
satelitis.com.
br
Fone: (011) 2233 – 4455
Empreendedores: 
Email:
João Perseverante da Costa 
(
jpc@satelites.br
)
Pedro Dinâmico da Silva 
(
pds@satelitis.br
)
Anita Otimista dos Santos 
(
aos@satelitis.br
)
Este plano de negócios tem como objetivo apresentar os estudos e análise da viabilidade do desenvolvimento da 
Satélitis
, uma empresa que desenvolve equipamentos eletrônicos destinados ao monitoramento e vigilância 
eletrônica 
de empresas e residências. 
Através da alta qualidade no desenvolvimento de produtos e de tecnologia de última geração 
a empresa se propõe a oferecer ao mercado 
o que de mais atual existe em matéria de vigilância e segurança predial.
“Este plano de negócios foi elaborado 
pela Satélites
 e as informações aqui contidas são de caráter estritamente confidenciais”
Mês e ano
)
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