) ¢ 2

13}

=)

Técn ico em P|AU| B Educagio S22 | pian
dministracao
PROFESSOR: KALYANA
=Y CONTEUDO: AULA 8 - PLANO
Sl = LI LRI DENEGOCIO: ESTRUTURA DO
PLANO DE NEGOCIO
DATA: 18.06.2019

16



<>

7.2 Estrutura de um plano de negdcio

7.2.1 Capa

A capa é a primeira parte que o leitor tera contato, por isso ela deve ser sintética, clara e
atrativa. Obrigatoriamente, devera conter as seguintes informacgdes: razao social da empresa,
endereco completo, marca da empresa (se tiver), nome da pessoa ou pessoas que elaboraram o
plano, més e ano em que o plano foi elaborado e o nimero da cépia ou edicao.

7.2.2 indice

Apresenta a enumeracao das partes na ordem em que aparecem no texto, precedido de

indicativo numérico do titulo e subtitulos, seguido da indicacao da pagina correspondente. A
principal funcdo do indice é indicar ao leitor do plano de negdcio onde estda localizada determinada
parte, indicando de tal forma que a localizacdao do item procurado possa ser feita rapidamente.
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7.2.3 Sumario executivo

Esta € a secao mais importante do plano de negdcio, pois € onde a empresa define o que ela
pretende com o documento. Um sumario executivo capta e apresenta, de forma sucinta, a
esséncia do plano. Ele é, na realidade, uma versao condensada do plano inteiro. O sumario
executivo nao é simplesmente uma declaracao de fundo, nem mesmo uma introducao. Ele
serve para contar ao leitor antecipadamente aquilo que vocé ira contar-lhes. Além de facilitar
uma rapida compreensao, o sumario executivo deve atrair a atencao. Muitos capitalistas de
risco, investidores e financiadores indicam que nao é raro uma proposta ser descartada sem
que a leitura passe além do sumario. Embora o sumario executivo apareca no inicio do plano
de negadcio, ele deve ser escrito depois do plano ter sido completado. Somente apds todo
plano ter sido ponderado e redigido é que alguém é capaz de resumi-lo de forma eficaz e
concisa. Um sumario executivo consistente devera ocupar apenas uma pagina, sendo
composto de partes, e nao mais do que quatro ou cinco paragrafos.
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Na primeira parte, deve-se fazer uma apresentacao geral do negocio, respondendo as
guestoes sobre a localizacao da empresa, o ramo de atuacao, o tempo de existéncia,
guem s3ao oS parceiros estratégicos e de importancia no mercado, e a missao da
empresa. Na segunda parte, descreve-se o motivo pelo qual a empresa esta
elaborando um plano de negdcio. E evidente que o plano de negdcio esta a procura de
uma solucao que propiciara a empresa a consecucao de seus objetivos, mesmo assim
€ preciso, nesta etapa, descrever quais sao os fatores criticos de sucesso e o que esta
impedindo a empresa de atingir seus objetivos. Ja na terceira e ultima parte do
sumario executivo, deve-se apresentar uma sintese da analise de mercado e das
condicOes financeiras da empresa, ressaltando porque a empresa acredita que tera
sucesso quanto aos objetivos do plano de negdcio. Se as possibilidades de sucesso
forem mensuradas, sera necessario apresentar as estimativas neste ponto, pois 0s
leitores sao sensiveis a numeros de forma geral.
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7.2.4 Descricao da empresa

Este topico se refere a descricao da empresa no sentido de apresenta-la aos interessados no
plano de negdcio. Logo, devem aparecer itens como:

7.2.4.1 Identificacao

Sao informacgdes que tém como finalidade identificar a empresa através de sua existéncia
juridica (razao social, nome fantasia, endereco, Cadastro Nacional de Pessoa Juridica — CNPJ,
inscricao estadual, inscricdo municipal, data de fundacao, telefone, fax, e-mail, home page, etc.).

7.2.4.2 Identificagao dos sdcios
Sao informacdes que tém por finalidade identificar os sécios da empresa (nome, perfil,
atribuicao e participacao societaria).

7.2.4.3 Definigcao do negdcio

E fundamental que o empreendedor saiba claramente qual é o seu verdadeiro negécio, ou

seja, qual atividade que a empresa realiza tao bem a ponto de conquistar e manter clientes. A
identificacao do core business possibilita ao empresario mais seguranca na tomada de decisdes e
garante maior margem de acerto na identificacdo do seu publico-alvo. E preciso tomar cuidado para
nao confundir negdcio com produto ou servico.
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7.2.4.4 Historico

Faca um pequeno histérico das atividades da empresa, comecando pela razao social, diferenciando-a do nome
fantasia; lembre-se que uma empresa pode trabalhar com varias marcas para atender a varios segmentos de
mercado. Assim, deve-se incluir a razdo social da empresa, o nome fantasia e as marcas utilizadas. E preciso
esclarecer quando e porque a empresa foi fundada, a natureza dos produtos ou servicos, ou seja, se a empresa
é manufatureira, varejista ou de servicos, e apontar o estagio de desenvolvimento em que ela se encontra
atualmente: embrionaria (sem nenhum produto ou servico), recém-criada (nas fases iniciais de operacao), em
expansao (desenvolvendo novos produtos, procurando novos mercados), estavel (mantendo a participacdo no
mercado), ou em reposicionamento (mudando as linhas de produtos e a localizacdo). A constituicao legal da
empresa também deve ser destacada nesta seccdo, ou seja, deve-se explicar se a empresa é uma firma
individual, limitada ou sociedade anbnima, bem como o porqué de tal forma juridica ter sido escolhida. Se a
empresa for uma filial, torna-se necessario explicar onde esta localizada a matriz e se a empresa for a matriz,
explicar onde est3o localizadas as filiais. E importante ainda salientar, no caso de sociedades, as razdes pelas
quais os socios foram escolhidos, a contribuicao de cada um para com a empresa, bem como os acordos para a
admissdao de novos sécios ou a saida de sdcios da empresa

Empreendedorismo



<
7.2.5 Planejamento estratégico

Nesta secao do plano de negdcio deve-se demonstrar o quanto a empresa conhece a si
mesma e o que ela espera de si no futuro. Normalmente, as micro e pequenas empresas nao
fazem planejamento estratégico por julgarem muito tedrico e pouco aplicavel, porém isto
representa um desvio administrativo irreparavel. Um plano estratégico bem elaborado devera
ser composto de: missao da empresa, visao da empresa, analise das oportunidades e
ameacas, cadeia de valores da empresa, analise dos pontos fracos e fortes, definicao dos
objetivos e definicao das metas. Segundo Kotler (1992), “planejamento estratégico é definido
como o processo gerencial de desenvolver e manter uma adequacao razoavel entre os
objetivos e recursos da empresa e as mudancas e oportunidades de mercado”. O objetivo do
planejamento estratégico € orientar e reorientar os negocios e produtos da empresa, de
modo que gere lucros e crescimento satisfatorios.
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7.2.5.1 Missao

Para Drucker (1994), as organizacOes empresariais “existem para provocar mudanc¢as nos
individuos e na sociedade”. A missao é a razao de ser da organizacao, deve traduzir um
sistema de valores e crencas em areas de atuacao, sem perder de vista a filosofia e a politica
da empresa. A declaracao da missao devera ser aplicavel, caso contrario se tornara somente
um conjunto de ideias bem intencionadas.

Exemplo de missao: empresa UNIMED. “Promover saude e qualidade de vida, buscando a
satisfacao dos clientes, cooperados e demais profissionais, com responsabilidade
socioambiental”. Fonte:

http://www.unimed.com.br/pct/index.jsp?cd _canal=53821&cd_secao=53806
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7.2.5.2 Visao

A visao é uma projecao das oportunidades futuras do negdcio para permitir uma
concentracdo de esforcos na sua busca. E, assim, uma projecdo do lugar ou espaco
pretendido no qual almejase uma posicao para a empresa e, a partir da articulacao das
aspiracoes de seus componentes no presente, conceber os eventos necessarios para alcancga-
los. A visao € uma intencao sobre onde desejamos que a organizacao esteja amanha em seu
ambiente e uma orientacao sobre quais acdes devemos adotar para que isso ocorra. Em
suma, a visao refere-se a onde desejamos colocar a organizacao, dotando-a de uma forca que
a permita incorporar as atividades necessarias para alcancar a sua aspiracao.

Exemplo de visao: empresa UNIMED.

“Ser reconhecida como cooperativa de exceléncia e a melhor promotora de saude e
qualidade de vida”.

Fonte: http://www.unimed.com.br/pct/index.jsp?cd_canal=53821&cd_secao=53806
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7.2.5.3 Analise SWOT

A analise SWOT é uma ferramenta utilizada para examinar uma empresa e os fatores que
afetam seu funcionamento. Este é o primeiro estagio de planejamento, o que ajuda o
empresario a focar nos pontos principais da empresa. A sigla SWOT representa a primeira
letra das palavras, em inglés: strengths, weaknesses, opportunities e threats (pontos fortes,

pontos fracos, oportunidades e ameacas). Os pontos fracos e fortes sao fatores internos da
empresa. Oportunidades e ameacas sao fatores externos.
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a) Anadlise do ambiente interno: pontos fortes e fracos

Os pontos fortes diferenciam a organizacao, conferindo-lhe vantagens competitivas, e os
pontos fracos caracterizam itens a serem melhorados pela organizacao, podendo gerar
desvantagens, comprometendo o desenvolvimento dos negdcios.

Quadro 7.2: Analise do ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
« Vasto conhecimento em marketing, especializado na area.  « Falta de conhecimento em marketing.
* Um novo produto ou servico inovador. » Produtos ou servicos semelhantes (ex. em relacao a
* A localizagao da empresa. seus competidores).
» Qualidade dos processos e procedimentos. « A localizagao do seu negocio.
* Qualquer outro aspecto que adicione valor ao seu * Baixa qualidade de seus produtos ou servigos.
produto ou servigo. * Reputagdo duvidosa.

Fonte: Adaptado de http://www.marketingteacher.com/lesson-store/lesson-swot-portuquese.html
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b) Analise do ambiente externo: ameacgas e oportunidades do empreendimento

Ameacas sao forcas ambientais externas nao controlaveis pela organizacao que podem criar
obstaculos ao pleno desenvolvimento dos negdcios. Ja as oportunidades sao forcas
ambientais externas nao controlaveis pela organizacao que podem favorecer a acao
estratégica, desde que aproveitadas adequadamente.

Quadro 7.3: Analise do ambiente externo

Ameacas Oportunidades

» A entrada de um novo competidor em sua area » Um mercado em desenvolvimento, por exemplo, a intemet.
empresarial. » Fusoes, juncao entre empreendimentos ou aliancas

* Guerra de precos com competidores. estratégicas.

» Um competidor tem um novo produto ou servico » Mudanca para novas areas do mercado, as quais
inovador. oferecem melhores lucros.

* A competicao possui um melhor acesso aos canais de « Um novo mercado internacional.
distribuicao. +» Uma vaga no mercado causada pela ineficacia da

* Taxas sao introduzidas ao seu produto ou servico. competicao.

Fonte: Adaptado de http://www.marketingteacher.com/lesson-store/lesson-swot-portuguese.html
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7.2.5.4 Objetivos

Sao resultados abrangentes com os quais a empresa assume um compro- misso definitivo.
Devem funcionar como um potente motor, sendo capazes de impulsionar a empresa e as
pessoas que nela trabalham. Sem sua forca orientadora, dificilmente a empresa se movera na
direcao certa. Para que um planejamento estratégico tenha éxito € necessario que os
objetivos estejam plenamente definidos, tanto os de longo prazo quanto os de curto prazo. O
principal motivo de se definir os objetivos de uma empresa € orientar a direcao que deve ser
seguida a fim de que a empresa cumpra sua missao e va ao encontro de sua visao. Os
objetivos indicam as intencdes gerais da empresa e o caminho basico para chegar ao destino
desejado. Para alcanca-los, a empresa deve estar disposta a comprometer os recursos
necessarios. Os objetivos devem ditar opcdes de negdcios, orientando o processo decisorio
em toda a organizacao. Eles também devem criar um elo indissoluvel entre as acdes da
empresa e sua missao.
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7.2.5.5 Metas

As metas sao declaracOes especificas que possuem uma correspondéncia direta com
determinado objetivo, mostrando os passos que devem ser dados e quando. Nao existe meta
sem que ela esteja associada a numeros e datas, pois dessa forma é possivel determinar se
ela foi ou esta sendo atingida. Nao devem existir metas isoladas; elas devem ser, sempre,
consideradas em conjunto com os respectivos objetivos para se ter clareza em seu
entendimento. Uma maneira simples de diferenciar objetivo de meta é relacionar o objetivo
com palavras e a meta com numeros. As metas sao as etapas necessarias para se alcancar os
objetivos e devem ser SMART, ou seja, especificas, mensuraveis, atingiveis, relevantes e
temporais. As metas devem se referir, sempre, a algo tangivel e cada objetivo deve estar
suportado por uma ou mais metas.
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7.2.5.6 Fatores criticos de sucesso

Depois de identificados os pontos fortes e os pontos fracos e, analisadas as oportunidades e
as ameacas, pode-se obter através do cruzamento desses dados, um levantamento dos
fatores criticos de sucesso, fatores esses que se nao acontecerem podem comprometer o
empreendimento. Este levanta- mento deve ser refeito regularmente dependendo da
velocidade com que seu ambiente, seu setor e sua propria empresa mudam. Para garantir
gue a empresa alcance seus objetivos, os fatores criticos de sucesso devem ser obtidos tendo
em vista a superacao dos pontos fracos e a otimizacao dos pontos fortes.
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Certifique-se de abordar cada uma das seguintes etapas em sua analise:

eDescubra como eliminar possiveis pontos fracos da empresa, identifica- dos em areas nas
quais vocé enfrenta ameacas graves de seus concorrentes e tendéncias desfavoraveis em um
ambiente de negdcios dinamico.

e |dentifique como capitalizar as oportunidades descobertas onde sua em- presa tem pontos
fortes significativos.

e Trace metas que corrijam possiveis pontos fracos identificados em areas que contém
oportunidades potenciais.

e Crie acOes para monitorar as areas nas quais vocé identificou pontos fortes para nao ser
surpreendido no futuro por possiveis riscos latentes.
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