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2. APRESENTACAO

r

“Ativa Empreender” ¢ o nome do 3° Projeto Estruturante do ensino técnico da Escola de Formacgao

Gerencial do Sebrae — EFG NOVA LIMA que € desenvolvido concomitantemente ao ensino médio.

O grande desafio proposto por esse projeto é o de conceber uma ideia de negdcio, desenvolvé-la e planeja-
la, de maneira a possibilitar a sua implementacdo. O projeto contempla um estudo minucioso de uma ideia
de negécio inovadora e conta com a elaboracéo de um Modelo ou Plano de Negdcio.

O inicio desse projeto ocorre no 2° ano, por meio de um componente curricular denominado “Introdugao
ao Projeto Ativa Empreender”, e sua culminancia acontece no 3° ano, quando os alunos terdo a oportunidade

de contar com um orientador para nortea-los no desenvolvimento do trabalho.

A ideia inicial de negécio é definida pelo aluno e seu grupo de trabalho, com o apoio de metodologias que
favoregam a geragdo de ideias por meio de discussdes em grupos e sondagens de mercado. Nesse momento,
cabe ao professor mediar e aquecer o debate em torno das ideias de maneira ética e democratica,
contribuindo para que o olhar dos alunos esteja direcionado aos preceitos da responsabilidade social e
ambiental e da cidadania.

Os alunos, portanto, encontram autonomia para conceber a prépria ideia, a partir de suas percepgdes,
aspiracdes, aspectos pessoais e visdo de mundo.

O eixo para a concepcao e o desenvolvimento do Negocio encontra-se ndo somente em sua viabilidade
econdmico-financeira e de mercado, mas também em sua relevancia social e moral e seu impacto na
comunidade.
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3. CONTEXTUALIZACAO GERAL DO COMPONENTE
CURRICULAR

Projeto Ativa Empreender é um Componente Curricular do 3° ano do curso técnico concomitante ao Ensino
Médio que tem duracédo de 3 anos. E de grande importancia para todo o curso e para os alunos.

No desenvolvimento do projeto os alunos terdo oportunidade de exercitar os conceitos aprendidos em sala
de aula ao mesmo tempo em que desenvolvem a ideia de um novo negécio.

O objetivo principal é que os alunos avaliem oportunidades de negdcio e executem o seu planejamento
fundamentado conceitualmente nos principios e estratégias do marketing, logistica, gestdo de pessoas e
financeiro.

4. COMPETENCIAS GERAIS / RESULTADOS ESPERADOS

Para 0 Sebrae a competéncia é a faculdade de mobilizar conhecimentos, atitudes, habilidades e
procedimentos levando em conta um desempenho satisfatorio em diferentes situacfes de vida: pessoais,
profissionais ou sociais.

O desenvolvimento das competéncias envolve a mobilizacdo de esquemas cognitivos, atitudinais e
operacionais em um determinado contexto, razdo pela qual depende da area, do tema e das circunstancias
em que se inserem, j& que a situacdo pode exigir mais énfase em uma das dimensdes embora todas devam

ser contempladas.

As competéncias cognitivas

Desenvolvem a investigacao e a organizagdo do conhecimento, ou seja, aprender a aprender e a pensar.
Aqui o professor utiliza estratégias de aprendizagem para incentivar o aluno a interpretar a realidade.
Ele deve ser provocado a utilizar operagdes mentais, como: observar, comparar, argumentar, questionar,
organizar, posicionar-se, resolver problemas e estabelecer correlagdes, assim desenvolver um cidaddo
empreendedor, critico e reflexivo.

As competéncias atitudinais

Estimulam o desenvolvimento do potencial individual: de ser pessoa, de conviver, de perceber a
realidade, conscientizando-se sobre si e de sua interagdo com o grupo. O desenvolvimento do SER
se aplica as atividades que envolvem sentimentos, emocdes, atitudes, crencas, imaginagéo, fantasia,
humor, arte e valores. O professor podera aproveitar as situacdes das dindmicas de grupo para
orientar os alunos quanto as formas para resolver conflitos, cultivar a harmonia; desenvolver
autoconceito positivo; incentivar o desenvolvimento da imaginacdo, a criatividade, a capacidade de
autoconhecimento e da autocritica.
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As competéncias operacionais

Visam a aplica¢do do conhecimento em uma pratica refletida e consciente. Todos os conhecimentos
adquiridos e construidos pelos participantes deverao ter sua aplicacdo demonstrada e comprovada.
Este momento é de aplicacdo do conhecimento por meio de capacidades, habilidades e destrezas. O
aluno deve transpor o conhecimento para a vida, aplicando-o0 para seu autodesenvolvimento e
evolucdo dos negocios.

Para o Componente Curricular Projeto Ativa Empreender, os alunos poderdo desenvolver as seguintes
competéncias gerais de natureza:

Cognitiva Compreender as Dimensdes Sociais, Econdmicas e Ambientais que envolvem as
Organizagcfes Empresariais.

Conhecer o Modelo de Negécios Canvas como ferramenta para o
desenvolvimento de novos negacios.

Compreender a estrutura do Plano de Neg6cio como ferramenta para o estudo €|
desenvolvimento de novos negocios.

Atitudinal Perceber a relevancia dos processos organizacionais, correlatos a cada area da
administracéo, para a gestdo e desenvolvimento das empresas, Seus processos e
resultados.

Perceber a relevancia da abordagem do Design Thinking para fazer reflexdes
criticas sobre o desenvolvimento de produtos e servigos.

Acreditar o potencial do Modelo de Negécios Canvas para o desenvolvimento de
novos negocios.

Perceber a relevancia da construcao do Plano de Neg6cio para o desenvolvimento
de novos negocios

Operacional Desenvolver um estudo detalhado para a criagdo de um novo negécio.

Aplicar o Design Thinking para desenvolver novas ideias de produtos e servigos.
Desenvolver novas concepgoes de negocios a partir da ferramenta “Business
Model Canvas”.

Planejar novos negdcios estruturados no modelo de Plano de Negdcio

O Plano de Negocio associado ao CANVAS construidos com a aplicagdo correta dos conceitos
desenvolvidos nos componentes curriculares dos trés anos do curso, a apresentacdo e exposicao da ideia,
a aprendizagem e a sedimentacdo dos conhecimentos perfazem os resultados esperados com o Projeto
Ativa Empreender.
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Direcéo

>

Y

YV VY

Deliberar sobre o planejamento e execucdo do projeto em consonancia com Plano Pedagdgico e
orientagdes emanadas do SFG.

Definicdo da carga horéria dos professores consultores envolvidos no projeto para atendimento
dos grupos.

Analisar e deferir as a¢des planejadas pelos Coordenadores.
Participar do processo recebendo informagdes dos diversos setores e orientando-0s se necessario.

Avaliar o planejamento, a execucao e os resultados do Plano de Negdcio.
Propor modificacdes para o proximo ano.

Coordenacéao de Desenvolvimento Pedagogico

Dar suporte pedag6gico aos alunos.
Organizar o Cronograma de Atividades, de maneira que ndo haja acimulo de tarefas durante o

periodo do Projeto Ativa Empreender.
Verificar se 0s contelldos/conhecimentos exigidos para o Plano de Negécio foram trabalhados
em sala de aula.

Intervir pedagogicamente sempre que o Projeto interferir no Ensino Médio.
Colaborar para que haja um ambiente propicio entre professor (a) / aluno (a) / equipe, mesmo

quando houver discordancias de opiniGes em relacdo ao Projeto.

Coordenacéao de Desenvolvimento Humano/Coordenacgéo do Plano de
Negdcio

>
>

Dar suporte aos alunos.
Acompanhar a execucao das fases do Projeto, a fim de garantir a realizacdo do mesmo conforme

planejado.

Avaliar o desempenho dos alunos em grupo e individualmente.

Coordenacéo de Projetos Escolares

>

Responsavel pela parte logistica, integracdo com a comunidade por meio de palestras,
seminarios, ligados ao Projeto Ativa Empreender.

Planejar e acompanhar sistematicamente o Plano de Negdcio bem como conduzir avaliagGes
periodicas.

Propor atividades de enriquecimento.
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>

>

>

Efetuar, em articulagdo com a CDH, o levantamento das necessidades durante o
desenvolvimento do Plano de Negdcio contribuindo para a garantia de um ambiente favoravel.
Elaborar horarios, encontros e relatérios, atendendo especificamente cada professor participante
do Plano de Negdcio.

Estar pronto a escutar o (a) aluno (a) buscando sempre minimizar, através de dialogo, situacdes

que possam polemizar, valorizando as atitudes positivas.

Coordenador (a) da Area Profissional

>
>
>

Responsavel pela execucdo do projeto juntamente com o Professor Orientador
Dar feedback a Direcdo em relacéo as fases de execugdo do Plano de Negdcio.
Trabalhar em sala de aula as dificuldades dos grupos.

Professor (a) Orientador (Area Profissional)

>

Criar um ambiente de desafio para os alunos, juntamente com os Professores das areas: Técnica,
Linguagens e Caodigos, Ciéncias da Natureza e Matematica.

Acompanhar o aluno em grupo e individualmente, para garantir a realizacdo sob o aspecto do
trabalho e crescimento pessoal inserido no contexto social.

Realizar encontros com o professor orientador de Ativa Empreender planejando agbes de
melhorias na conducgéo do trabalho dos alunos.

Responsavel pela condugdo dos conteudos em sala de aula como base sustentadora do
desenvolvimento das competéncias e habilidades do aluno para a realizacdo e conclusao do
Plano de Negécio.

Responsavel pela orientagdo dos grupos de alunos durante a execugdo das fases do Plano de
Negacio.

Orientar e avaliar o aluno durante os trabalhos, com direcionamentos que provoquem no aluno,
a atitude critica e a capacidade de decisao.

Conduzir 0s grupos para que 0s mesmos respeitem o cronograma do Projeto.

Provocar o desafio constante e criativo para a avaliagdo dos diversos cenarios existentes no
mercado.

Participar ativamente no processo de assisténcia dos temas especificos da area de atuacdo do

profissional em consonéncia com o cronograma de desenvolvimento do plano de negécio.
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» Fazer a avaliacdo final, por escrito, liberando os grupos para a participacdo na Banca

Examinadora.

Professor Conselheiro/Ensino Médio

» AtribuigBes gerais: provocar nos alunos um espirito de investigagdo e critica, aplicando o

conhecimento obtido nas disciplinas durante a execucdo o Plano de Negdcio.

»  AtribuicOes especificas:

manter um ambiente de discussdo com o aluno, colocando-se como critico, questionando o

que julgar necessario durante o desenvolvimento do projeto.

Sempre que possivel, fazer a leitura do material em desenvolvimento, levando o aluno a
reflexdo. Informar a CDH, CPE e OV algum fato importante que estiver relacionado com o

grupo ou desenvolvimento do projeto.

Alertar o aluno para os assuntos discutidos na disciplina que poderdo agregar valor ao

projeto.

Promover o estudo de problemas em sala de aula, que poderdo antecipar um posicionamento

critico do aluno, relacionando a teoria com a pratica.

Participar, sempre que possivel, dos eventos ligados a apresentacdo do projeto, sem assumir
ou interferir nos assuntos que sdo de responsabilidade do aluno, sdo eles: elaboracdo do
projeto por conta propria, busca e devolucdo de material para montagem e desmontagem de
estande. O papel do Professor Conselheiro é de apoiar, incentivar o aluno a buscar o caminho

mais curto para atingir o objetivo.

Todos os demais educadores envolvidos no Plano de Negécio

Eliminar pressdes para o conformismo. O papel do Professor deve ser de respeitar, apoiar e
reforcar atributos e fatores diferenciais de cada estudante. Mudar a atitude e ter forgas
suficientes para resistir as pressdes do conformismo com a mesmice.

Reforcar a autonomia e lideranga entre os estudantes.

Auxiliar o aluno a desenvolver sua concepgéao de si e no mundo.

Ajudar os estudantes a se habituarem a identificar o que Ihes interessa e 0 que 0s motiva a
aprender.

Gerar oportunidades para que os estudantes ponham suas ideias em pratica.




- ESCOLA DE m ‘Assaciigdo Come <E

FORMACAO presaria
GERENCIAL | werootocia FEDERAMINASEY N ova Lim a
NOVA LIMA SEBRAE

MERCADO

E nele que se encontram todas as respostas que o aluno necessita. Portanto, é de |4 que o estudante deve
buscar informacGes a fim de realizar sua visdo. No mercado também se encontram e se aprendem
atitudes.

Contatos no mercado/Palestras/Visitas Técnicas

Estimular os alunos durante o processo a buscar solu¢es empreendedoras para o desenvolvimento social,
cultural e ambiental, inserido na realidade da comunidade de Nova Lima e regido metropolitana.

SISTEMAS DE APOIO

Os sistemas de suporte sdo constituidos por todas as forgas da comunidade que possam, de alguma forma,
incentivar e apoiar o desenvolvimento do Projeto. Geralmente, os sistemas de suporte sdo representados
por:

. governos locais por meio de secretarias de industria e comércio e de ciéncia e tecnologia; bancos de
desenvolvimento.

. Institutos de desenvolvimento industrial, universidades, centros de pesquisa, sistemas de ensino de forma
geral.

. FederacGes e associagdes, nos ambitos nacional, estadual e municipal, de todas as areas: industria,

agricultura, comércio e servicos.

. Grandes empresas de qualquer area que tenham politica de comprometimento com a comunidade.
. Orgéos da area de atuacio do futuro do negdcio: sindicatos, associagoes.

. Bancos.

. Orgéos da midia.

. Incubadoras e parques tecnolégicos.

. Formadores de opinido.

. Suporte social e emocional: familia, amigos, parentes e demais pessoas do relacionamento do aluno, que
devem ser estimulados a participar do Projeto.

10
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6. Projeto Ativa Empreender - Processo de construcao do plano de
Negocio e ferramentas de suporte

O Projeto Ativa Empreender apresenta o desafio para os alunos de conceber uma ideia e a partir dai modelar
e construir o Plano de Negoécio, testando a viabilidade mercadoldgica, operacional, organizacional,

financeira com responsabilidade social e ambiental.

Apresenta-se 0 CANVAS como suporte e como apoio para a descri¢do do Plano de negdcio. Vale ressaltar
gue o grande desafio é a validacdo de cada bloco do CANVAS e utilizar cada “bloco” como suporte a

elaboracdo do Plano de Negdcio.

A validacdo por etapas do CANVAS é de grande importancia para todo o caminho que os alunos
percorrerdo. Atengdo especial deverd ser dada para a utilizagdo das ferramentas sugeridas aos alunos, uma
vez que elas poderdo potencializar a boa qualidade do produto final.

Outro fator importante é que o CANVAS torna o ato de descri¢ao do Plano de Negdcio algo mais “leve” e
prazerosa para os alunos. Esta caracteristica pode ser comprovada uma vez que o0 CANVAS abre espaco

para uma aprendizagem mais ldica e alinhada com o pensamento e com o perfil do nosso jovem estudante.

N&o perca o foco. O produto final seré o Plano de Neg6cio, devem ser contemplados os seguintes itens (que

estdo esmiugados no item):

1. Sumario Executivo
1.1. Introducdo

1.2. Conceito do Neg6cio

1.3. Viséo
1.4. Missdo
1.5. Valores

1.6. Propdsitos gerais e especificos do negdcio, objetivos e metas
1.7. Estratégia de Marketing

1.8. Processo operacional

1.9. Investimentos e retornos financeiros

2. Produtos e servigos
2.1. Descricao dos produtos e servicos (caracteristicas e beneficios)

11
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3. Anélise Ambiental
3.1. Analise do setor
3.2. Ameagcas e Oportunidades

3.3. Anélise de cliente
3.4. Analise de Concorrentes
3.5. Analise de Fornecedor
3.6. Diferenciais Competitivos: pontos fortes, pontos fracos
4. Plano Mercadolégico
4.5. Mercado Potencial
4.6. Mercado Alvo
4.7. Estratégia de Produtos e Servicos
4.8. Estratégias de Preco
4.9. Estratégias de Comunicagdo e Promogao
4.10.Estratégias de canais/ponto de distribuicdo
4.11.Estratégia de comunicacao
4.12.Projecdo de vendas
5. Plano Operacional
5.1. Leiaute das instalagdes
5.2. Magquinas e equipamentos
5.3. Tecnologia
5.4. Descricdo do processo operacional
5.5. Aspectos ambientais, salde, seguranca e qualidade
6. Estrutura da empresa
6.1. Estrutura organizacional
6.1.1. Organograma
6.1.2. Descricdo de cargos
6.1.3. Pacote de remuneracao (salario e beneficio)
6.1.4. Recrutamento e selecédo
6.1.5. Desenvolvimento e treinamento
6.1.6. Avaliacdo de desempenho
6.2.  Aspectos legais e tributarios
6.3. Impacto Ambiental
7. Plano Financeiro
7.1. Principais premissas — receitas, gastos e expectativa de crescimento
7.2. Investimento Inicial
7.2.1. Investimento fixo
7.2.2. Despesas pré-operacionais
7.2.3. Capital de giro
7.2.4. Fontes de financiamento — capital de terceiros e capital proprio
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7.3. Demonstrativo de resultados do exercicio (DRE) e ponto de equilibrio
7.4. Projecoes de fluxo de caixa (5 anos)
7.5. Balanco patrimonial
7.6. Analise de investimento
7.6.1. Taxa Interna de Retorno (TIR)
7.6.2. Valor Presente Liquido (VPL)
7.6.3. PAYBACK - descontado
7.6.4. indices de lucratividade — ROE e ROI

Serdo apresentados os sub topicos correspondentes a cada capitulo do Plano de Negdcio. Essa proposta de
estrutura esta embasada no modelo construido pelo préprio SEBRAE. Mas lembre-se, fique atento aos

varios tipos de negdcios e suas peculiaridades.

Demonstra-se por meio da Figura 1, abaixo, o caminho para descri¢do do Plano de Neg6cio com a aplicagdo

do CANVAS, como ferramenta de suporte.

Fig. 1 - CONSTRUGCAO DO PLANO DE NEGOCIO COM SUPORTE DO CANVAS

1. Recepgdo & Apresentagdes das ideias de negdcios construidas no 2° ANO - Relatério
1. Apresentacdo CANVAS - Pitch

NS

3. Empreendedorismo por proposito - reflexdo

N7

4. Testando a ideia e
5. Pitch do teste da ideia

Elaborar no Plano de Negécio - Conceito Negdcio — Missdo — Viséo - Valores

6. CANVAS - Segmento de clientes 7. Pesquisa de mercado: cliente - 8. Personas

~~
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9.Andlise Externa (Politica- Econdmica — Social — Tecnoldgica — legal 10. Pesquisa de mercado: concorrente

§

Elaborar no Plano de Negécio — Ambiente Externo

11.CANVAS - Proposta de valor — 12. MVP

G

13.CANVAS —Canais — 14. Relacionamento — 15. Fontes de receita

¢

No Plano de Negocios - Reveja Missao, visdo e valores - Elabore Plano de Marketing e Previsdo de vendas

16. CANVAS: Atividade Chave — 17. Recursos principais 18. Parcerias principais

§

No Plano de Negdécio — Fornecedores - Elabore Plano Operacional — Plano Organizacional — Aspectos Legais

19. CANVAS: Estrutura de custos e 20. Planilhas financeiras

§

No Plano de Negécio - Elabore Plano Financeiro

21. Descrigdo dos pontos fortes e fracos do negécio

G

No Plano de Negdcio — Finalize a analise competitiva elaborando pontos fortes e fracos

22.Finalizacdo do Plano de Negoécio — Parte escrita 23. Apresentacoes

Vale ressaltar que o processo de criagdo do Plano de Negdcio é dindmico. O CANVAS acompanha e

proporciona respostas esta dinamicidade. Dessa forma, utilize 0 CANVAS e néo se preocupe caso precise
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retornar a algum bloco da ferramenta. Conforme a figura, abaixo o CANVAS pode e deve ser utilizado no

decorrer do processo de construcdo do Plano de Negdcio. Atualmente existe farta bibliografia sobre o

Modelo CANVAS, também conhecido como Business Model Generation e algumas sugestdes estdo

referenciadas no item 9 deste Guia do Professor.

Para elaborar esse material, tomou-se como base o GUIA PARA NOVOS EMPREENDEDORES

SEBRAE/MG e seus 4 volumes bem como o GUIA PARA NOVOS EMPREEENDEDORES

SEBRAE/MG — notas para professores e seus 4 volumes. Esses guias podem ser encontrados em:

http://goo.gl/Xh7J6s. Consulte 0 material regularmente, pois sera muito Gtil também como apoio

na elaboracéo do Plano de Negdcio a ser desenvolvido pelos alunos.

CANVAS _
Estrutura de
custos

CANVAS _
Parcerias
Principais

CANVAS
Recursos
principais

CANVAS
Atividades
chave

CANVAS
Segmentos
de clientes

PLANO
DE
NEGOCIO

Fig 2 - CANVAS no apoio a construcéo do Plano de Negdcio

CANVAS
Fontes de
Receita

CANVAS

Proposta de

valor

CANVAS
Canais

CANVAS =

Relacionamento
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3. CRONOGRAMA DE ETAPAS

DESCRICAO

v' Descricdo do Ambiente Geral do
Negd6cio: analise de ameacas e

DATA DE

CONCLUSAO

v' Elaboracdo das Estratégias de
Distribuicdo e Vendas: Previsdo de
vendas e programa de vendas.

Ambiente de oportunidades 14/ O:Z 2019
Negbcio v" Descrigdo de aspectos
mercadologicos: identificacdo dos 2S00
clientes, concorrentes e fornecedores.
28/03/2019
Pesquisa v Pesquisa de Mercado a
15/04/2019
Banca Externa v Validagdo da ideia — Banca externa 25/04/2019
v’ Identificacdo do Mercado Alvo;
v Descricédo de Produtos e Servicos;
v' Elaboracdo das Estratégias de
Plano Preco; 15/04/2019
- v' Elaboracdo das Estratégias de a
Mercadologico . o
Comunicagdo e Promocao; 30/05/2019
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4., FORMACAO DO GRUPO

4.1 Alguns procedimentos para a conduc¢édo do Plano de Negdcio.

Os alunos deverdo se organizar para execugao do projeto em grupos de no maximo 4 pessoas. N&o seréo
aceitas excecoes.

Somente podera participar do “Projeto Ativa Empreender” alunos regulares, considerados aptos no Projeto
“Empresa Simulada”. Cada aluno devera apresentar ao seu orientador certificado de aptidao emitido pela

Empresa Simulada, devidamente assinado pelo Professor.

Dentro do prazo da primeira fase, estabelecido no cronograma, sao inscritos os Projetos, tendo como base
a ficha de inscricdo. Este procedimento serve para compor todos os demais passos de apoio e

acompanhamento ao desenvolvimento dos Projetos.

Os trabalhos serdo entregues como se segue:

*uma cépia encadernada;

*sinopses do Plano de Negocio;

* uma copia do Plano de Negdcio em CD ou Pen Drive;

* todos os projetos devem ser vidveis, sob o ponto de vista técnico, ou seja, mercadoldgico e financeiro.

18




- ’ I
ESCOLA DE (. ) E
FORMACAQ ‘Associagdo Comercal & Empresari
m ok | FEDERAMINASTI NOVa lea
NOVA LIMA SEBRAE

4.2 Cronograma de atendimento

O atendimento dos grupos sera realizado conforme agenda apresentada pelo professor orientador e o

cronograma de trabalho.

5. CRITERIOS DE AVALIACAO

5.1. Avaliagdo dos consultores
Realizada pelo professor orientador durante o desenvolvimento do projeto observando os seguintes

aspectos:
O esforgo individual e relacionamento com a equipe durante a realizacdo do projeto;
O cumprimento de prazos e das regras estabelecidas para a construcéo do Plano de Neg6cio;

O respeitar o limite de investimento estipulado para a construcao do Plano de Negdcio (verificar os

valores com a coordenacéo);
| autonomia, iniciativa, capacidade de critica e decisdo, qualidade do trabalho; [

capacidade de argumentacao dos assuntos relacionados com o projeto.

Este item representa 50 pontos no processo de avaliagdo do Plano de Negdcio.
5.2. Interdisciplinaridade do Projeto / Avaliacao das disciplinas pares

O professor ir4 avaliar em sua disciplina os devidos contetidos da interdisciplinaridade com o Plano
de Negocio. A avaliacdo ocorrera, preferencialmente, na segunda etapa letiva. Participam desta
avaliagdo as seguintes disciplinas: GEM, GF, PO, ARTES, EEF, IF, GE, QU, GP, IN, EP. A
pontuacdo sugerida é de 5 pontos.

5.3. Avaliacdo de Correcao da Escrita e Programacéao Visual
Realizada pelos professores responsaveis pelas disciplinas de Linguas e Artes.

Esta avaliacdo ocorrera durante as etapas do processo, conforme o cronograma de atividades.
Respeitando o periodo de entrega dos materiais e da qualidade do mesmo.

Este item representa 20 (vinte) pontos no processo de avaliacdo do Plano de Negocio.
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5.4. PenalizagOes durante o processo
O ndo cumprimento do cronograma acarretara na perda de 2 (dois) pontos em cada item avaliado

durante todo processo conforme as etapas da construgéo do Projeto.

O grupo estara apto a participar da Banca Examinadora apés a liberacéo por parte dos coordenadores
do Plano de Negdcio e do professor orientador de acordo com as avalia¢@es citadas nos itens 9.1 e
9.3.

5.5. Avaliagdo da Banca examinadora
Realizada no final do periodo de execucdo do projeto com o propdsito de apurar a viabilidade do

trabalho pela viséo de mercado, considerando a apresentacédo das informacGes, qualidade do material
e capacidade de argumentacao sobre 0s seguintes aspectos:

1 Concepcdo da ideia.
"1 Qualidade da apresentacéo.
"1 Aspectos mercadolégicos.
Plano de marketing.
Plano operacional, organizacional, aspectos legais.
Plano financeiro.
Concluséo de viabilidade-econémico financeira.
"I Bibliografia.

ISR NN N NN

Resumindo: viabilidade mercadoldgica, viabilidade financeira, viabilidade técnica.

Este item representa 30 pontos no processo de avaliagdo do Plano de Negdcio.

5.6. Condicdes

O grupo estara apto a participar da Banca Examinadora quando do cumprimento dos pré-requisitos
apontados pela coordenagéo do Projeto e o atendimento das normas da EFG-SEBRAE-NL, quanto
a datas de entrega, padrdes de metodologia e desenvolvimento e alcance das competéncias e
habilidades durante o processo.

5.7. Aprovacao do Plano de Negdcio
O grupo estaré aprovado apos o0 alcance minimo de percentual das Avalia¢es durante todo o processo
e da Banca Examinadora que equivale a 80% ou 80 pontos.

O grupo que alcancar resultado inferior ao minimo exigido (80%) sé sera aprovado apos as
corregdes apontadas pela banca Examinadora e pelo professor orientador, em data conforme
cronograma.
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Apos a correcdo e a mesma sendo aprovada pelo orientador, o resultado final do trabalho teré a nota

minima exigida pelo Projeto.

5.8. Avaliacdo do material final
Sera realizada pela equipe de professores responsaveis pelo desenvolvimento do Plano de Negdcio.

5.9. Progressao do aluno
Durante todo o processo do Plano de Negdcio o aluno sera submetido as avaliacGes das habilidades

e competéncias do plano curricular de sua formacéo pelos coordenadores do projeto. O aluno sera
aprovado para participar do préximo projeto curricular (Estagio Curricular Supervisionado) ap6s o

alcance das habilidades e competéncias apontadas por esse projeto.

6. ORIENTACOES PARA USO DO ESPACO FISICO E
EQUIPAMENTOS DA EFG-SEBRAE-NL

6.1. Laboratorio de Informatica
Serd permitido uso do Laboratdrio de Informatica apds a consulta prévia de disponibilidade e a

autorizacdo das partes responsaveis pelo espago.

6.2. Uso de impressoras e foto copiadoras
O aluno podera utilizar os mesmos conforme as normas da Biblioteca. Cabe ressaltar a restricdo do

uso de impressoras do Laboratdrio de Informéatica e Empresa Simulada.

6.3. Uso do espaco fisico da EFG-NL- SEBRAE

O uso das salas de aula, biblioteca, espacos externos do prédio principal e auditério fica condicionado
a autorizagdo da Direcdo mediante requerimento.

7. VENDA DO PROJETO ATIVA EMPREENDER

O grupo que tiver a oportunidade de negociar o seu projeto serd assistido obrigatoriamente pela

EFG-NL metodologia SEBRAE quanto a definicdo do valor e das possiveis condigdes desta
negociacdo. Cabe ressaltar que a EFG-NL metodologia SEBRAE cobrard a titulo de repasse de

“know how” e das consultorias e correcdes, 10% (dez por cento) do valor da venda.
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8. ROTEIRO DE PLANO DE NEGOCIO

1. Sumaério Executivo

Apesar deste topico aparecer em primeiro lugar no Plano de Negdcio, vocé devera escrevé-lo por
altimo. Espere até vocé ter terminado todo o seu Plano para escrevé-lo. Esta primeira parte é um

resumo geral do seu Plano de Negdcio

1.1. Introducéo

A Introducdo devera conter as caracteristicas gerais do Negdcio. Seu contetido vai depender do
proposito do Plano de Negdcio. Se vocé estd elaborando o Plano para atrair investidores, por
exemplo, vocé deverd incluir algumas informacdes a respeito de vendas, mercados a serem atingidos
e rentabilidade/retorno. Mas se vocé esta elaborando o Plano apenas para seu uso, apenas faca um

resumo.

Como regra geral, escreva o nome do seu negdcio, onde seré localizado e o prop6sito do plano. Fale
sobre suas estratégias gerais e 0s produtos/servicos a serem oferecidos. Escreva também a respeito

daqueles fatores que vocé julga importante para o sucesso do negdcio.

1.2. Conceito do Negdcio

Neste topico vocé descrevera o Conceito do Negdcio. Procure listar os beneficios que vocé oferecera
aos seus clientes. Evidentemente liste também quais necessidades esses beneficios buscam atender.
Além dos beneficios que seu futuro negdcio oferecerd, mencione de que maneira a empresa pretende

atender aquelas necessidades.

1.3. Visao e Misséo

1.3.1. Viséo
Qual a visdo do futuro que vocé tem para 0 seu negécio?

Nesta etapa vocé vai listar quais sdo seus objetivos. Vocé devera especificar os objetivos/metas que
serdo atingidos, e que podem ser mensurados. Normalmente tem-se um nimero pequeno de objetivos

selecionados.
Faca uma lista de trés/quatro objetivos, porque com uma lista longa torna-se dificil manter o foco.

Determinar objetivos concretos é o melhor caminho, possivelmente o Unico, para mostrar quando

vocé terd conseguido atingi-lo. Suas chances de implementacéo dependem de vocé conseguir seguir
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0 caminho tracado em dire¢do aos seus objetivos e medir resultados. Portanto a implementacédo é
muito critica.

Estabeleca objetivos/metas mensurdveis, como volume de vendas, crescimentos das vendas,

lucratividade, nimero de lojas, niUmero de pegas produzidas, etc.

Né&o estabeleca objetivos vagos, que ndo poderdo ser entendidos pelas pessoas da empresa e que ndo
possam ser perseguidos.

Por exemplo, se seu objetivo é a satisfacdo dos clientes, isso por si sé é um objetivo muito vago.
Estabeleca outros, como numero de reclamagdes, nimero de devolugBes/trocas, telefonemas, etc.

Tente transformar seus objetivos em algo que possa ser medido.

1.3.2. Missao

Missdo é uma declaragéo Unica que representa a identidade da empresa, estabelecendo o seu propdsito

mais amplo.

E a razdo de ser da empresa - procure determinar o seu negdcio e porque ele existe.
O cliente é o ponto de partida e o fator mais importante para a defini¢do da missao.
A empresa € um agrupamento de pessoas e recursos para desempenhar uma missao.

Apesar de termos que permanentemente questionar nossa missdo e se estamos efetivamente
cumprindo-a, sua vida til é inversamente proporcional & extensdo de sua declaracdo em termos de

palavras.

Lembre-se, a nobreza de prop6sitos garante consisténcia a missao. Exemplo: se a missao for

"ganhar dinheiro", é possivel ser qualquer coisa, inclusive traficante de drogas... Para

se elaborar a missdo, deve-se procurar responder as seguintes questdes:
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Quem € 0 nosso cliente?
O que compra nosso cliente?
= Quem podera vir a ser 0 nosso cliente?
= O que podemos fazer para manter os atuais clientes e para conquistar os potenciais?
= Quais sdo nossas vantagens diferenciais?
= Quais sdo os desejos dos clientes ndo atendidos?
= Quais sdo as inovacOes de interesse para o cliente?
= Quais sdo as caracteristicas do nosso mercado?
= Quais séo nossas forgas internas significativas?
= Que objetivo temos associado ao lucro?
= Que temos de exclusivo nos servicos?

Para escrever a missdo de sua empresa, inicie com um verbo no infinitivo, denotando a agdo que se

pretende. Em seguida acrescente as demandas que serdo atendidas e como atendé-las.

1.4. Mercado Potencial

Neste topico vocé descrevera o mercado potencial de seu negdcio. Explique quem séo as pessoas que
poderdo vir a ser seus clientes. Vocé deve tracar um breve perfil do mercado potencial. Lembre-se
gue os seus futuros clientes é que vao rentabilizar seu neg6cio. Vocé deve conhecé-los e conhecer
suas necessidades muito bem. Outras informagdes sobre os clientes serdo trabalhados nas etapas

posteriores.

Vocé devera citar também qual o potencial do mercado no qual vocé planeja atuar. Cite dados e
informagBes que contribuam para embasar suas estimativas de crescimento. E um mercado em

crescimento? Qual o nimero de clientes potenciais? E um mercado novo?

1.5. Diferenciais competitivos

Diferenciais competitivos sdo as qualidades de seu produto/servico que fazem com que 0S
consumidores prefiram a sua empresa e ndo os concorrentes. O que vocé ird oferecer aos clientes para

atrair a sua preferéncia? Existe algum diferencial que tornara sua empresa Unica, perante os olhos dos
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consumidores? Para uma boa defini¢do dos diferenciais competitivos faca uma analise completa de
seus pontos fortes e fracos no tépico Analise Competitiva. O que poderé inovar no seu negécio? Esta
inovagdo ¢é atrativa na visdo do cliente?

1.6. Sumario das projecdes financeiras

Neste item vocé devera fazer um breve sumario (resumo) de todas as projecdes financeiras que vocé
realizou. Destague apenas as mais importantes, tais como, lucratividade, volume de vendas, margem
de contribuicdo, rentabilidade e retorno.

1.7. Competéncia Gerencial

Este item consiste na descricdo sumaria das competéncias gerenciais e operacionais dos dirigentes.
Informe também a experiéncia e o conhecimento que os empreendedores tém a respeito do negocio.
E importante informar também as competéncias, conhecimentos e experiéncia de todo o pessoal

chave (colaboradores).

2. Ambiente do negécio

Neste topico vocé realizara uma analise completa do ambiente do negdécio. Nos dois proximos topicos
vocé fard uma analise pormenorizada das variaveis ambientais (ameacas e oportunidades) e de seu
mercado (clientes, fornecedores e concorrentes). Além disso vocé analisara os pontos fortes e fracos
de seu futuro negdcio.

2.1. Ambiente Geral do Negdcio

Neste tépico vocé deverd responder as seguintes perguntas, baseadas nas pesquisas qualitativas,
devidamente colocadas as fontes de informagoes:

= Quais sdo, atualmente, as transformag6es em curso atualmente no mundo, que estdo afetando
a nossa realidade econdmica social?

= Quais as areas de oportunidades de negdcios decorrentes destas transformagdes?
»  Que tipos de produtos ou servigos terdo maior crescimento de mercado nos proximos anos?

= Quais fatores ambientais estdo provocando novas tendéncias sobre o comportamento dos

concorrentes?

25




Nova Lima

- - . N\
AT Escola de Formag&o Gerencial D)
vowoik | 582 NOVA LIMA _ Metodologia SEBRAE ™

2.1.1. Ameacas e Oportunidades

Neste topico vocé descreverd as principais ameagas e oportunidades para o seu negdcio. Liste-as

considerando cada uma das variaveis abaixo. (Indicar fontes)

Principais Variveis e Fatores Externos

O Variaveis Sociais
= Situagdo da qualidade de vida de cada segmento da populagéo.
Situacdo da infraestrutura social do pais / regido/ cidade (educacdo, salde, trabalho,

seguranca, transporte, habitacdo, saneamento, etc).

Situacdo Sindical (organizacao e fortalecimento dos movimentos sindicais).

Outros aspectos sociais »

O Variaveis Politicas
Politica Internacional
»  Maior integracdo dos blocos continentais.
= Declinio das ditaduras e das formas autocraticas de governo.
»  Pragmatismo nas relages politicas.
= Abertura politica dos paises de leste europeu.
Politica Interna
* Nova organizacao do relacionamento entre Governo Federal, Estados e Municipios.
= Aumento da pressédo e participa¢do dos grupos de interesse.
=  Maior transparéncia das a¢des politicas.
= Busca de identidade e ideologia partidaria.
Variaveis Econémicas
= Deficit Publico.
» Taxa de Juros.

=  Aumento da Carga fiscal e tributaria.
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= Enfase do governo na area social.

» Divida externa e interna elevadas.

»= Manutencdo das taxas de desemprego e oscilacBes dos salarios.
» Reducdo dos gastos do setor publico.

»  Reducdo dos desequilibrios regionais.

= Melhoria da distribuicdo de renda.

=  Aumento da competitividade.

= Aspectos legais, tributarios, trabalhistas comerciais e outras exigéncias legais.
» Taxa de inflacdo.

= Politica cambial.

= Mercado de capitais.

Outros fatores econdmicos.

O Variaveis Demogréficas
= Densidade populacional do pais/regiao.
» Taxa de natalidade e mortalidade infantil.
= Aumento da esperanca de vida.
= Mobilidade rural e urbana (imigracdo e emigragéo).
= Populagdo economicamente ativa.

= Taxa de crescimento, fertilidade, mortalidade, etc.

O Variaveis Culturais
= Maior tempo de permanéncia no lar.
= Maior preocupagdo com a saude, a natureza e a ecologia.
= Nivel de alfabetizacdo da populacgéo.
= Nivel de escolaridade.

= Adocéo do "faga vocé mesmo".
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= Sistema de comunicagdo de massa (veiculos, niveis de audiéncia e freqliéncia, e concentragdo

de midia, etc.)
= Nivel de conscientizagdo ecolégica da sociedade.
= Estrutura educacional da regido ou cidade
O Variaveis Tecnologicas
= Nivel de investimento em tecnologia no pais.

= Legislacdo referente a transferéncia de tecnologia, marcas e patentes e outras afetando a

tecnologia.
» Incentivos fiscais para ciéncia e tecnologia.
= Crescente informatizacdo da sociedade.
* Robotizagao.

» Industrializacéo e automacao dos servigos.

O Variaveis Governamentais

Estrutura partidaria no poder.

Politicas governamentais afetando as empresas (tributos, privatizacdo, crédito e

financiamento.

Calendério eleitoral, mandatos governamentais.

= Qutros aspectos governamentais.

O Variaveis legais
= Area tributaria.
= Avrea trabalhista.
= Area comercial.
» Aspectos ambientais

= Qutras areas de ambito legal.
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2.2. Aspectos Mercadologicos

A anélise do mercado € a parte mais importante de seu Plano de Negécio, principalmente a analise
da clientela. Lembre-se que a razdo de ser de qualquer negocio € os seus clientes. Nesta parte do
Plano, provavelmente, vocé devera realizar pesquisas para conhecer melhor os clientes atuais deste
negdcio que se estad propondo e também para identificar realmente quem serdo seus clientes
potenciais.

Com relacdo ao estudo do mercado, alguns itens que serdo trabalhados nesta etapa:

O Qual o perfil da clientela, em termos de faixa etéria, sexo, nivel de escolaridade, nivel de renda,

regido de moradia, estilo de vida, etc?
O A que prego os clientes estéo dispostos a comprar 0 meu produto e servi¢o?
O Quais as principais caracteristicas do produto e servi¢o?
0 Qual o potencial do mercado atual?
O Quem é e como 0s concorrentes atuam?
O Quem é e onde estdo meus fornecedores?

2.2.1. Clientes

Identifique nesta etapa os clientes que usam este tipo de produto/servigo no mercado. Importante

destacar quem sdo os atuais clientes deste negécio no mercado.
Quem sao os clientes?

00 Sexo.

O Média amostral de idade.

0 Renda e sua média amostral.

O Profissao.

O Religi&o.

O Grau de escolaridade.

0 Hébitos de compra.
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O Estilo de vida.
Localizacéo
O Onde eles vivem. Quais bairros e cidades sdo mais citados.

0 Onde normalmente fazem suas compras.
Quiais sao as necessidades dos clientes?

Quando os clientes efetuam as compras?

0 O consumo do produto/servico é de natureza sazonal ou momentanea, ou ocorre regularmente?
Ha picos de consumo em certos dias da semana ou em certas horas do dia?

Quanto os clientes gastam em suas compras.

O Qual é o volume ou quantidade comprada?

O Qual a preferéncia em termos de tamanho, cor, sabor, embalagem, etc?
O Qual o ticket-médio investido pelo consumidor neste tipo de compra?
2.2.2. Concorrentes

Primeiramente precisamos diferenciar concorréncia direta de indireta. Por exemplo, uma empresa de
fast food (em determinada regido da cidade) serd concorrente direta de outra empresa de fast food na
mesma area. Um restaurante "a la carte" ser& um concorrente indireto. As pessoas possuem
necessidade de se alimentar. Os dois neg6cios atendem a mesma necessidade, mas de maneira

diferente.

Vamos analisar os seguintes aspectos:
0 Quantos e quais sdo meus concorrentes.
O Qual a participacdo de mercado.

0 Tamanho dos concorrentes, em termos de faturamento, nimero de lojas, nimero de funcionarios.

O Linha de produtos e servigos comercializados.
0O Desempenho financeiro (se possivel).

O Localizagéo.
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O Imagem.
O Estratégias de comunicagdo/promocao e precos.

O Aspectos operacionais - horéario funcionamento, entrega, garantia e manutencdo, embalagens,

outros.

0 Politica de crédito.
2.2.3. Fornecedor

Devemos analisar e pesquisar detidamente nossos fornecedores, ndo sé para conhecé-los melhor,
como também para desenvolvermos relacbes de parceria. Essa tem sido uma das caracteristicas da
atuacdo empresarial numa economia competitiva. O que é conhecido no mercado como terceirizagdo

e franquia se encaixa bem neste conceito.
Devemos analisar:

0 Quem é e quantos séo?

O Linha de produtos e servigos.

O Perfil - atividade, localizacdo, distancia, producdo, principais clientes (podem ser nossos

concorrentes).

O Politicas de atuacdo — custo, entrega, seguranca, atendimento e qualidade

0 Qualidade dos produtos fabricados.

2.3. Andlise competitiva — Pontos fortes e fracos

Apo6s a analise de todos 0s aspectos relacionados ao nosso mercado, passamos a analise de nossa

empresa ou a forma que ela esta sendo projetada.

O Quais sdo nossos pontos fortes e fracos?

O Devemos analisar todas as areas de nossa empresa, listando os pontos fortes e fracos de cada uma.

VVamos procurar também comparar nossos produtos e servi¢cos com os da concorréncia, comparar

nossas diferencgas, forcas e fraquezas.

O Como esta sua exceléncia em termos de: Custo, Entrega, Seguranga, Atendimento e Qualidade?
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O Avalie o macro fluxo da sua empresa: Imagem, Produtos, Competéncias, Relacionamento,

Financeiro, Infraestrutura e Tecnologia. O que pode melhorar?

3. Plano de Marketing

Apos a andlise do ambiente geral do negdcio - variaveis chaves/fatores externos - e do mercado da
empresa - clientes, fornecedores e concorrentes -, a empresa esta em condic6es de estruturar um plano

mercadoldgico.

O plano mercadoldgico é, em geral, um documento que estabelece os objetivos da empresa, referentes
ao periodo determinado pelo Plano de Negdcio. O plano mercadoldgico define programas de agdo
necessarios ao alcance destes objetivos. E a politica que a empresa adotara para cada um dos itens

abaixo.

O Produtos/servicos.
0 Preco.

O Ponto (distribuicao).

0O Comunicacdo (propaganda e promocao).

3.1. Mercado Alvo

Use este topico para explicar a analise de seus clientes potenciais. Escreva a respeito da segmentacdo

gue vocé definiu para o seu mercado.

O conceito de segmentacdo de mercado é crucial para a avaliagdo do mercado e definicdo das

estratégias de marketing.

O mais comum em termos de segmentacdo de mercado é dividir as pessoas conforme abaixo

relacionadas:
O Caracteristicas demograficas: idade, renda, profissdo, nivel de escolaridade.
O Caracteristicas geograficas: cidade, estado, bairro em que vivem.

O Caracteristicas psicogréaficas: este item procura observar padrfes de comportamento de um grupo

de pessoas. Jovens do sexo masculino, por exemplo. Ou mulheres que trabalham fora, e ainda
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cuidam das tarefas domésticas. Qual o comportamento desses grupos de pessoas? O que gostam

de fazer? Qual o seu comportamento de compra?

Se sua clientela serd composta de pessoas juridicas (outras empresas) descreva quem sdo, qual o ramo
de atividade, tamanho das empresas, localizacdo, quais sdo suas politicas de compra e outras

caracteristicas do mercado.

N&o importa a maneira que vocé segmenta o seu mercado, use este topico para explicar a segmentacéo
definida. Tenha sua clientela bem definida e analisada.

Vocé deverd também especificar quais as necessidades dos seus clientes potenciais. Explique também
porque esses grupos de clientes irdo adquirir seus produtos. Qual a relacdo entre suas necessidades e
seus produtos/servicos. Existem outros produtos/empresas que satisfazem as mesmas necessidades?
O que as suas pesquisas de mercado indicam a respeito das necessidades dos clientes? Lembre-se,
vocé define seu produto/servico em termos de necessidade de mercado. Mantenha o foco nas

necessidades dos clientes e ndo no seu produto/servico.

Vocé ainda deveréa analisar e descrever quais sdo as tendéncias de seu mercado. Quais sdo os fatores
que podem vir a mudar o mercado ou 0s negécios? Leve em consideracdes aspectos relativos a moda,

estilo de vida, desenvolvimento tecnoldgico, mudancas nas necessidades dos clientes.

Neste topico vocé devera descrever o crescimento do mercado. Tente colocar informacdes colhidas
junto a consultores, associa¢Ges/sindicatos, informacgdes de jornais/revistas e de especialistas. 1sso

também influenciara as suas estratégias e consequientemente as suas previsdes de venda.

3.2. Descricdo Produtos e servicos

Nesse item devemos tomar decisdes - lembre-se, estratégia significa tomada de deciséo - relativas a

quais produtos/servigos serdo comercializados.

Essa decisdo, como as demais, serdo tomadas de acordo com as analises realizadas anteriormente.
O Quais produtos/linhas de produtos atendem as necessidades de nossos clientes?

O Quais sdo as linhas de produtos?

00 Quais sdo 0s usos dos produtos?

O Quais sdo as caracteristicas que podem distingui-lo dos produtos dos concorrentes?

0 Qual a faixa de preco?
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0 O que os clientes pensam a respeito de embalagem, cor, sabor, tamanho, garantias, etc?

Respondendo a essas perguntas vocé terd condi¢des de definir e posicionar claramente seu
produto/servigo no mercado. VVocé devera mencionar os principais pontos o que o seu produto/servigo
é, a tecnologia envolvida, embalagem, preco, os clientes que comprardo seu produto/servico e porque
comprardo. Explique também quais sdo as principais caracteristicas (0 que o produto é) e os
beneficios (0 que o produto faz pelos clientes). N&o se esqueca que seus clientes ndo comprardo o
que o seu produto/servico é. Eles comprardo o que o seu produto/servi¢o fard por eles (quais
necessidades atenderd). Portanto detenha-se mais na descricdo dos beneficios do que nas
caracteristicas.

3.3. Estratégias de Preco

O preco é um dos principais componentes mercadologicos e que determina as seguintes situacdes:
0O O comportamento de compra do cliente.
O A reagédo dos concorrentes.

O A margem de lucro da empresa.

Aqui estamos vendo o precgo sob o enfoque dos compradores, dos concorrentes e da empresa
(lucro).

No caso dos clientes (compradores) a analise do mercado permite verificar que faixa de precos os

clientes estéo dispostos a pagar - pre¢co minimo e pre¢o maximo.

A analise do mercado permite também verificar os precos que 0s concorrentes estdo praticando. Aqui
deve-se avaliar os descontos, promoces, servicos agregados ao produto, etc. Lembre-se, o prego

nunca esta sozinho.

Com relacdo a lucratividade da empresa, devemos considerar que ela é proveniente dos pregos
praticados pela empresa. Ou seja, o principal determinante do lucro da empresa é sua politica de
precos.

E muito facil calcular o preco de venda de um produto. Basta adicionarmos ao custo da mercadoria
nossas despesas administrativas e comerciais, 0s impostos, comissfes e nosso lucro. Pode também
calcular o ponto de equilibrio e determinamos o volume de venda necessario para obtermos

determinado lucro.

34




ESCOLA DE m ‘Assaciigdo Come <E

FORMACAO

ENCIA FEDSEAMASE At
NOVA LiMA | HEspetosn =4 Nova Lima

Mas sabemos que na pratica dos pequenos negdcios o preco nao funciona assim. Ndo € uma questdo
sO de matematica.

Em muitos mercados o preco é ditado pelas empresas lideres. Ou se vocé vende grandes quantidades

para grandes compradores eles podem ditar o preco.

Vocé devera observar também:

O Descontos.

0 Formas de pagamento.
O Prazos de pagamento.
O Margem de vendas.

O Politica de crédito.

NN NN

3.4. Estratégias de comunicagdo e promocao

Para este item devemos considerar também as analises realizadas anteriormente. Quem é o0 meu

cliente e onde ele esta? Qual a melhor maneira da minha empresa se comunicar com ele?

Essas perguntas sdo fundamentais. Devemos estabelecer uma estratégia de comunicacéo eficaz e de

baixo custo.

Vocé devera analisar os itens listados abaixo e desenvolver a melhor estratégia de comunicagéo e
promogc&o. E a partir dessas decisdes que seu negdcio/produto/servigo passara a ser conhecido pelos

seus clientes potenciais.

Lembre-se que vocé ja analisou e descreveu seus clientes (necessidades, habitos principalmente), as

tendéncias do mercado, o crescimento do mercado. Tudo deve ser coerente.

Vocé deverd decidir pela melhor maneira de se comunicar com seus clientes potenciais. Abaixo

listamos algumas alternativas.

Propaganda - jornais, radios, TV, outdoor, revistas, folhetos, mala direta, cinema, etc.
Vitrine.

Todas as midias sociais.

Fachada.

Letreiros.

Displays.

Relacdes publicas.

NN N N T N

Promoc0es - brindes, datas especiais, prémios, programas educacionais, sorteios, outros.
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Telemarketing.
Televendas.
Atendimento.
Servicos ao cliente.
Internet.

Fax.

Catélogos.

N N N N N W NN

Venda pessoal - interna e externa

3.5. Estratégias de distribuicao e vendas
No caso de empresas varejistas o0 ponto - distribuicéo - ¢ um fator fundamental de sucesso.

Deverdo ser observados 0s seguintes aspectos:

Localizacdo da loja: area de influéncia, facilidades, trafego de pessoas e automoveis, etc.
Estocagem de mercadorias.

Tamanho, estrutura e layout da loja.

Recebimento de mercadorias

Empacotamento

Entregas (transporte)

Aspectos internos — luminosidade, conforto, distribuigdo interna, etc.

Vitrine

Calcada

Display

DN N N N N N N N U N N

Outros.

Para empresas industriais e prestadoras de servigos essa estratégia é fundamental para o sucesso do
negadcio. Distribuicdo significa como vocé vai fazer para levar seu produto/servigo até o cliente. VVocé
vai vendé-lo para atacadistas ou varejistas? Ou vocé vai vender "porta a porta"? Vocé ja pensou em
vender pela internet ou outros meios? Vocé devera enfatizar seus pontos fortes e analisar as
estratégias de distribuicdo que o mercado adota. Diferenciar nesse item demandara ser muito criativo.

E se vocé conseguir algo que seus competidores ndo conseguem imitar?
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3.5.1. Previsao de vendas

Use este tOpico para resumir e destacar os principais pontos de sua previsdo de vendas. Explique as
suas previsdes e enfatize os principais pontos e premissas que vocé usou. Por que vocé espera
determinada taxa de crescimento das vendas? Quais sdo 0s principais pontos, tanto do seu plano
mercadoldgico como os seus pontos fortes, que sustentam essas previsdes? O que faz vocé crer que

seu negacio atingird o volume de vendas projetado?

Sao questdes importantes que vocé devera ter atencdo. A previsdo de vendas estara consoante com o

plano de marketing e seus pontos fracos e fortes.

Para realizarmos a projecdo de vendas devemos considerar:

0 O estudo do mercado - faturamento de negécios semelhantes.

0 Faturamento dos periodos anteriores.

0 O potencial do mercado, principalmente o potencial inicial a partir das estratégias de marketing
O Previsdo de crescimento das vendas mensal e anual.

0 Sazonalidade do mercado.

O Estratégias mercadoldgicas a serem adotadas.

O Condigdes gerais do ambiente do negdcio.

Pode acreditar: NAO E FACIL PREVER AS VENDAS FUTURAS, mesmo para quem ja tem uma
empresa ha muitos anos. Porém, quando falamos de neg6cios, a maioria das decisfes tem as vendas
como ponto de partida. Lembre-se: estamos falando de previsdes, estimativas. 1sso ndo tem nada a
ver com “chute", futurologia, ou coisa parecida. Pode ter certeza de que vocé ndo acertara suas
estimativas. Se isso fosse possivel vocé teria que iniciar outro negécio - ler o futuro das pessoas e das

empresas. VVoce ficaria rico rapidamente!

Bem, o volume de vendas projetado influenciara todo seu negécio. Vejamos alguns exemplos:
O Quantos funcionarios precisardo contratar?

00 Qual e quanto equipamento preciso adquirir?

O Qual o tamanho da loja/galpéo?

0 Quanto de dinheiro precisarei?
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O Qual ¢ a capacidade produtiva da minha empresa?

O Qual a capacidade de vendas da minha equipe?

Portanto, a previsdo de vendas € um ponto critico. Se vocé estd encontrando muita dificuldade, pode
significar que seu estudo do mercado ndo ficou muito bem feito. Portanto, retorne ao mercado e faga

levantamentos mais aprofundados.

Se vocé esta elaborando um Planejamento para uma empresa que produz/vende poucos produtos,
vocé poderé realizar as projecdes considerando o nimero de unidades a serem vendidas e seu preco
e custo unitario. Do contrério - varios produtos/mercadorias - sugerimos vocé realizar as proje¢des
considerando a venda total (receita total). Seria muito trabalhoso realizar as projecGes para cada
produto/mercadoria. Imagine um supermercado projetando suas vendas por mercadoria. E muito
trabalhoso. Para a previsdo de vendas voceé utilizard a mesma planilha para a projecéo dos custos de

mercadorias/matérias-primas.

3.5.2. Programa de vendas

Detalhes especificos sdo criticos para a implementacdo. Use este topico para listar informacdes
especificas que serdo colocadas também no Plano de Implementagdo, com os responsaveis, datas e

orcamentos.

Cada programa de venda devera vir neste tdpico junto com detalhes relevantes. Os programas € gque
fardo as suas estratégias tornarem-se reais. Como as estratégias serdo implementadas? Vocé tem
planos concretos e especificos? Como a implementagdo serd acompanhada e controlada?

4.  Plano Operacional

Use este topico para sumarizar os principais pontos de seu Plano de Operagdo, destacando 0s
principais pontos referentes a tecnologia e processo de producao. No caso de empresas comerciais

destaque toda a operacdo da loja.

4.1. Tecnologia

Neste item vocé descrevera a tecnologia que vocé utiliza em seu negdcio. Descreva também quem é

0 proprietario dessa tecnologia. Descreva os beneficios da tecnologia para os clientes.

Explique também como a tecnologia afeta o processo de produgao.
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4.2. Equipamentos

Descreva 0s principais equipamentos a serem utilizados na producéo:
O Tipo de equipamento.

0 Quantidades.

0 Como sdo operados.

O Se exige mao-de-obra especializada.

0O Como serdo adquiridos.

0 Quem sédo os fornecedores.

N&o se esqueca de que este item esta relacionado com o anterior.

4.3. Layout e fluxograma do processo produtivo

Neste item vocé podera "desenhar"” sua industria ou loja. Imagine uma planta baixa de uma fabrica.
Onde sera o almoxarifado? E a fabrica, escritorio, etc.? Nesse passo Vocé passa a saber como sua
indGstria vai funcionar. Quais séo as etapas da produ¢do? Como os materiais circulardo pela fabrica?

Quais os equipamentos e funcionérios séo utilizados em cada etapa do processo de produgdo?

No caso de lojas de varejo a ambiéncia que a loja cria para o cliente é fundamental para o sucesso do
negocio. Como sera a decoragdo, a ventilagdo, as cores das paredes, as Ativa Empreenders, fachadas,
etc.?

Como os clientes circulardo pela loja? Onde sera o caixa, 0 depdsito, o escritdrio, etc?

5.  Aspectos Legais

Neste tépico voceé ira descrever como sua empresa serd do ponto de vista juridico. Explique o regime
juridico escolhido (sociedade limitada, firma individual) e a opcdo pelo recolhimento de

determinados impostos (Simples, Super Simples, Imposto de Renda sobre Lucro Presumido).

Descreva também se sua empresa estard sujeita a determinadas legislagdes especificas, tais como,
Vigilancia Sanitéria, Secretaria da Agricultura. Descrever também os aspectos legais ligados ao

cumprimento de normas e leis relacionadas com o0 meio ambiente.
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6. Plano Organizacional

Use este topico para destacar os principais pontos fortes e fracos de sua estrutura organizacional e de
pessoal.

6.1. Sumario Gerencial/Estrutura Organizacional

Neste tdpico vocé descrevera como sua empresa estara organizada. Quem sao os dirigentes, quais sdo
suas qualificacOes e experiéncias? Quem serdo seus gerentes? Descreva detalhadamente quais serdo
as responsabilidades e funcdes de cada dirigente/gerente. Se possivel, represente esta estrutura em

um grafico (organograma)
6.2. Plano de Pessoal

Use este topico para descrever o Plano de Pessoal. Vocé devera nomear cada funcionario e sua
respectiva area (comercial, administrativa, producéo, etc). Vocé devera também utilizar a tabela para

estimar salarios, encargos sociais e outros beneficios.

Neste topico, levante as necessidades de treinamento do pessoal, e o planejamento de sua realizagéo.

6.3. Impacto Ambiental

Descrever a responsabilidade social que devera ser assumida pela gestdo da organizacdo, com
propostas claras de redugéo do impacto ambiental, bem como, a busca da melhoria da qualidade de

vida da comunidade inserida.

7. Plano de Implementacéao

Todas as decisdes estratégicas tomadas anteriormente, com base nas analises do ambiente e do
mercado da empresa, provavelmente gerardo acOes para a adequacdo da empresa ao seu mercado.

Essas acOes deveréo ser descritas detalhadamente no Plano de Implementacéo.

O Plano de Implementacdo é critico. E onde o Plano de Negécio torna-se um plano real, com

atividades especificas e mensuraveis, ao invés de apenas um documento.

Inclua tantos quantos programas forem possiveis. Para cada programa dé um nome, pessoas

responsaveis, a data que devera estar concluido e o orgamento (quanto sera gasto).

Faca um plano real. Estabeleca tantas atividades quantas vocé pensa gque tornaréo seu plano mais real.

Detalhes sdo bem-vindos.
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Conforme mencionado anteriormente, as estratégias mercadoldgicas definidas gerardo atividades
para a insercdao da empresa no mercado. Inclua-as no seu Plano de Implementacdo. Além delas inclua
também atividades que serdo desenvolvidas para eliminar os pontos fracos definidos anteriormente e

outras que buscam manter os pontos fortes.

N&o ha necessidade de listar atividades que fazem parte das politicas da empresa - definidas no plano
mercadoldgico. Por exemplo: a empresa definiu como estratégia de comunicacdo a manutengao de
Ativa Empreenders criativas e interessantes, que realmente criem desejos e gerem emocdes nos

clientes. E uma politica da empresa. Nao ha necessidade de colocé-la no plano operacional.

8. Plano Financeiro

Este é outro tépico onde vocé fara um resumo dos topicos seguintes. Destaque 0s principais pontos
de sua andlise financeira: crescimento das vendas, lucratividade, fluxo de caixa, rentabilidade e

retorno.

8.1. Parametros/Premissas Gerais

Use este topico para explicar quais 0s parametros vocé utilizou para realizar suas previsdes. Vocé
deve explicar como esses parametros irdo afetar suas projecdes financeiras. Além desses parametros,
vocé podera explicar algumas premissas gerais com as quais vocé esta trabalhando. Por exemplo,

crescimento da economia, entrada de novos concorrentes, langamento de novos produtos.

8.2. Investimento Inicial — Investimento e Financiamento

Use esse topico para explicar os investimentos que voceé realizara para iniciar seu negocio. Estamos
considerando trés tipos de investimento: pré-operacional, investimento fixo (maquinas,

equipamentos, etc) e capital de giro.

Explique de que natureza sera o investimento e quais sdo suas fontes (capital préprio dos s6cios e/ou

empréstimos).
8.3. Projecoes de Custos Fixos e Precos

Neste tépico vocé explicara quais as fontes que vocé utilizou para projetar os seus custos. Nés
chamamos esses custos de fixos porgue eles ndo variardo, se suas vendas variarem. Ou seja, se Vocé
ndo vender nada, eles ocorrerdo. O aluguel é um bom exemplo. Esses custos foram divididos em

quatro categorias: indiretos de producdo (para industria e servi¢os), administrativos, comerciais
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(vendas e marketing) e outros. Levantamento do preco de venda ou servigo, considerando dos custos

de comercializag&o e margem de lucro.

8.4. Projecao dos resultados

Nesse item vocé devera enfatizar, preferencialmente, a Gltima linha do Demonstrativo - Resultado

Liquido. E a linha que demonstra quanto de LUCRO o negécio esta gerando. Vocé devera analisalo.

8.5. Projecdo das necessidades de capital de giro

Capital de giro séo recursos para vocé iniciar as operagoes, investindo em estoques de matérias
primas/mercadorias, e realizar os pagamentos de aluguel, folha, etc. Lembre-se que o Capital de Giro
é funcao dos prazos de compra, venda e estocagem. Quanto maiores os prazos de venda e estocagem,
maior seré sua necessidade de capital de giro. Do contrario sua necessidade serd menor. Ela podera,
inclusive, ser negativa. Se seu prazo de pagamento a fornecedores (compras) for mais elevado que
seus prazos de recebimento e estocagem, vocé podera utilizar esses prazos para financiar suas

operagdes. Ou seja, vocé trabalhard com recursos financeiros dos fornecedores.

Essa analise é fundamental. Muitos empreendedores projetam apenas os investimentos fixos e pré-
operacionais esquecendo-se de analisar o capital de giro necessario. Ap6s determinado periodo, se o
capital de giro ndo for suficiente, a empresa comeca a ter problemas de caixa (ndo consegue liquidar
Seus compromissos no vencimento), e precisa contrair financiamentos junto a bancos, normalmente

a juros elevados.

8.6. Fluxo de Caixa

Esse é o demonstrativo mais importante do seu Plano Financeiro. VVocé podera operar com prejuizo
durante trés meses, por exemplo. Mas seu saldo de caixa jamais podera ser negativo. Isso significa

gue sua empresa ndo esta pagando as contas. Mas e seus fornecedores e demais credores?

Se seu saldo final de caixa estiver negativo, analise as Premissas Gerais (prazos de compra, venda e
estocagem, que influenciam a necessidade de capital de giro), o Demonstrativo de Resultado
(lucro/prejuizo), e o financiamento que vocé esta utilizando (capital proprio ou de terceiros). Vocé
poderé ter investido menos recursos do que 0 necessario ou podera ter contratado financiamentos
bancarios e 0 negdcio ndo gerou recursos suficientes para pagamento de juros e amortizacdo do

capital.
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Para a realizagdo do fluxo de caixa, vocé devera considerar a inflacdo esperada no periodo, tendo em
vista que sua tabela de precos possivelmente seré reajustada de tempos em tempos, assim como de
seus fornecedores. Pesquise, portanto, a expectativa de inflagdo para os proximos anos e qual foi a
tendéncia historica da inflacdo. Verifique também o histérico dos precos dos produtos que pretende

comercializar. Eles podem ser reajustados acima ou abaixo da inflacdo.

Lembre-se, também, que o reajuste do salario minimo ocorre anualmente no mesmo periodo.
Reflita esta realidade no Fluxo de Caixa.

Outras variaveis igualmente importantes para a montagem sao: a sazonalidade do mercado a partir
do que vocés definiram na previsdo de vendas, a taxa de crescimento do seu negdécio (mensal ou
anual), percentual de atingimento do seu publico-alvo a partir das estratégias de marketing definidas.

Com estes indicadores, seu fluxo de caixa estara mais proximo da realidade.

8.7. Analise do Investimento

Aqui se deve calcular o “payback simples”, o “payback” descontado, o valor presente liquido do

investimento e a Taxa Interna de Retorno.

r

O “payback” € o prazo de retorno do investimento. Essa analise ndo considera o valor do dinheiro no

tempo (taxa de retorno).

O Valor Presente Liquido é calculado com base na taxa de retorno que vocé informou na planilha

Premissas Gerais. Se o VPL for maior que zero significa que o investimento é viavel.

A Taxa Interna de Retorno informa quanto efetivamente o investimento esta rendendo (rendimento

expresso em percentual ao ano).
Lucratividade e rentabilidade do negécio com base de indices do mercado.

Todas as analises sdo elaboradas considerando o Fluxo de Caixa Liquido do negécio.

8.8. Ponto de Equilibrio

Nesse item vocé analisard o Ponto de Equilibrio das operagdes. Ponto de Equilibrio significa qual o
volume de vendas necessario para que a empresa nao tenha prejuizo. Ou seja, lucro e prejuizo igual
a zero. Lembramos que o Ponto de Equilibrio é funcdo dos Custos Fixos e da Margem de
Contribuicdo. Quanto maior for os Custos Fixos, mais elevado sera seu Ponto de Equilibrio. E quanto

maior for a Margem de Contribuicdo, mais baixo serd o Ponto de Equilibrio.
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9. Concluséo

Ao final da elaboracdo do plano de negdcio, vocé devera produzir um texto com as conclusfes a
respeito da viabilidade econémico-financeira do negécio. Essas conclusdes deverdo abordar todos o0s
aspectos do negécio a ser implantado-mercado, ambiente externo, operacdes e financeiro. Atencéo:

ndo confunda as conclusfes com o resumo do projeto, apresentado no item Sumario Executivo.
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