PLANO DE NEGOCIO




PLANO DE NEGOCIO

E um documento com o objetivo de estruturar as
principais idéias e opcoes que o empreendedor

analisara para decidir quanto a viabilidade da
empresa a ser criada.




I
PLANO DE NEGOCIO

E um processo dinamico, sistémico, participativo e continuo para a
determinacao dos objetivos, estratégias e acoes da organizacao;

Concilia a estratégia com a realidade empresarial;

Utilizado para comunicar o contetido aos investidores de risco, que podem
se decidir a aplicar recursos no empreendimento;

Utilizado para avaliar a evolucao do empreendimento ao longo de sua
implantacao: comparar o previsto com o realizado;

Ira ajuda-lo a responder a seguinte pergunta:

“Vale a pena abrir, manter ou ampliar o meu negécio?”
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1.1 Sumario Executivo

O Sumario Executivo € um resumo do PLANO DE
NEGOCIO (PN).

Deve apresentar seus pontos mais importantes.

Ultima atividade a ser feita quando se elabora um PN.



Principais pontos a serem abordados no
Plano de Negocios:

Negocio;

Principais produtos e/ou servicos;
Principais clientes;

Localizacao da empresa;

Capital a ser investido;
Faturamento mensal;

Lucro esperado;

Tempo de retorno do investimento;

Indicadores de viabilidade financeira.



1.2 Dados dos empreendedores,
experiéncia profissional e atribuicoes

Dados dos responsaveis pela administracao do negocio;

Perfil de cada um, destacando
conhecimentos, habilidades e
experiéncias anteriores;

Papel que cada um realizara no
empreendimento (atribuicoes e

tarefas).



1.3. Dados do empreendimento

Nome da empresa e o nimero de inscricao no CNPJ —
Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas , se a mesma ja

estiver registrada. Caso contrario, indique o nimero do
seu CPF.

Nome da Empresa
CNPJ/CPF




1.4. Missao da Empresa

Representa o ponto de partida, pois identifica e da
rumo ao negocio.

Qual é o seu negbcio?
Quem é o seu consumidor?
O que é valor para o seu consumidor?

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




1.4. Exemplos de Missao da Empresa

TAM : Ser a companhia aérea preferida das pessoas, com
alegria, criatividade, respeito e responsabilidade.

Ambev : Ser a melhor empresa de bebidas do mundo em um
mundo melhor.

FIAT : Desenvolver, produzir e comercializar carros e
Servicos que as pessoas prefiram comprar e tenham orgulho de
possuir, garantindo a criacao de valor e a sustentabilidade do
negocio.



1.5. Setores de atividade

- Em qual(is) o(s) setor(es) a empresa pretende
atuar?

. Agropecuaria
J Industria

(J Comércio
J Servicos

J Outros




1.6. Forma juridica

O primeiro passo para que uma empresa exista € a sua

CONSTITUICAO formal.

= Empresaria: exerce individualmente e de maneira
organizada atividades voltadas para a producao ou
comercializacao de bens e servicos.

: (entre outras)

= Sociedade Limitada : duas ou mais
pessoas associam-se para a criacao de uma
pessoa juridica.




1.7. Enquadramento tributario

- Recolhimento dos impostos junto ao Governo Federal:

» REGIME NORMAL

= REGIME SIMPLES

- Além dos tributos federais, sao devidos impostos e contribuicoes para o
Governo Estadual (ICMS) e Municipal (ISS).



1.7. Enquadramento tributario

1.7.1. Ambito federal
J REGIME SIMPLES
J REGIME NORMAL
= |IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica
s PIS - Contribuicao para os Programas de Integracao Social
s COFINS - Contribuicéo para Financiamento da Seguridade Social
= CSLL - Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido

= [Pl -Imposto sobre Produtos Industrializados (apenas para industria)
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1.7. Enquadramento tributario

1.7.2. Ambito estadual
J ICMS - Regime Simplificado

JicMms - Imposto sobre Circulacéo de Mercadorias e Servicos (SISTEMA DEBITO E CRE-
DITO)

1.7.3. Ambito municipal

diss - Imposto sobre Servigos




1.8. Capital Social

Todos os recursos (dinheiro, equipamentos, ferramentas,
etc...) alocados no negbcio (empresa):

Nome do Socio Valor (R$) % de participacao

Socio 1

Sédcio 2

Socio 3

Socio 4
TOTAL 100,00




1.9. Fonte de recursos

Como serao obtidos os recursos para a
implantacao da empresa.
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2.1 Estudo dos clientes

- Uma das etapas mais importante do plano;

- Clientes nao compram produtos, mas sim
solucoes para algo que precisem ou desejam;

- Conhecer os clientes para identificar as solucoes.
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2.1 Estudo dos clientes

1° 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 * Que tipo de produtos ou
mulheres? servicos oferecem?

¢ Tém familia grande ou * Quantos empregados
pequena? possuem?

° Qual € o seu trabalho? * Ha quanto tempo estao no

* Quanto ganham? mercado?

® Qual é a sua escolaridade? * Possuem filial? Onde?

* Onde moram? * Qual a sua capacidade de

pagamento?

* Tém uma boa imagem no
mercado?
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2.1 Estudo dos clientes

2° passo: identificando os interesses e comportamentos dos clientes.

- Que quantidade e com qual frequéncia
compram esse tipo de produto ou servico?

- Onde costumam comprar?

- Que preco pagam atualmente por esse
produto ou servico similar?
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2.1 Estudo dos clientes

3° passo: identificando o que leva essas pessoas a comprar.

» O preco?

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

- O prazo de entrega?

- O prazo de pagamento?

- O atendimento da empresa?
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2.1 Estudo dos clientes

4° passo: identificando onde estao os seus clientes.

* Qual o tamanho do mercado em sua
empresas ira atuar?

» E apenas sua rua?

* Bairro?

* Cidade?

* Estado?

* Pais?

* Outros paises? Quais?

* Seus clientes encontrarao sua empresa com
facilidade?
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2.1 Estudo dos clientes

- Aplicacao de questionarios, entrevistas e/ou
conversas informais com clientes
potenciais;

- Observacao dos concorrentes;

- Lembrete: Uma empresa é viavel quando
tem clientes em quantidade e com poder de
compra suficiente para realizar vendas que
cubram as despesas e gere lucro.
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2.2 Estudo dos concorrentes

Aprender observando a atuacao da concorréncia.

Qualidade dos materiais empregados: cores,
tamanhos, embalagem, variedade, etc.;

Preco ;

Localizacao;

Condicoes de pagamento : prazos
concedidos, descontos praticados, etc.;
Atendimento prestado;

Servicos disponibilizados: horario de
funcionamento, entrega a domicilio, tele-
atendimento, etc.;

Garantias oferecidas.
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2.2 Estudo dos concorrentes

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

O que fara com que as pessoas deixem de
comprar de seus concorrentes para comprar
da sua empresa?

Ha espaco para todos, incluindo vocé?

Se a resposta for sim, justifique. Caso
contrario, que mudancas devem ser feitas
para sua empresa concorrer em pé de
igualdade com essas empresas?
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2.2 Estudo dos concorrentes
Tabela comparativa.

Condigdes de

Qualidade Preco Pagamento

Localizagéo Atendimento Servigos aos clientes Garantias oferecidas

Sua Empresa

Concorrente 1
(nome)

Concorrente 2
(nome)
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2.3 Estudo dos fornecedores

O mercado fornecedor compreende todas as
pessoas e empresas que irao fornecer as
matérias-primas e equipamentos utilizados
para a fabricacao ou venda de bens e servicos;

Analise pelo menos trés empresas para cada artigo
necessario;

Mesmo escolhendo um entre varios fornecedores, é
importante manter contato com todos, ou pelo
menos com OS principais, pois nao € possivel
prever quando um  fornecedor enfrentara

dificuldades.
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2.3 Estudo dos fornecedores

- Ao adquirir matérias-primas, insumos ou
mercadorias faca um estudo de verificacao da
capacidade técnica dos fornecedores. Todo
fornecedor deve ser capaz de suprir o material
ou as mercadorias desejadas, na qualidade

exigida, dentro do prazo gs fpulado
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2.3 Estudo dos fornecedores

Ordem Descricéo dos itens a serem Nome do fornecedor Preco Condicdes de Prazo de entrega Localizacé&o (estado
adquiridos (matérias-primas, insumos, pagamento e/ou municipio)
mercadorias e servicos)
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3. Plano de Marketing

“Marketing é a atividade, o conjunto de instituicdes e os
Processos para criar, comunicar, entregar e trocar ofertas
gue tenham valor para consumidores, clientes, parceiros
e para a sociedade em geral”.

Fonte: American Marketing Association (AMA), que representa os profissionais de
marketing nos Estados Unidos



Ps do marketing

4 Ps 6 Ps 8 Ps
1. Produto 1. Produto 1. Produto
2. Preco 2. Preco 2. Preco
3. Praca 3. Praca 3. Praca
4. Promocao 4. Promocao 4. Promocao
5. Pessoas 5. Pessoas
6. Performance 6. Performance
7. Posicionamento
8. Processos
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3. Plano de Marketing

Preco

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

Ao avaliar o quanto o consumidor esta disposto
a pagar, voceé pode verificar se seu preco sera
compativel com aquele praticado no mercado
pelos concorrentes diretos.
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3. Plano de Marketing

Estrutura de comercializacao

- Diz respeito aos canais de distribuicao, isto &,
como seus produtos e/ou servicos chegarao até
os seus clientes.

- A empresa pode adotar uma série de canais, tais
cOmo:

» vendedores internos e externos, representantes,
etc.
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3. Marketing

Estrutura de comercializacao:

Uma opcao ¢ montar uma boa equipe interna de
vendas, que conheca bem os produtos da
empresa e as vantagens sobre a concorréncia.

Outra alternativa € a contratacao de
representantes comerciais. Isso € viavel quando
se explora uma regiao extensa e desconhecida.
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3. Plano de Marketing

Estratégias promocionais

* Promocao é 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.

* Propaganda eletronica: sites, facebook, etc...
* Propaganda em radio, jornais, revistas e internet;
* amostras gratis;
e Mala direta, folhetos e cartoes de visita;
e Catalogos, brindes e sorteios;
* Descontos (de acordo com os volumes comprados);
e Participacao em feiras e eventos;
(entre outros)
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3. Plano de Marketing

Localizacao do negocio

Voce deve identificar a melhor localizacao para a

instalacao de seu negdcio e justificar os motivos
da escolha desse local.

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:
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3. Plano de Marketing

Localizacao do negocio
- Analise o contrato de locacao, as condicoes de pagamento e o prazo do
aluguel do imoével;
- Verifique as condicoes de seguranca da vizinhanca;

- Observe a facilidade de acesso, o nivel de ruido, as condi¢oes de higiene e
limpeza e a existéncia de locais para estacionamento;

- Fique 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 horéarios alternados, para verificar
o movimento de pessoas e de veiculos no local.
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3. Plano de Marketing

Localizagao do negocio

A compra de um imovel para a instalagao da empresa e
uma opgao pouco comum.

Escolha a localizagao em fungao do tipo de
empreendimento.

Caso alugue um imovel, nao feche o contrato de
locacao sem antes verificar se, no local € permitida a
atividade desejada.
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4. Plano operacional

'\ | ==

nifout de cada setor da

-Capacidade produtiva
= Estimar a capacidade produtiva da
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4. Plano operacional

- Processos operacionais
» Definir as atividades: Fabricacao dos produtos,
venda de mercadorias, rotinas administrativas,
etc...

» Identificar os trabalhos que serao realizados:

Quem sao responsaveis, materiais e equipamentos
necessarios, etc...



R\

4. Plano operacional

- Necessidade de pessoal

= Projecao das pessoas necessarias para o funcionamento
do negocio;

= Qualificacao da mao de obra;

° fotolia —_7 E jals fotdliz
= Trelnamentos;
= Consulta a sindicatos para @BteLInior @e dre piso
salarial, acordos coletixe: / te. i
fats! 3 r A fotoli L "’ )
A.. ‘V*
7z / \3 — N\~
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5.Plano financeiro

Determinar os investimentos necessarios para que
a empresa funcionar.

Investimentos:
-Investimentos fixos;

-Capital de giro;
-Investimentos pré-operacionais;




5.1 Estimativa dos investimentos fixos

- Corresponde aos investimentos em bens.
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5.1 Estimativa dos investimentos fixos

A —Maquinas e equipamentos

Descricao Qtde. ® Valor Unitario @ Total

1 ® ®

8 ® ®

3 ® ®
SUB-TOTAL(A) $

B — Moveis e utensilios

Descricao Qtde. @ Valor Unitario @ Total

1 ® ®

2 ® ®

3 ® ®
SUB-TOTAL(B) $

C- Veiculos

Descricao Qtde.  (X) Valor Unitario (=) Total

1 ® ®

2 ® ®
SUB-TOTAL(C) $

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS SUB-TOTAL(A+B+C) $




-

5.2 Capital de giro

Capital de giro € o recurso necessario para a
empresa fazer seus negocios acontecerem (girar).

-a) Estimativa do capital para o estoque
inicial:

Materiais (matéria-prima, embalagens, etc.) |4 i
indispensaveis a fabricacao dos produtos

que serao revendidas.
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5.2 Capital de giro

A — Estimativa do estoque inicial

Descricao Qtde. @ Valor Unitario @ Total

1 ® ®

2 ® =

3 0 ®
TOTAL(A) $




R

5.2 Capital de giro

-b) Caixa minimo
Representa o valor em dinheiro, que a empresa

precisa ter disponivel, para cobrir os custos até
que as contas a receber entrem no caixa.

= Contas a receber de clientes;
= Contas a pagar para os fornecedores;
= Necessidade média de estoques;
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5.2 Capital de giro

B — Caixa Minimo

Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas

Praz\?er:j:;o de (%) ® Numero de dias @ Média Ponderada em dia
a vista 20% (X 0 = 0
a prazo (1) 45% (X 30 © 13,5
a prazo (2) 30% (X 60 = 18
a prazo (3) 5% (X) 90 = 45
Prazo medio total 36 dias
Fornecedores — Calculo do prazo médio de compras
Pra(z:gr:]n;::;) de (%) (X)) Numerodedias (=) Média Ponderada
a vista 50% (X) 0 = 0
a prazo (1) 50%  (X) 30 © 15
a prazo (2) - ® - © -
a prazo (3) - ® - © -
Prazo medio total 15 dias

Estoques — Calculo da necessidade média de estoques

Numero de dias

Necessidade média de estoques
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5.2 Capital de giro

Capital de giro (resumo)

Descricao RS

A — Estoque Inicial

B — Caixa Minimo
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A +B)
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5.3 Investimentos pre-operacionais

Gastos realizados antes do inicio das atividades da
empresa. Por exemplo, gastos com reformas, ou até mesmo
registros.

Investimentos Pré-Operacionais R$

Despesas de legalizac&o

Obras civis e/ou reformas

Divulgacéo

Cursos e treinamentos

Outras despesas
TOTAL
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5.4 Investimento Total

Somatorio dos investimentos anteriores:

= Estimativa dos Investimentos Fixos;
» Estimativa do Capital de Giro;
= Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais;

- Avaliar a origem do capital para a criacao da
empresa.
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5.4 Investimento Total

Investimento total (resumo)

Descricdo dos investimentos Valor (R$) (%)

1. Investimentos Fixos — Quadro 5.1
2. Capital de Giro — Quadro 5.2

3. Investimentos Pré-Operacionais

— Quadro 5.3
TOTAL(1+2+3) 100,00
Fontes de recursos Valor (R$) (%)

1. Recursos proéprios

2. Recursos de terceiros
3. Outros
TOTAL (1 +2+3) 100,00
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5.5 Estimativa do faturamento mensal da

empresa

Uma forma de estimar o quanto a empresa ira faturar por
meés é multiplicar a quantidade de produtos a serem
oferecidos pelo seu preco de venda. Observar:

= Preco praticado pelos concorrentes;
= Preco que o cliente se dispoe a pagar;

Estimativa do faturamento mensal da empresa

i Qu_antlf:'iade Preco de Venda Faturamento
Produto/Servico (Estimativa de @ Unitario (em R$) @ Total (em R$)
Vendas)
1. ® ®
2 ® ®
3. ® ®

TOTAL
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5.6 Estimativa do custo unitario de materia-prima,
materiais diretos e terceirizacoes

Calculo do custo com materiais para cada unidade
produzida. Estes gastos sao variaveis.

Produto

@ Custo Unitario

(RS) Total (R$)

Materiais/insumos usados Qtde.

QIOIOIO
0/(0/(0)(0,

Total
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5.7 Estimativa dos custos de
comercializacao

Sao os gastos com impostos, comissoes de
vendedores e representantes, etc...

-Calculados sobre o faturamento da empresa.
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5.7 Estimativa dos custos de comercializacao

Estimativa dos custos de comercializacao

- Faturamento Custo Total
0,
Descricao % Egtimado (quadro 5.5) ® (R$)

1. Impostos

Impostos Federais

SIMPLES ) ©
IRPJ ) ©
PIS ) ©
COFINS ) =
IPI ) =
CSLL - Contribuicao Social sobre @ @

o Lucro Liquido

Impostos Estaduais

ICMS - Imposto sobre Circulagéo
de Mercadorias e Servicos

©)
O,

Impostos Municipais

®
O,

ISS — Imposto sobre Servicos
Subtotal 1

2. Gastos com vendas

Comissbes

Propaganda

Taxa de administracéo do cartdo
de crédito

Subtotal 2
TOTAL (Subtotal 1 + 2)

® &

][ @ (@)
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5.8 Estimativa dos custos com mao-de-
obra

- Definir quantas pessoas serao contratadas, e
quanto cada um recebera;

- Além dos salarios, levar em conta os encargos
sociais (FGTS, férias, 13° salario, INSS, horas-
extras, aviso prévio, etc.)
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5.8 Estimativa dos custos com mao-de-
obra

Estimativa dos custos com mao-de-obra

Salario (%) de Encargos
» N° de Subtotal . Total
s | emprogados O Vetssl © Tige)” ) epcagos © seciie © g
1. ® = ® © ®
2. X © X © ®
3. ® = ® © ®
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5.9 Estimativa do custo com
depreciacao

- Levar em conta que os equipamentos e
maquinas tem uma vida util, depois disso é
necessaria sua reposicao.

R$ 5.000,00
Depreciacao anual -> = R$ 1.000,00 ao ano
b anos
R$ 1.000,00
Depreciacdao mensal = = R$ 83,33 ao més

12 meses



5.10 Estimativa de custos fixos
operacionais mensais

Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Descrigao Custo Total Mensal (em R$)

Aluguel

Condominio
IPTU
Agua

Energia elétrica

Telefone

Honorérios do contador

Pro-labore

Manutencéo dos equipamentos

Salarios + encargos

Material de limpeza

Material de escritorio

Combustivel

Taxas diversas

Servicos de terceiros

Depreciacéo

Qutras despesas
TOTAL
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5.10 Indicadores de viabilidade

1. Ponto de equilibrio:

Representa o quanto sua empresa precisa faturar para
pagar todos os seus custos em um determinado periodo.

Exemplo

Valores anuais:

Receita Total: R$ 100.000,00
Custo Variavel Total: R$ 70.000,00
Custo Fixo Total: R$ 19.500,00

. o R$ 100.000,00 — R$ 70.000,00
Indice da Margem de Contribuicdo = =0,30
R$ 100.000,00

R$ 19.500,00
PE = = R$ 65.000,00
0,30
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5.10 Indicadores de viabilidade

o. Lucratividade:

Indicador que mede o lucro liquido em relacao as

vendas
Exemplo
Receita Total: R$ 100.000,00/ano
Lucro Liquido: R$ 8.000,00/ano
R$ 8.000,00
Lucratividade = x 100 = 8%

R$ 100.000,00
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5.10 Indicadores de viabilidade

5. Rentabilidade

Indicador de atratividade dos negdbcios, pois mede
o retorno do capital investido aos socios.

Exemplo
Lucro Liquido: R$ 8.000,00/ano
Investimento Total: R$ 32.000,00

R$ 8.000,00
R$ 32.000,00

Rentabilidade

x 100 = 25% ao ano
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5.10 Indicadores de viabilidade

4. Prazo de retorno do investimento

Indica o tempo necessario para que o
empreendedor recupere o que investiu.

Exemplo
Lucro Liquido: R$ 8.000,00/ano
Investimento Total: R$ 32.000,00

R$ 32.000,00
Prazo de Retorno do Investimento = =

R$ 8.000,00

4 anos
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5.10 Indicadores de viabilidade

4. Payback descontado;
5. VPL
6. TIR

7. LCOE



6. Construcao de Cenarios
Apo0s a finalizacao do seu plano de negocio, simule
valores e situacoes diversas para a empresa.
Prepare cenarios onde o negocio obtenha resultados
pessimistas (queda nas vendas e/ou aumento dos
custos) ou otimistas (crescimento do faturamento e
diminuicao das despesas).

A partir dai, pense em acoes para evitar e prevenir-
se frente as adversidades ou entao para potencializar

situacoes favoraveis. Faca quantas simulacoes julgar
necessario e tenha sempre alternativas (Plano B).
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6. Construcao de Cenarios

* Na construcao de cenarios é fundamental considerar
algumas possibilidades:
> Nos primeiros meses, as vendas podem ser menores do
que o previsto;
o O inicio das atividades ser um pouco mais demorado
que o programado;

o Estratégias de marketing podem nao surtir os efeitos
esperados no curto prazo;

> Necessidade de obter mais recursos financeiros que o
previamente planejado;

o Possiveis reacoes de concorrentes.



7. Avaliacao Estratégica

Analise da matriz F.O.F.A.

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

F |orcas
portunidades

O
F |raquezas
A

meacas




7. Avaliacao Estrategica

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

* Preco de venda competitivo

+ Equipe treinada e motivada
Localizacdo estratégica da empresa

OPORTUNIDADES
Explore as oportunidades

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

Exemplos:

o Existéncia de linhas de financiamento

+ Poucos concorrentes na regido

+ Aumento crescente da demanda

* Disponibilidade de bons imoveis para
locacao
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7. Avaliacao Estrategica

FRAQUEZAS AMEACAS
Elimine as fragquezas Evite as ameacas
Sao fatores infernos que colocam a empresa | S3o situacdes externas nas quais se tém
em situacdo de desvantagem frente a pouco controle e que colocam a empresa
concorréncia ou que prejudicam sua atuacao |diante de dificuldades, ocasionando a
no ramo escolhido. perda de mercado ou a reducao de sua
lucratividade.

Exemplos: Exemplos:
+» Pouca qualificacao dos funcionarios * |mpostos elevados e exigéncias legais
+ Indisponibiidade de recursos financeiros rngorosas

(capital) + FExisténcia de poucos fornecedores
+» Falta de experiéncia anterior no ramo + FEscassez de mao-de-obra qualificada
+ (Custos de manutenc3o elevados * [nseguranca e violéncia na regido
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* Na analise do ambiente externo, existe a chamada
“faca de dois gumes”, isto é, situacdoes que sao ao
mesmo tempo oportunidades e ameacas. Por
exemplo, o crescimento do setor onde se atua, pode
representar tanto uma oportunidade de aumento das
vendas, como uma ameaca por facilitar a entrada de
NoOvVOsS concorrentes.

» Seja honesto e objetivo ao elaborar essa analise.
Nao seja pessimista ou otimista em excesso. Procure
enfocar a realidade e nao como voce gostaria que as
coisas fossem. O ideal € que vocé registre sempre
uma idéia por linha, isso torna a avaliacao mais facil.



8. Avaliacao do Plano de Negocio

Consulte e acompanhe seu plano de negocio
constantemente;

Adapte seu planejamento as novas realidades, a cada

A ' "
(i

dia surgem novas oportunidades e ameacas;

Lembre-se de que o plano de negdcio tem por objetivo ajuda-lo a
responder a pergunta lancada no inicio dessa apresentacao:

“Vale a pena abrir, manter ou ampliar o meu negocio?”
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Como elaborar um plano de negocio [Sebrae]
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Pra que serve, afinal, o Plano de Negbcios? [http://www.e-
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