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INTRODUCAO

E um instrumento que visa estruturar as principais concepcdes e alternativas para uma analise correta de viabilidade
do negocio pretendido, proporcionando uma avaliacdo antes de colocar em pratica a nova idéia, reduzindo assim, as
possibilidades de se desperdicarem recursos e esforcos em um negocio inviavel. Também é utilizado para a solicitacao
de empréstimos e financiamento junto a instituicdes financeiras, bem como, para expansao de sua empresa.

Pessoa Fisica:

C.P.F:

Razao Social:

C.N.P.J:

Data de Fundacao:

Endereco:

Telefone:

CARACTERIZAGCAO DO EMPREENDIMENTO

Caracterizacdo do Empreendimento.

A questdo visa conhecer a finalidade do plano de negdcios: criando um negécio (implantacao), expandindo um negocio
ja existente ou modificando a localizacao de sua empresa (relocalizacao).

( ) Implantacao
( ) Expansao/Modernizacao
( ) Relocalizacao

Faca uma sintese do tipo de empreendimento que vocé pretende implementar.

A pergunta pretende identificar de forma clara e objetiva, o ramo em que pretende atuar e os motivos que o levaram
a tomar esta decisdo. E interessante oferecer detalhes sobre o empreendimento. Por exemplo: se deseja montar um
restaurante, qual é a proposta? self-service (a kg ou preco Unico) ou a la carte?; se € um comércio, atacadista ou
varejista? e assim por diante. Importante: deixe claro qual é o seu negécio, qual desejo/necessidade sera atendido por
ele?

ANALISE DE MERCADO E COMPETITIVIDADE

Descreva quais sdo as oportunidades que vocé percebe em seu empreendimento.

Muitas oportunidades sdo encontradas pela identificacdo de tendéncias. Estas tendéncias merecem rigorosa atencdo
por parte das empresas para se detectar uma nova oportunidade.
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Quais sdo as principais ameagas ao seu negocio?

As ameacas também sao uma constante e surgem de todas as esferas: do desinteresse do mercado consumidor por seu
produto a entrada de novos concorrentes com importantes diferenciais competitivos, passando pela caréncia de
insumos e matérias-primas. Por isso, sua atencdo as mudancas, chamadas sinais de mercado, deve ser total e continua,
de modo a lhe permitir interagir com previsibilidade e consisténcia.

CONSUMIDOR

Qual o seu mercado principal?

Mercado principal significa identificar seu publico principal - para quem vocé pretende produzir, vender, prestar
servicos, etc. (regido, sexo, costumes, estilo de vida, renda). Esta analise pode ser estendida para que tipo de empresa
(porte, ramo de atuacao, nivel de faturamento, comércio, indUstria), pode ser atendida pelo produto/servico. Deve-se
priorizar os mercados identificados.

Dimensione seu mercado potencial.

As informacbes quanto ao raio de atuacdo da empresa, tamanho de mercado, nimero de clientes/clientes potenciais
dentre outras variaveis, podem ser obtidas através da consulta em bancos de dados, de censos econémicos e
demograficos, publicagdes especializadas do setor, associacées comerciais e de classes, sindicatos, drgaos do governo
federal, estadual e municipal, com os concorrentes ou ainda em pesquisas de mercado junto ao mercado-alvo.

O setor possui sazonalidade no consumo?

A sazonalidade esta ligada diretamente a variacao da demanda dos produtos/servicos da empresa. Por exemplo: uma
sorveteria tem como pico de vendas no periodo de verao e uma queda acentuada no consumo desse produto em meses
de climas mais frios. Ao conhecer as oscilacdes que seus produtos/servicos possam sofrer em determinadas épocas do
ano, o empresario deve pensar em alternativas para resolver o problema (Exemplo: insercao de novos produtos,
promocao, etc.).
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LOCALIZACAO E INSTALACAO

Faca uma anadlise dos diversos pontos potenciais existentes para tomar uma decisdo sobre o
local a ser instalado sua empresa. Abaixo é apresentado um modelo com vadrios fatores para
que se possa fazer uma classificacdo pelo grau de importdncia. A escala é de um a cinco em
ordem crescente, com 5 sendo o valor mais favoravel para sua empresa.Estabeleca peso para
cada um dos fatores, de 1 a 4, sendo 1 para o fator menos importante e 4 para o fator mais

importante. Multiplique o peso pela nota dada para encontrar a nota final de cada item.
Através do preenchimento do quadro, vocé podera ter um melhor direcionamento quanto as vantagens e desvantagens

do local a ser escolhido.

Fatores

1

2

3

4

5

Area comercial movimentada

Area para vitrines

Bom acesso

Concorrente mais proximo

Entrada de servico para entregas

Estado do imovel

Facilidade de entrada e saida

Facilidade de estacionamento

Fluxo de trafego

Historico do local

Localizacao da rua

Melhorias exigidas na locacao

Passagem de pedestres

Preco do aluguel

Servicos urbanos

Taxa de ocupacao do local

Tempo de contrato do aluguel

Transporte publico

Zoneamento adequado

O quadro acima podera ser aplicado para diversos locais e apds a definicdo, justifique

abaixo os motivos que o levaram a esta decisao.

A escolha do local e o espaco fisico onde vocé pretende instalar seu negocio € uma decisao muito importante para o
sucesso do empreendimento. O local deve oferecer uma infra-estrutura necessaria a seu negdcio, ter acesso facilitado
aos clientes e fornecedores, enfim, propiciar o seu crescimento.
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Defina um layout para suas instalacoes.

A alocacao e distribuicao de seus diversos recursos (mercadorias, estantes, gondolas, vitrines, prateleiras, depositos e
outros) em suas instalacdes também sdo importantes para a integracdo das atividades a serem executadas para a
conquista de niveis de produtividade satisfatorios ao seu negocio. O beneficio que um bom arranjo fisico (layout) pode
trazer é, por exemplo: uma maior facilidade de localizacdo dos itens por parte do cliente, um fluxo mais agil dos
materiais, uma disposicao mais adequada, etc.

FORNECEDOR

Analise seus fornecedores considerando sua localizacao, pre¢o, forma e prazos de
pagamento, disponibilidade de fornecimento, lote minimo de compra, etc.

Todos os fatores acima mencionados devem ser levantados para que a empresa possa avaliar a melhor opcao para suas
necessidades.

6 5 4 3 2 1
Excelente Muito Bom Bom Regular Ruim Muito Ruim
Item Seu Fornecedor Fornecedor Fornecedor Fornecedor
Fornecedor "A" "B" "c" "D"
Atual

Atendimento

Capacidade de Entrega

Condicdes de Pagamento

Facilidade de Acesso

Garantias dos Produtos

Localizacao

Lote Minimo de Compra

Pontualidade de Entrega

Preco

Qualidade do Produto

Relacionamento
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O setor possui sazonalidade no fornecimento de matérias-primas para produ¢ao?

Deve ser observado que a disponibilidade de matéria-prima durante os diversos periodos do ano podem sofrer
alteracoes. Logo, é fundamental que a empresa analise a possibilidade de insumos substitutos para que nao
comprometa a sua cadeia de producao.

CONCORRENTE

Identifique quais sdo seus concorrentes e seus pontos fortes e fracos, canais de distribuicao,
custos e precos de venda praticados, politicas de crédito e formas de divulgacgao.

O conhecimento sobre a concorréncia é importante para que a empresa esteja atenta a todos os acontecimentos que
estdo em torno de seu mercado. Pode também auxilid-lo na definicdo de estratégias de atuacao junto aos
concorrentes.

6 5 4 3 2 1
Excelente Muito Bom Bom Regular Ruim Muito Ruim
Item Sua Empresa Concorrente Concorrente Concorrente

"A" "B" o

Atendimento

Atendimento Pos-Venda

Canais de Distribuicao

Divulgacao

Garantias Oferecidas

Localizacao

Politica de Crédito

Precos

Qualidade dos Produtos

Reputacao/Tradicao
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PESSOAL

Dimensione sua equipe de trabalho, relacionando numero de empregados, cargos, saldarios e
encargos sociais esperados.

Nesta etapa deve ser feito um resumo das responsabilidades e qualificaces de cada pessoa. Inicialmente vocé deve
fazer um organograma de sua empresa definindo claramente as funcdes e linhas hierarquicas, isso com certeza o
ajudara a definir o perfil das pessoas que ira contratar. Defina o nUmero de pessoas, quais serao seus cargos, funcoes e
responsabilidades e principalmente a qualificacao exigida para realizar o trabalho a contento. Com estas informacoes,
vocé tera condicdes de procurar no mercado o profissional adequado as necessidades de sua empresa aliado aos
recursos disponiveis.

Cargo Quantidade | Salario (RS) Encargo Social (RS) Total (RS)

Total

PRODUTOS E SERVICOS

Relacione os produtos/servicos que serdo oferecidos pela empresa e suas caracteristicas.

Ao descrever o seu produto ou servico, devera deixar bem claro suas vantagens e beneficios. Citar aspectos que
levardao o consumidor a escolher o seu produto/servico, em vez de outros disponiveis no mercado. Deve-se aqui,
estabelecer areas de diferenciacdo. Listar as vantagens de seu produto em relacdo aos concorrentes, tais como
patente, registro de marca, exclusividade, etc. Se no final, chegar a conclusdo que a vantagem esta do outro lado,
registre modificacées que serdo feitas para reverter este quadro. Lembre-se: o seu produto/servico deve ser melhor do
que os dos outros (estabeleca um DIFERENCIAL)

Estime a capacidade instalada de producao e/ou de atendimento.

Para evitar ociosidade, desperdicio de recursos e/ou atrasos na entrega dos produtos e/ou servicos para o cliente, é
importante que a empresa faca um dimensionamento de suas instalacdes, volume de atendimento, numero de
funcionarios, dentre outras variaveis que poderao fazer parte desta analise.
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PLANO DE MARKETING E COMERCIALIZAGAO

Quais as estratégias de comunicacdo que serdo utilizadas por vocé na divulgacao de seu
negacio e/ou produtos/servicos?

Devem ser analisados os meios de comunicacao (radio, TV, mala direta, internet, carro de som, “radio poste”, faixas,
jornal, telemarketing, revistas especializadas do setor, etc) que sua empresa ira utilizar, bem como sua freqiiéncia e
o custo.

Descreva quais os canais de distribuicdo que vocé pretende utilizar.

A forma com que vocé vai levar o produto/servico ao mercado ira influir no alcance do seu cliente potencial, na sua
capacidade de atingir novos mercados e no seu dimensionamento. A empresa pode adotar uma série de canais para
isso, como: vendedores internos e externos, representantes, franquias, internet, filiais, etc.

Defina uma marca para sua empresa e/ou produtos/servigos?

Uma marca bem trabalhada pode contribuir de forma efetiva para o sucesso de seu negocio. Ela esta associada a
qualidade de seu produto/servico, a credibilidade da empresa junto aos clientes, enfim, consolida uma imagem no
mercado. Vocé deve estar atento para sua facilidade de pronincia e de memorizagao, para facil lembranca e
associacao com o produto/servico.
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Defina uma estratégia de posicionamento/imagem em rela¢do ao mercado.

A acdo visa buscar uma afinidade com o seu cliente potencial. Pretende direcionar todo esforco de marketing no

sentido de associar o seu negocio as diversas caracteristicas que sao atribuidas ao mercado. Exemplo: “empresa

tradicional”, “empresa jovem”, “empresa de vanguarda”, etc. Neste item o empreendedor devera estabelecer

inclusive qual a proposta da empresa no mercado estabelecendo a missdao da empresa , exemplo: “A nossa missao é
”

INVESTIMENTOS

Relacione os investimentos necessdrios para a implantagdo de seu negocio.

0 quadro acima esta sendo apresentado de forma simplificada. Todavia, o empreendedor podera detalhar alguns itens,
identificando a quantidade, o valor unitario, o total de cada um deles, etc.

INVESTIMENTOS RS

Obras Civis

Terraplanagem

Construcao

Projeto

Instalacoes

Custo de compra/aluguel

Melhorias/reformas

QOutros

Equipamentos

Moveis, estantes, prateleiras, gondolas

Maquinas e equipamentos

Veiculos

Informatica

Outros
Total




RESUMO PASSO A PASSO DE UM PROJETO DE VIABILIDADE ECONOMICA

Passo 1

Levantar o investimento fixo (maquinas, instalacées, moveis e utensilios).

Ver valor total no quadro de investimentos.

SEBRAE
Es

INVESTIMENTO FIXO

Passo 2

Estimar os custos fixos mensais(lembre-se: custo fixo € aquele que independente da efetivacdo da venda do produto ou

servico, a empresa tera que pagar o valor )

CUSTOS FIXOS

RS

RETIRADA DOS SOCIOS

ENCARGOS SOCIAIS SOBRE A RETIRADA

SALARIOS

ENCARGOS SOCIAIS SOBRE SALARIOS

SEGUROS

DESPESAS BANCARIAS

JUROS

HONORARIOS CONTABEIS

MATERIAL DE EXPEDIENTE

ALUGUEL

DESPESAS DE VIAGENS

AGUA

LUz

TELEFONE

MANUTENCAO E CONSERVACAO

PROPAGANDA

DEPRECIACAO

ONIBUS, TAXI, CORREIOS

FINANCIAMENTOS EXISTENTES

OUTROS

TOTAL

10



Passo 3 ]
DESPESAS VARIAVEIS
Pesquisar o percentual de impostos + comissoes.
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Verificar enquadramento da empresa: se sera enquadrada como Micro empresa, ou empresa de pequeno porte, optante
do lucro real ou lucro presumido para efeitos tributarios.

IMPOSTOS

(%)

ICMS

ISS

COFINS

PIS

CONTRIBUICAO SOCIAL SOBRE O LUCRO

IMPOSTO DE RENDA

SIMPLES

COMISSOES

TOTAL

Passo 4

Estimar o custo de mercadorias e/ou servicos:

DISCRIMINACAO RS
Custo da mercadoria vendida
Custo do servico prestado
Passo 5
Calcular a margem de contribuicdo e o seu indice.
DISCRIMINAGCAO RS

Faturamento

(-) Custo da mercadoria vendida

(-) Custo do servico prestado

(-) Impostos + comissoes

(=) Margem de contribuicao

11
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Passo 6
Formacao de Preco

Preco de Venda = Custo Direto(custo da mercadoria ou servicos)
100% - (%D.Variaveis + % D.Fixas +% M.L.)

Sendo:

D. Variaveis - Despesas Variaveis
D. Fixas - Despesas Fixas

M.L. - Margem de Lucro

Passo 7
Ponto de Equilibrio

Custos Fixos
X100 =
Receita Total - Custos Variaveis

Passo 8
Calcular a necessidade de capital de giro (através do fluxo de caixa).

FLUXO DE CAIXA

1° més 2° més 3° més

4° més

Saldo Inicial

Entradas

e Vendas (a vista)

e Qutros (a prazo)

Total de entradas

Saidas

e fornecedores

e custo fixo

e custo variavel

e outros(prestacoes)

Total de saidas

Saldo Operacional (entradas -
saidas)

Saldo Final
(saldo inicial - saldo operacional)

12
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Outros Indicadores:

O sucesso e a continuidade de qualquer empresa depende dos resultados positivos que as mesmas
possam gerar durante as suas atividades operacionais.

N3o basta a empresa apresentar resultados positivos. Lucros a cada periodo encerrado.O importante é a
gualidade do resultado apresentado. O lucro obtido tem de ser suficiente ndo sé para manter a empresa,
mas sim para fazé-la crescer, ser competitiva e trazer para seus investidores os resultados esperados.

O lucro obtido tem de ser suficiente ndo sé para manter a empresa, mas sim para fazé-la crescer, ser
competitiva e trazer para seus investidores os resultados esperados.

Lucro x lucratividade - O lucro, definido de uma forma simplificada, nada mais é do que o resultado
positivo deduzido das vendas os custos e as despesas. A lucratividade é a relacdo do valor do lucro com o

montante de vendas, ou seja, divide-se o valor do lucro pelo volume de vendas. Na equacdo: lucro
liguido/vendas.

Pequenos negdcios - Para os pequenos negocios é importante que os lucros gerados sejam equivalentes a
3% ao més, em média, do valor dos investimentos préprios. Com relagao a lucratividade, as micros e
pequenas empresas devem ter indices que variem em torno de 5% a 10% para a indUstria e para o
comércio. No caso de prestadoras de servigos, a lucratividade fica entre 15% e 20%.

Para analise correta da lucratividade, as consideracdes sdao as seguintes: quanto maior, melhor para a
empresa. A lucratividade devera ser comparada com média do setor que a empresa atua. O indice deve
atender a expectativa do empreendedor.

Passo 9
Lucratividade : A lucratividade refere-se a comparacao dos lucros obtidos com relacdo ao volume de
produtos vendidos.

Lucro Liquido
X100 =

Vendas

Passo 10
Rentabilidade : A rentabilidade refere-se ao resultado que possibilita a andlise do retorno sobre o
investimento realizado na empresa.

Lucro Liquido
X 100
Investimento Total (considerado o investimento fixo + necessidade de capital de giro)

Exemplo:
1.500,00 + 15.000.00 = 0,10 x 100 = 10%

Passo 11
Prazo de retorno do investimento:

Investimento Total (considerado o investimento fixo + necessidade de capital de giro)

Lucro

Exemplo:
15.000,00 + 1.500,00 = 10 meses

13
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Sete erros que o empreendedor deve evitar

* Paixao pelo produto

* Parandia: tem medo de mostrar a idéia

* Perfeccionismo: a idéia nao esta pronta
* Nao reconhece a concorréncia

* Preco baixo como estratégia de entrada
* Impaciéncia: “30 dias para o sucesso”

* Necessidade de obter lucro rapidamente

Orientacoes Finais

Faca o seu planejamento por escrito

Estabeleca prazos para o planejamento e a implantacao

Faca o acompanhamento do planejamento e avalie resultados

Atualize seu plano de negodcios

Estabeleca metas consistentes, ou seja, procure adotar o método smart:
ESPECIFICO

MENSURAVEL

ALCANCAVEL

REPRESENTA ALGO (SIGNIFICATIVO)

TEMPORAL

ANANENENEN

CONCLUSAO

O Plano de Negocios por vocé desenvolvido ndo representa somente um instrumento de planejamento formalizado em
um papel. Ele deve, sim, estar integrado a toda a empresa, difundido e “alimentado” permanentemente com novas
informacdes que possam contribuir para o sucesso organizacional.

O planejamento também deve ser flexivel a novas realidades, adaptavel a novos paradigmas, sob pena de tornar-se um
instrumento ultrapassado e nao efetivo.

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento é um risco que pode ser evitado. O plano de
negocios, apesar de ndo ser a garantia de sucesso, ira ajuda-lo, entre outras coisas, na tomada de decisbes, assim
como a nao se desviar de seus objetivos iniciais.

Elaboracao: Sebrae/ES: http://www.sebraees.com.br
Manual do empresario - Pensando Seu Negécio - Plano de Negocios

Fonte Pesquisada: José Carlos Cavalcante (consultor financeiro do Sebrae/SP)

Adaptacéo Sebrae/SP-Escritorio Regional Capital Oeste
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Principais motivos que

levam a FALENCIA

« Confundir os gastos pessoais com os gastos da
empresa. O patrimbnio da empresa ndo deve ser
misturado ao patrimonio dos donos.

- Auséncia de um PLANO de NEGOCIOS.

- Investimento nao planejado, ou seja investir sem
avaliar as reais necessidades da empresa.

« Auséncia de um controle de custos, bem como de
outros controles como de: compras, vendas,
estoque, financas, contabilidade, recursos humanos
e etc.

« Estabelecer prazos de venda sem levar em conta o
capital de giro da empresa.

« Acumular dividas e utilizar recursos emprestados, a
uma alta taxa de juros.

- Fazer vendas a prazo, sem adotar uma analise de
crédito criteriosa, como comprovante de renda ou
residéncia, referéncias, consultas de crédito e etc.

- Inexperiéncia dos sbcios no ramo de
atividade escolhido para o empreendimento.

« Remuneragao dos sdcios incompativel
com a situacao financeira da empresa
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