Guia de Elaboracao de um
Plano de Negocios



Apresentacao

Este documento € um guia para auxilia-lo na elaboracdo dos exercicios propostos neste
treinamento. VVocé levard este material consigo e podera utiliza-lo também para ajudar na
elaboracdo do plano de negdcios de seu empreendimento.

Da estrutura recomendada para um plano de negdcios, as se¢des “Analise de Riscos”, “Plano
de Acdo”, “Proposta de Investimento”, e “Anexos” nao serdo cobertas nestes exercicios. Para
cada secdo do plano, apresentamos o contetido recomendado, as perguntas que devem ser
respondidas na se¢do e algumas dicas. Note que as ‘perguntas a serem respondidas’ sdo
apenas para checagem; elas ndo devem ser respondidas literalmente.

Nota: Para simplificar o texto, o termo ‘produto’ significara produto/servigo e o termo
‘cliente’ significara cliente / consumidor.



SUMARIO EXECUTIVO

Contetdo

© © N o 0 &

Sintese do conceito inovador do negdcio

Descricao do problema / solugéo proposta

Modelo de negocios (de onde virdo as receitas, como sera cobrado, agentes
envolvidos)

Descricdo do mercado alvo (segmentos, tamanho, concorrentes, tendéncias)
Vantagem competitiva e barreiras de entrada

Equipe gerencial e empresa

Estagio de desenvolvimento e tempo até o mercado

Principais indicadores financeiros

O que vocé esta propondo para a sua audiéncia

Perguntas que vocé deve responder nesta se¢ao

Dicas

Que conceitos e informacGes vocé quer destacar em todo seu plano de negdcios?
Que necessidade ou problema vocé esta propondo resolver? Como e qudo bem
voce resolve esta necessidade?

Qual o beneficio da sua solucdo do ponto de vista de seus clientes?

Como vocé impede que seus concorrentes (atuais e futuros) imitem seu produto?
Qual o estagio atual da empresa? Ha histdrico de sucesso?

Quem ira gerencia-la?

Qudo atrativo é o investimento neste negécio?

O que vocé quer de sua audiéncia e o que oferece em troca?

O sumério executivo € a se¢cdo mais importante de todas.
O sumaério executivo deve ser um documento auto-contido
Coloque apenas as informagdes mais relevantes. Verifique a necessidade de cada

palavra.



DESCRICAO DO PRODUTO/SERVICO

Conteudo

* Descreva o problema e a solucdo; explicite os beneficios para o
cliente
® Descreva a inovacao; mas ndo seja muito técnico

Proposta de
valor

Atuacdo na cadeia ® Descreva a cadeia de valor da industria e indique em quais etapas

de valor sua empresa ira atuar
Modelo de * Indique quais serdo as suas fontes de receitas
receitas aued

Perguntas que vocé deve responder nesta secao

Dicas

Quem serdo seus clientes? Quais as suas necessidades ou problemas que precisam ser
resolvidos? Como vocé propde a satisfazer estas necessidades de forma superior ao
que ja existe?

Onde esta a inovagdo?

Vocé pode quantificar o valor do seu produto para o cliente? Exemplo: “o produto
permite ao cliente reduzir em 30% seus custos com ligagdes para celulares”. Contudo,
nem sempre serd possivel fazer quantificacéo.

Qual sera o posicionamento de sua empresa na cadeia de valor?

De onde virdo suas receitas (i.e., quem ird pagar?) Como vocé ird cobrar pelo valor
criado? (ex: assinatura mensal; pagar pelo uso; divisdo de ganhos; pagamento simples)
Que bandeiras de entrada existem para proteger seu produto de imitadores?

Ressalte os beneficios para os clientes; ndo os recursos do produto. Os beneficios para
o cliente devem estar absolutamente claros.

Nem sempre a inovacdo estd no produto. VVocé pode criar valor para seus clientes
através de melhor distribuicdo e acesso, melhor comunicagdo, menor preco ou forma
de cobranca mais adequada para suas necessidades.

Se possivel, ilustre o conceito. Isto € particularmente importante para o publico
externo.

Né&o entre em detalhes técnicos (a ndo ser que sua audiéncia queira).

Barreiras de entrada incluem: patentes e outras restricdes legais; relacionamento com
clientes; produtos com funcionalidade / design superior; time-to-market; vantagens de
custo; custos de mudanca; efeito de rede.



PLANO DE MARKETING

Conteado

Estrutura do ® Insights sobre a cadeia de valor da indUstria, analises de tendéncias e

mercado segmentos

Anallse_d? ¢ Quem sdo0 os atuais e potenciais concorrentes, posicionamento dos

competicao barreiras de entrada a novo competidores, reacdo dos concorrentes a
entrada

Estratégia de _ _ N _

atuacao ® Quais segmentos vocé ir4 atuar, precificacdo, canais de vendas,
divulgacéo

Potencial de ® Quantificacdo do potencial de vendas / receitas que sua empresa

mercado poderé alcancar

]

Perguntas que vocé deve responder nesta secao

= Qual o mercado? Qual o tamanho do mercado?
= Qual a estrutura do mercado? Quais as tendéncias, players, etc.?
» O mercado é novo? Est4 em crescimento acelerado?
= Quem sdo os competidores? Como me diferencio deles? Que reacdo posso esperar
deles?
= Quais segmentos existem? Quais suas caracteristicas e necessidades? Em quais tenho
vantagens sobre a concorréncia? Qual sera meu posicionamento?
= Como meu produto chegara ao cliente?
o Canais de venda
o Divulgacdo (onde? Quanto ird custar?
o Precificacdo (Quanto cobrar? Como cobrar? Havera diferenciacao de preco?)
= Qual o tamanho ( em termos de receitas e/ou vendas unitarias) do mercado /
segmentos que vocé ira atuar? Quanto vocé ira vender ao longo do tempo?

Dicas

= Cuidado com mercados sem concorréncia. Planos de negdcio que falam que ndo ha
concorréncia normalmente indicam que os empreendedores ndo conhecem bem o
mercado ou que ndo ha mercado relevante.

= Lembre-se, 0 que define a concorréncia € a proposta de valor. Produtos que resolvem
problemas similares sdo concorrentes, mesmo que sejam tecnologicamente diferentes.

= O importante € analisar como 0 mercado enxerga o seu produto.



Inclua analises que mostrem que héa interesse do mercado pelo seu produto (relatorios,
pesquisas com potenciais clientes, reportagens indicando necessidades néo atendidas e
outras analises).

Para construir a projecdo de vendas:

Baseie-se em dados e premissas solidas. Sélido aqui ndo significa exato, mas
sim plausivel e com fontes verificaveis;

Nao use o “teorema do mercado chinés”. Isto ¢, jamais diga que o mercado
alvo é muito grande e que vocé vai conseguir 1% deste mercado (ou 10%; ou
qualquer outro valor percentual arbitrario);

Se possivel, calcule um mesmo resultado através de anélises diferentes. Se
vocé partir de duas analises com metodologias e dados de origens diferentes e
chegar a resultados similares, isto ird aumentar a credibilidade e suas projecdes.
De forma analoga, use multiplas fontes de dados quando possivel; Dados de
fontes diferentes que s&o consistentes entre si tém mais credibilidade;

Né&o tente fazer um modelo muito detalhado; ele sofrera de precisdo imaginaria.
Né&o adianta nada calcular o detalhe do detalhe sendo que as incertezas sobre as
principais premissas limitam a precisdo do resultado;

Use faixa de valores para expressar suas premissas e resultados quando houver
incerteza. E melhor dizer que suas vendas no ano x ficardo entre 10.000 e
15.000 unidades do que projetar vendas de 12.527 unidades (isto é, seus dados
de entrada e seu modelo ndo permitem tamanha precisdo). Mas vocé pode usar
outras formas de expressar a incerteza se julgar mais adequado;

Por fim, seja criativo. Ndo existe uma formula para fazer uma projecdo de
vendas.



OPERACIONALIZACAO E INFRA-ESTRUTURA

Conteudo

Tecnologia ® Descricdo da tecnologia inovadora envolvida (se aplicavel)

® Descricdo dos principais processos envolvidos; i.e., 0 que sera
Processos feito para fabricar o produto ou prestar o servi¢o e como sera feito.
Relac¢do com fornecedores e parceiros.

* Que ativos vocé precisard para suas operacdes (equipamentos,
licencas etc).

® Que recursos precisara para sua operagdo

® Quantas pessoas com quais qualificacBes vocé precisara para sua
operagdo.

Recursos

Perguntas que vocé deve responder nesta secao

= Existem protecGes legais para sua tecnologia? (ex: patente)

= O que serd necessario para produzir e vender o seu produto? (ou vender ou prestar o
Servico)

» Quais atividades a empresa ird se concentrar e quais irdo terceirizar?

= Que recursos serd necessarios para desenvolver o produto e montar a infra-estrutura
necessaria? E para vender e oferecer suporte? E para prestar o servico? Nota: algumas
destas perguntas podem néo se aplicar

Dicas

= Seja pratico: descreva o0s recursos em grandes categorias. N&o entre em detalhes sobre
0 material de escritorio, por exemplo. Concentre-se nos grandes custos;

= Seja realista a respeito dos custos. Verifiqgue exemplo de outras empresas similares e
converse com empresarios para checar se suas premissas sao razoaveis.

= Vocé provavelmente ainda esta subestimando os custos. Faga uma segunda checagem.

= Lembre-se que uma empresa precisa se recursos para crescer. Desconfie se o plano
apontar um crescimento grande sem os respectivos investimentos.



EQUIPE GERENCIAL E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Contetdo
Equipe ® Curriculos resumidos da alta gestdo (presidente e diretores)
Gerencial * Andlise dos pontos fortes e fracos da equipe (necessidade de
desenvolvimento)
Estrutura * Organograma

Organizacional ® Escopo de tomada de deciséo

Estratégia de
pessoal

* Perfil dos empregados, politica de remuneracao, politica de incentivos,
participagdo societaria

\VARVARV

Empresa * Constituicdo legal (i.e., s6cios, etc)
* Informagdes gerais ( caso seja uma empresas constituida)

Perguntas que vocé deve responder nesta secao

Dicas

Quem serdo os gestores da companhia?

- Experiéncia; formagéo; conhecimentos e habilidades

- Rede de contatos

- Visdo de negbcios; competéncias técnicas
Que competéncias pessoais faltam? Que profissionais faltam?
Qual serd a estrutura organizacional? Os papéis estdo claros? As responsabilidades de
cada cargo estdo bem definidas? O escopo da tomada de decisdes esta definido? (i.e.,
quais decisdes sdo de competéncia dos diretores, do presidente e do conselho)

Seja breve nos curriculos dos dirigentes. Use de um quarto a metade de uma pagina.
Esta secdo € de extrema importancia. Do ponto de vista dos investidores, a qualidade
da equipe gerencial € um dos itens mais importantes para a decisdo de investimento.
Do ponto de vista dos préprios empreendedores, conhecer as necessidades de
desenvolvimento e definir papéis claros é essencial para o sucesso. Contudo, fazer
uma auto-avaliacdo é sempre uma tarefa dificil. Se possivel, busque ajuda externa
Entre no website de empresas (novas e estabelecidas) e va a subsecdo “Equipe
Gerencial”, dentro da se¢do “Sobre a empresa”. L4 vocé vera exemplos de curriculos
resumidos.

Se a previsdo é de crescimento acelerado, dé atencdo especial para a politica de
recrutamento de pessoal.



PLANO FINANCEIRO

Conteudo
|
P_rojegﬁt_es * Projecdes de fluxo de caixa, de resultados e balanco
Financeiras * Anélises de liquidez e break-even
* Taxa interna de retorno (IRR)
Chaves

® Tempo de payback
® Valor Presente Liquido

Necessidades

Financiamento * Montante necessario (especificar quanto e quando)

Indicadores > * Retorno sobre capital investido (ROCE)

Premissas do ® As principais premissas em termos de receitas, despesas, investimentos
modelo e ciclo financeiro

Perguntas que vocé deve responder nesta se¢ao

= Qual atividade deste investimento?

= Quais sdo as premissas que mais afetam os resultados? (identificacdo dos riscos)

= Qual sera a estrutura de custo da empresa atingira o equilibrio? Quando teremos
recuperado o investimento inicial?

= Qudo solvente sera a companhia? Quais serdo os periodos criticos?

= Quanto de investimento sera necessario? Quando ele devera recorrer?

= O modelo financeiro se baseia em quais premissas?

Dicas

= Na&o mostre detalhes em célculos. Indique as premissas e o0s resultados

= Use graficos para os principais resultados

= Nao tente ser mais preciso que o razoavel. Trabalhe com grandes nimeros e faixas de
valores.

= Se possivel, use cendrios (conservador, médio, otimista).

» Faca testes de realidade para verificar quao razoaveis sd@o seus numeros. (ex: custo
total de cada venda; gastos de escritdrio / funcionarios; receita de vendas / vendedor).

* As projecdes financeiras devem estar “amarradas” com o restante do plano.

= Lembre-se que o0s investimentos necessarios podem ser feitos em fases. Cada novo
investimento pode estar condicionado aos resultados obtidos na fase anterior.



RECOMENDAGOES GERAIS

= Mantenha a linguagem e os conceitos de forma simples. O plano de negdcio ndo é um
meio para vocé demonstrar quao profundamente conhece um assunto e sim uma
ferramenta de comunicacgéo. Ele deve ser usado para vender a sua idéia (tanto para o
publico externo quanto interno).

= Escreva de forma clara, sintética e objetiva. Use termos precisos, sem jargbes ou
escrita rebuscada. Mantenha apenas as informacGes relevantes e va sempre direto ao
ponto. Mantenha um estilo de escrita Unico ao longo de todo o texto.

= Estrutura é a chave. Um plano bem estruturado permite que o leitor encontre
rapidamente as informacdes desejadas e que possa fazer a leitura em diagonal. Uma
boa estrutura também facilita a assimilacdo dos conceitos.

= Busque sempre um feedback sobre seu plano. E incorpore todo aprendizado nele.

= Mantenha um sistema de versoes; e tenha registro de quem tem qual versdo. Isto
também vale para as apresentacdes sobre o plano de negécio.

= Sempre adapte a estrutura e estilo para a audiéncia. Ndo ha um formato padrdo para
um plano de negocios.

= Sempre mostre a fonte doa dados apresentados.

= Vocé deve estar confiante que as propostas descritas no plano realmente acontecerao;
sendo, o plano serd uma mera ficcao.

= Mantenha os modelos das projec6es de mercado, operacionais e financeiras flexiveis
em uma planilha eletronica. A flexibilidade de uma planilha eletronica permite avaliar
opcdes e cenarios para uma melhor tomada de deciséo.

= Se vocé apenas escreveu o plano de negdcios, i.e., ndo foi adaptando suas idéias e
planos ao longo do processo, entdo o plano de negdcios é apenas um objeto de
decoracdo. Um dos principais objetivos do plano de negdcios € planejar.

= Pense nos principais conceitos que vocé quer passa (~ 3). Verifique se 0 documento
enfatiza e passa claramente estes conceitos.

“ Things should be as simple as possible, but do not simpler” — Albert Einstein

“As coisas t€ém que ser o mais simples possivel, mas ndo pobres de informacao.



