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O QUE E PLANO DE NEGOCIO

Um plano de negocio € um documento que descreve 0s
objetivos de um negdcio e quais passos devem ser dados
para que esses objetivos sejam alcancados, diminuindo
0S riscos e as incertezas.




PARA QUE SERVE PLANO DE
NEGOCIO?
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O plano ira orienta-lo na busca de informacoes detalhadas sobre
O seu ramo, os produtos e servicos que ira oferecer, seus
clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os
pontos fortes e fracos do seu negodcio, contribuindo para a
identificacao da viabilidade de sua ideia e na gestao da
empresa.
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“Se quiser que algo seja bem feito, faca vocé mesmo.”




PLANO DE NEGOCIO

Capa

Sumario

1. Sumario executivo

2. Analise do mercado e
Estudo dos clientes.

3. Plano de Marketing

4. Plano Operacional

5. Plano Financeiro

6. Analise Estrategica(FOFA)
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ELABORACAO PLANO DE
NEGOCIO
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1. Sumario Executivo

1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;

1.3 Dados do empreendimento;
1.4 Missao da empresa;

1.5 Setores de atividades;

1.6 Forma juridica;

1.7 Enqua ramento tributario;
1.8 Capital social;

1.9 Fonte de recursos.
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1. Sumario Executivo

1.1. Resumo dos principais pontos do plano de negocio

v 0 que € 0 negocio;

v quais 0s principais produtos e/ou
SEervicos;

v quem serao seus principais
clientes;

v onde sera localizada a empresa;
v 0 montante de capital a ser
investido;

v qual sera o faturamento mensal;
v _que lucro espera obter do negdcio;
v _em guanto tempo espera que o
capital investido retorne.




ELABORACAO PLANO DE
NEGOCIO
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1. Sumario Executivo

1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;

1.3 Dados do empreendimento;
1.4 Missao da empresa;

1.5 Setores de atividades;

1.6 Forma juridica;

1.7 Enqua ramento tributario;
1.8 Capital social;

1.9 Fonte de recursos.
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I A . .
1.2 Dados dos empreendedores, experiencia profissional e

atribuicoes.

1. Resumo executivo

Socio 1

Nome:

Endereco:

Cidade: Estado:
Telefone 1 Telefone 2

Perfil (breve curriculo)

Atribuicoes do socio 1 (papel a ser desempenhado na
sociedade)
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1. Sumario Executivo

1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;

1.3 Dados do empreendimento;

1.4 Missao da empresa;

1.5 Setores de atividades;

1.6 Forma juridica;

1.7 Enqua ramento tributario;
1.8 Capital social;

1.9 Fonte de recursos.
10
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1. Resumo do Executivo

1.3 Dados do empreendimento;

Nome da Empresa:

Endereco:

Telefone:
CNPJ/CPF:

11



ELABORACAO PLANO DE
NEGOCIO

INSTITUTO FEDERAL

|

|
1. Sumario Executivo

1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;

1.3 Dados do empreendimento;

1.4 Missao da empresa;

1.5 Setores de atividades;

1.6 Forma juridica;

1.7 Enqua ramento tributario;
1.8 Capital social;

1.9 Fonte de recursos.
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1.4.Missao da Empresa

Consiste em definir o papel que a empresa
desempenha em sua area de atuacao.

E a razdo de sua existéncia e representa o seu ponto de
partida, pois identifica e da rumo ao negocio.

v Qual € o seu negocio?

v Quem € o consumidor?

v O que é valor para o consumidor?

v O que € importante para os empregados, fornecedores,
socios, comunidade, etc.

13
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1. Sumario Executivo

Exemplos de Missao da Empresa

v Empresa de alimentos. Servir alimentos saborosos
e de qualidade com rapidez e simpatia, em um ambiente
limpo e agradavel.

v Locadora de veiculos. Oferecer solugdoes em
transporte, por meio do aluguel de carros, buscando a
exceléncia.

v Hospital. Promover a melhoria da qualidade de vida
e satisfacao das pessoas, praticando a melhor medicina,
por meio de uma organizacao  hospitalar

autossustentavel.
14
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1. Sumario Executivo

Exemplo

MISSAO: Contribuir para o crescimento de nossa nacdo,
partindo da juventude, através do desenvolvimento humano
e empresarial, agregando valores e rompendo paradigmas.

VISAO: Ser referéncia no ramo de atuacio até meados de
2023, buscando aprimoramento continuo e inovando

sempre.

Valores: Etica, Transparéncia, Efetividade e Competéncia.

15
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Sumario Executivo

Resumo dos principais pontos do plano de negocio;
Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;

Dados do empreendlmento

Missao da empresa;

Forma juridica;
Enqua ramento tributario;
Capital social;

1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.9 Fonte de recursos.

1
2
3
4
5 Setores de atividades;
6
7
8
9
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I1.5. Setores de atividade

Principais setores da economia
Agropecuaria

Sao os negocios cuja atividade principal diz respeito ao cultivo
do solo para a produgao de vegetais (legumes, hortaligas,
sementes, frutos, cereais, etc.) e/ou a criacao e tratamento de
animais (bovino, suino, etc.). Ex: plantio de pimenta, cultivo de
laranja, apicultura, criacao de peixes ou cabras.

Industria

Sao as empresas que transformam matérias-primas em
produtos acabados, com auxilio de maquinas ou manualmente.
Abrange desde o artesanato até a moderna producao de
instrumentos eletronicos. Ex: fabrica de modveis, confeccao de

roupas, marcenaria.
17
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‘ Principals setores da economia

FComércio

Sao as empresas que vendem mercadorias diretamente ao
consumidor — no caso do comeércio varejista — ou aquelas
que compram do fabricante para vender para o varejo —
comércio atacadista. Ex: papelaria, lanchonete, loja de
roupas, distribuidora de bebidas.

Prestacao de servicos
Sao as empresas cujas atividades nao resultam na entre ﬁ
de mercadorias e, sim, no oferecimento do proprio trabalho

ao consumidor. Ex Iavanderla oficina mecanica, escritorio
de consultoria, escola infantil.

18
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Sumario Executivo

1 Resumo dos principais pontos do plano de negocio;
2 Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;
3 Dados do empreendlmento
4 Missao da empresa;

5 Setores de at|V|dades
6

7/

8

9

Forma juridica;

1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.7 Enquadramento tributario;
1.8 Capital social;

1.9 Fonte de recursos.
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1.6 Forma Juridica

O primeiro passo para que uma empresa exista € a sua
CONSTITUICAO formal. Para tanto, é necessario definir sua
forma juridica. A forma juridica determina a maneira pela qual ela
sera tratada pela lei, assim como o seu relacionamento juridico com
terceiros.

1.6.1 FIRMA INDIVIDUAL: empresa de uma sO pessoa. O
empresario (pessoa fisica) e a empresa (pessoa juridica)
tém uma identificacao bastante forte.

1.6.2 SOCIEDADE LIMITADA: € aquela em que cada quotista, ou
socio, entra com uma parcela do capital social, ficando responsavel
diretamente pela integralizacao da cota que subscreveu e
indiretamente ou subsidiariamente, pela integralizacao das cotas
subscritas por todos os outros sécios. 20
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Sumario Executivo

1 Resumo dos principais pontos do plano de negocio;
2 Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;
3 Dados do empreendlmento
4 Missao da empresa;
g Setores de at|V|dades
7/

8

9

Forma juridica;

Enquadramento tributario;

Capital social;

1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.9 Fonte de recursos.
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1. Sumario Executivo

1.7 Enquadramento Tributario

Basicamente, a pequena empresa pode adotar trés formas
diferentes para o calculo e o recolhimento dos impostos
junto ao Governo Federal: o EMPREENDEDOR
INDIVIDUAL, o REGIME NORMAL ou o SIMPLES
NACIONAL.

22



INSTITUTO FEDERAL

1. Sumario Executivo
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1.7 Enquadramento Tributario

O Empreendedor Individual € o empresario individual
com receita bruta ano de até R$ 81.000,00, que tenha
um empregado que ganhe salario minimo ou o salario
minimo da respectiva categoria profissional e nao possua
mais de um estabelecimento nem participe de outra
empresa como titular, socio ou administrador. Nessa
modalidade, o0 recolhimento dos impostos e
contribuicoes ¢ feito em valores fixos mensais.
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1. Sumario Executivo

O SIMPLES € destinado as empresas que -—
compossibilidade de enquadramento — se beneficiarao da
reducao e simplificacao de tributos, além do recolhimento de
um imposto Unico. O enquadramento no SIMPLES esta sujeito
a aprovacao da Receita Federal e leva em consideracao a
atividade e a estimativa de faturamento.

O Regime Normal as empresas recolnem os impostos da

forma convencional, cumprindo todos os requisitos previstos
em lei para cada imposto.

24
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Sumario Executivo

Resumo dos principais pontos do plano de negocio;
Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicoes;

Dados do empreendlmento

Missao da empresa;

Setores de at|V|dades

6 Forma juridica;

1.7 Enqua ramento tributario;

u-|.|>w I\.)l—L

1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.

1.8 Capital social;

1.9 Fonte de recursos.
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1.8 Capital Social

O capital social € representado por todos o0s recursos
(dinheiro, equipamentos, ferramentas, etc.) colocado(s)
pelo(s) proprietario(s) para a montagem do negdcio.

1.9. Fonte de Recursos
Aqui vocé ira determinar de que maneira serao obtidos os
recursos para a implantacao da empresa. Para o inicio das

atividades, vocé pode contar com recursos proprios, de
terceiros ou com ambos.

26
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Estudos dos Clientes
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19 passo: identificando as caracteristicas gerais dos clientes.

- Se pessoas fisicas - Se pessoas juridicas

Qual a faixa etaria? Em que ramo atuam?

Na maioria sao homens ou mulheres? Que tipo de produtos ou servicos oferecem?
Tém familia grande ou pequena? Quantos empregos possuem?

Qual é o seu trabalho? Ha quanto tempo estao no mercado?
Quanto ganham? Possuem filial? Onde?

Qual € a sua escolaridade? Qual a sua capacidade de pagamento?

Onde moram? Tem uma boa imagem no mercado?

27



Analise de Mercado
Estudos dos Clientes
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I
29 passo: identificando os interesses e comportamento dos clientes.

*Que quantidade e com qual frequéncia compram esse produto ou
servico?

* Onde costumam comprar?

* Que preco pagam atualmente por esse produto ou servico similar?

30 passo: identificando o que leva essas pessoas a comprar.

* O preco?

* A qualidade dos produtos e/ou servicos?
* A marca?

O prazo de entrega ou de pagamento?

« O atendimento da empresa?

28



Analise de Mercado
Estudos dos Clientes
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40 passo: identificando onde estao os seus clientes.

* Qual o tamanho do mercado em que voceé ira atuar?
 E apenas sua rua? No seu bairro? Sua Cidade?
* Todo o Estado?

* No Pais todo ou outros paises?
« Seus clientes encontrarao sua empresa com facilidade?

29
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I Suas Conclusoes

Sua empresa podera competir com as outras que ja estao ha mais
tempo no ramo?

«O que fard com que as pessoas deixem de ir aos concorrentes
para comprar de sua empresa?

«Ha espaco para todos, incluindo vocé?
«Se a resposta for sim, exemplifiqgue os motivos disso. Caso

contrario, que mudancas devem ser feitas para vocé concorrer em
pe de igual com essas empresas?

30
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Estudos dos Clientes

|

Fpublico Alvo (perfil do cliente)

Comportamento dos Clientes ( interesses e o0 que os leva a
comprar)

Area de abrangéncia (onde estao os cliente)

31
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Estudos dos Concorrentes

Qualidade Condicoes Localizacao | Atendimento | Servicos | Garantias
de aos oferecidas
Pagamento Clientes

Sua
Empresa

Concorrente 1

Concorrente 2

Conclusoes:

32
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Estudos dos Fornecedores

Descricao dos itens a Nome do Condicoes de Prazo de Localizacao
serem adquiridos Fornecedor Pagamento Entrega (estado e /ou

municipio)

33
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PLANO DE MARKETING

|

3.1 Descricao dos principais produtos

« Descrever 0s principais itens que serao fabricados, vendidos
OU OS Servigcos que serao prestados.

« Informe quais as linhas de produtos, especificando detalhes
como tamanho, modelo, cor, sabores, embalagem,
apresentacao, rotulo, marca, etc.

«Se necessario, fotografe os produtos e coloque as fotos
como documentacao de apoio ao final do seu plano de
negocio.

«Para empresas de servico, informe quais servigos serao
prestados, suas caracteristicas e as garantias oferecidas.

34
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I 3.2 Preco

PLANO DE MARKETING

Preco € o que consumidor esta disposto a pagar pelo que vocé
ira oferecer.

A determinacao do preco deve considerar os custos do produto
OU servico e ainda proporcionar o retorno desejado.

Preco compativel com aquele praticado no mercado pelos
concorrentes diretos.

3.3 Estratégias Promocionais

Promocao € toda acao que tem como objetivo apresentar,
informar, convencer ou lembrar os clientes de comprar os seus
produtos ou servicos e nao os dos concorrentes. A seguir, estao
relacionadas algumas estratégias que vocé podera utilizar:

35
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PLANO DE MARKETING

 propaganda em radio, TV, jornais e revistas;

* internet;

« amostras gratis;

« mala direta, folhetos e cartoes de visita;

« catalogos;

 carro de som e faixas;

 brindes e sorteios;

 descontos (de acordo com os volumes comprados);
« participacao em feiras e eventos.

3.4. Estrutura de comercializacao

Neste itens descreva as Formas de comercializacao e distribuicao
que serao utilizadas.

36
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PLANO DE MARKETING

Um bom ponto comercial € aquele que gera um volume razoavel
de vendas. Por isso, se a localizacao é fundamental para o
sucesso de seu negocio, leve em consideracao os seguintes
aspectos:

 Analise o contrato de locacao, as condicoes de pagamento € o
prazo do aluguel do imovel;

« Verifique as condicoes de seguranca da vizinhanca;

 Observe a facilidade de acesso, o nivel de ruido, as condicoes
de higiene e limpeza e a existéncia de locais para
estacionamento;

37
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PLANO DE MARKETING

« Figue atento para a proximidade dos clientes que compram
seus produtos e o fluxo de pessoas na regiao;

« Lembre—se de certificar da proximidade de concorrentes;

 Avalie a proximidade dos fornecedores, pois isso influencia no
prazo de entrega e no custo do frete;

« Visite o ponto pelo menos trés vezes, em horarios alternados,
para verificar o movimento de pessoas e de veiculos no local.

38
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| 4.1 Layout

PLANO OPERACIONAL

Por meio do layout ou arranjo fisico, voceé ira definir como sera a
distribuicao dos diversos setores da empresa, de alguns recursos
e das pessoas no espaco disponivel. Um bom arranjo fisico traz
uma série de beneficios, como:

« aumento da produtividade;
« diminuicao do desperdicio e do retrabalho;

« maior facilidade na localizacao dos produtos pelos clientes na
area de vendas;

- melhoria na comunicacao entre os setores e as pessoas.
39
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PLANO OPERACIONAL
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3.2 Capacidade produtiva/comercial/servicos

E importante estimar a capacidade instalada da empresa, isto
€, 0 quanto pode ser produzido ou quantos clientes podem
ser atendidos com a estrutura existente. Com isso, € possivel
diminuir a ociosidade e o desperdicio.

4.3 Processos Operacionais

E o momento de registrar como a empresa ird funcionar.
Como serao feitas as varias atividades, como sera a
fabricacao dos produtos, a venda de mercadorias, a prestacao
dos servicos e, até mesmo, as rotinas administrativas, quem
Serao 0S responsaveis, assim como 0Ss materiais e

equipamentos necessarios.
40
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I
4.4 Necessidade Pessoal

PLANO OPERACIONAL

Faca a projecao do pessoal necessario para o funcionamento
do negodcio. Esse item inclui(s) socio(s), os familiares (se for
O Caso) e as pessoas a serem contratadas.

41
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PLANO FINANCEIRO
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Investimento total

Nessa etapa, vocé ira determinar o total de recursos a
ser investido para que a empresa comece a funcionar. O
investimento total € formado pelos:

 Investimentos fixos.

 Capital de Giro.

» Investimentos pré-operacionais.

42
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PLANO FINANCEIRO
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5.1 Estimativas dos Investimentos Fixos

O investimento fixo corresponde a todos os bens que voceé
deve comprar para que seu negocio possa funcionar de
maneira apropriada.

e equipamentos,
e maquinas,

e moveis,

- utensilios,
 ferramentas

« e veiculos

43
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PLANO FINANCEIRO
I5.2 Capital de Giro

O capital de giro € o montante de recursos necessario para o
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de
matérias-primas ou mercadorias, financiamento das vendas e o
pagamento das despesas. Ao estimar o capital de giro para o
comeco das atividades da empresa, vocé devera apurar O
estoque inicial e o caixa minimo necessario.

A — Estimativa do estogue inicial

B — Caixa Minimo

44
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PLANO FINANCEIRO

| 5.3 Investimentos Pré-operacionais

|

Compreendem o0s gastos realizados antes do inicio das
atividades da empresa, isto €, antes que ela abra as portas e
comece a vender. Sao exemplos de investimentos pre-
operacionais: despesas com reforma (pintura, instalacao
elétrica, troca de piso, etc.) ou mesmo as taxas de registro
da empresa.

5.4 Investimento Total

Agora que vocé estimou os valores para investimentos fixos,
financeiros e pré-operacionais, € o0 momento de conhecer o
total a ser investido no negdcio.
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PLANO FINANCEIRO

.5 Estimativa do Faturamento mensal da Empresa

Esta talvez, € uma das tarefas mais dificeis para quem ainda
nao iniciou as atividades. Uma forma de estimar o quanto a
empresa ira faturar por més € multiplicar a quantidade de
produtos a serem oferecidos pelo seu preco de venda, que deve
ser baseado em informagoes de mercado. Para isso, considere:

v 0 preco praticado pelos
concorrentes diretos;

v 0 quanto seus potenciais
clientes estao dispostos a pagar.
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PLANO FINANCEIRO

5.6 Estimativa do custo unitario da matéria-prima,
materiais diretos e terceirizados

Aqui, sera calculado o custo com materiais (matéria- prima +
embalagem) para cada unidade fabricada. Essa informacao é
importante, caso vocé deseje abrir uma industria.

5.7 Estimativas dos custos de comercializacao

Aqui, serao registrados os gastos com impostos e comissoes
de vendedores ou representantes. Esse tipo de despesa incide
diretamente sobre as vendas e, assim como O custo com
materiais diretos ou mercadorias vendidas, € classificado
como um custo variavel.
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PLANO FINANCEIRO

5.8 Apuracao dos custos dos materiais diretos e/ou
mercadorias vendidas

CMD - Custos com Materiais Diretos (para a industria).
CMV — Custo das Mercadorias Vendidas (para o comeércio).

Para calcula-lo, multiplicar a quantidade estimada de vendas pelo
seu custo de fabricacao ou aquisicao.
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PLANO FINANCEIRO

5.9. Estimativa dos custos com mao-de-obra

Salario dos funcionarios e encargos sociais (FGTS, férias, 13°
salario, INSS, horas-extras, aviso previo, etc.).

5.10. Estimativa do custo com depreciacao

Calculo:

‘relacione as maquinas, equipamentos, ferramentas, utensilios,
veiculos, etc. utilizados.

- determine o tempo médio de vida util (em anos) desses bens;

«divida o valor do bem pela sua vida util em anos para saber o valor

anual da depreciacao; mensal divide por 12.
49



INSTITUTO FEDERAL

|

PLANO FINANCEIRO

I"5.10. Estimativas de custos

5.11. Estimativa dos custos fixos operacionais
mensais

Os custos fixos sao todos os gastos que nao se alteram em
funcao do volume de producao ou da quantidade vendida em
um determinado periodo.

5.12. Demonstrativo de resultados

Apds, reunir as informagoes sobre as estimativas de
faturamento e os custos totais (fixos e variaveis), € possivel
prever 0 resultado da empresa, verificando se ela

possivelmente ira operar com lucro ou prejuizo.
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AVALIACAO ESTRATEGICA

.1. Analise da matriz F.O.F.A.

A matriz F.O.F.A. € um instrumento de analise simples e
valioso. Seu objetivo € detectar pontos fortes e fracos, com
a finalidade de tornar a empresa mais eficiente e
competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias.

orcas

portunidades

F
O
F |raquezas
A

meacas
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B8 Campus Passo Fundo

FORCAS
Faca uso das forcas

Sdo caracteristicas internas da empresa ou
de seus donos que representam vantagens
competitivas sobre seus concorrentes ou
uma facilidade para atingir os objetivos
Propostos.

Exemplos:

Atendimento personalizado ao cliente
+ FPreco de venda competitivo

Equipe treinada e motivada
Localizagdo estratégica da empresa

OPORTUNIDADES
Explore as oportunidades

S380 situacdes positivas do ambiente
externo que permitem a empresa alcancar
seus objetivos ou melhorar sua posicao no
mercado.

Exemplos:

» Existéncia de linhas de financiamentg

« Poucos concorrentes na regiao

« Aumento crescente da demanda

« [isponibilidade de bons imoveis para
locacao
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FRAQUEZAS
Elimine as fraguezas

Sao fatores internos que colocam a empresa
em situacao de desvantagem frente a
concorréncia ou que prejudicam sua atuacao
no ramo escolhido.

Exemplos:

« Pouca qualficacdo dos funcionanos

* Indisponibilidade de recursos financeiros
(capital)

« Falta de experiéncia anterior no ramo

« Custos de manutencdo elevados

AMEACAS
Evite as ameacas

Sao situagdes externas nas quais se tém
pouco controle e que colocam a empresa
diante de dificuldades, ocasionando a
perda de mercado ou a reducao de sua
lucratividade.

Exemplos:

+ |mpostos elevados e exigéncias legais
rngorosas

= Existéncia de poucos fornecedores

+ Escassez de mao-de-obra qualificada

* [nseguranca e violéncia na regiao
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