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O objetivo desse material é identificar a importancia da anélise prévia e do planejamento
adequado antes da constituicdo de uma empresa. Para isso, a ferramenta mais indicada é a
elaboragcao de um Plano de Negdcio, que é um documento que tem o objetivo de estruturar as
principais ideias e opgcdes que o empreendedor analisara para decidir quanto a viabilidade da
empresa a ser criada, além de ser um estudo prévio que avalia as vantagens e desvantagens

de se abrir uma empresa.
Algumas reflexdes sobre o seu planejamento:

¢ Antecipar dificuldades que s6 seriam vistas na pratica;

Diminuir riscos e aumentar as possibilidades de sucesso;

e Permitir maior conhecimento do negdcio;

® Reunir e ordenar ideias e providéncias sobre o negdcio;

e Permitir varias simulagdes sem prejuizos financeiros;

e Demonstrar organizacao, perseveranca e seriedade do negdécio; e

e Atrair provaveis socios, fornecedores, parcerias e ajuda na negociagcao de recursos financeiros.



Etapas

Etapa 1: Identificacdo da
Oportunidade de Negocios

Essa fase antecede ao planejamento, pois
se trata do momento de identificar e avaliar a
oportunidade de negdcios, onde a percepcao do
empreendedor, por meio da observagao e busca
deinformacoes, assim como uma breve pesquisa,
podem ser grandes aliados nesse momento. Vale
ressaltar a importancia da escolha da atividade
nao somente considerando as aptiddoes do
futuro empreendedor ou algo que nao exista nas
proximidades de sua residéncia, mas trata-se de
uma serie de informacdes complementares para

a escolha da atividade ideal.
Alguns pontos importantes a serem considerados:

¢ Observacdo das necessidades de consumo;
¢ |dentificagdo de possiveis falhas da concorréncia;

¢ Avaliacdo das acdes desejadas;

¢ |dentificacdo de praticas que podem ser

melhoradas;

e Busca por uma atividade que explore a sua
experiéncia;
¢ Realizacdo de andlise de tendéncia de

mercado;

¢ | ocalizacdo do empreendimento.

Etapa 2: Caracterizacao do Negocio

Tem como objetivo entender os itens que
compdem a caracterizagdo da empresa, como,
por exemplo, dados do empreendimento e dos
empreendedores, setor de atividade econdémica,
forma juridica do negdcio, enquadramento
tributario, Capital Social e fonte de recursos

(préprio ou de terceiros).

Nesse momento, vale ressaltar a importancia

de se obter informacdes sobre especificidades




relativas a forma juridica e ao enquadramento
tributério; por isso, faz-se necessério recorrer a

um bom contador.

Etapa 3: Analise de Mercado

Nessa fase, o objetivo é compreender como
definir o mercado de atuacdo da empresa.
Aqui vocé identifica se haverd demanda para
seu produto ou servico, 0 que exige muita
pesquisa, a fim de conhecer verdadeiramente
a viabilidade de um negécio. E nesse momento
que o empreendedor devera obter informacoes

de clientes, concorrentes e fornecedores.

O estudo do mercado consumidor é um
dado importante para o empreendimento,
j& que abrange as informagcbes necessarias
a identificacdo dos provaveis compradores.

Segmente seu mercado, identifiqgue seu

potencial consumidor e pesquise informagoes

sobre seu perfil:

e Geogréficas (local onde se encontra o
determinado cliente);

¢ Demograficas (idade, sexo, nivel de instrugao,
religiao, classe social);

¢ Psicograficas (estilo de vida, personalidade);

e Comportamentais (habitos de consumo).

Saiba quem sdo os seus concorrentes, que
pode ser composto por pessoas ou empresas
que oferecem mercadorias ou servicos iguais
ou substitutos aos que pretende oferecer. As
questoes seguintes devem ser respondidas para

esse critério:
* Quem sdo? Quantos sdo? Onde estdo?

¢ Quais sdo os pontos fortes e fracos?

e Os pregcos de venda e os custos dos
concorrentes sdo competitivos?

¢ Qual sua imagem no mercado?

E, finalmente, uma andlise, ndo menos

importante, deve ser feita: um estudo sobre seus

fornecedores. Para iniciar e manter qualquer
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atividade empresarial, a empresa depende de
seus fornecedores, pois 0 conhecimento desse
mercado vai se refletir nos resultados almejados
pela empresa. O mercado fornecedor é aquele
que fornece a empresa 0s equipamentos,
maquinas, matéria-prima, mercadorias e outros

materiais necessarios ao seu funcionamento.
e Quem sao e onde se localizam?

¢ S30 qualificados?

e Atendem suas exigéncias de qualidade?

e S30 grandes ou pequenos?

e Quantos séo?

¢ Quais as condigdes de crédito exigidas e as

formas de pagamento?

Etapa 4: O Plano de Marketing

O marketing de uma empresa vai além de
sua propaganda, ¢ um conjunto de atividades
desenvolvidas pelaempresa para que elaatenda a
desejos e necessidades de seus cientes. Alémdisso,
contempla estratégias para a entrada da empresa
no mercado, para assegurar a sua permanéncia

nele e para consolidar sua marca e posicionamento.

As atividades de marketing podem se
classificadas em 4reas bdésicas, que sé&o
traduzidas nos 4 Ps do marketing, sao eles:

Produto, Pontos de Venda, Promocéao e Preco.

e Decisbes sobre Produto (caracteristicas,

design, durabilidade, servicos agregados, etc.);

® Decisbes sobre Preco (quanto o mercado esta
disposto a pagar e qual sua percepcao de valor

desse produto ou/servico),

¢ Decisoes sobre Distribuicdo e Comercializagao
(volume e capacidade de producdo, canais
de distribuicdo, como seus produtos e/ou

servigos chegarao até os seus clientes, etc.); e

¢ Decisbes sobre Comunicagao (qual a melhor
maneira de se comunicar com o cliente, com
0 objetivo apresentar os produtos ao cliente e
informar sobre a compra deles e qual a midia

utilizada para essa comunicacao).

Etapa 5: O Plano Operacional

Este item trata do como fazer o empreendimento
funcionar. Questoes devem ser respondidas, tais

como qual trabalho sera feito e quais as fases




de fabricacdo, venda e prestacdo de servicos,
além da tecnologia a ser utilizada (maquinas,

equipamentos, matérias-primas necessarias).

¢ Layout ou arranjo fisico (definicdo de como
sera a distribuicao dos diversos setores da

empresa).

¢ Capacidade de producao do negécio (quanto
pode ser produzido ou quantos clientes podem

ser atendidos com a estrutura existente).

® Processos operacionais (como se dara o
funcionamento da empresa, cada atividade,

setor ou tarefa).

¢ Necessidade de pessoal (qual o quantitativo

de pessoas necessarias).

Etapa 6: O Plano Financeiro

E, finalmente, com a elaboracdo do plano
financeiro, o empreendedor ir4 determinar o total
de recursos a ser investido para que a empresa
comece a funcionar. E necessario fazer uma
estimativa do resultado da empresa a partir de
dados projetados, bem como uma projecao do
capital necessario para comegar 0 negdcio, pois

a empresa terd que fazer investimento em local,

equipamentos, materiais e despesas diversas, para
instalagao e funcionamento inicial. Alguns acoes a

serem realizadas sao mencionadas a seguir:

e Calcular o investimento total (abordando
os investimentos fixos, capital de giro e

investimentos pré-operacionais).

e Fazer a projecao de faturamento da empresa,
bem como os custos fixos e varidveis e a

anélise de fluxo de caixa.

® Analisar os resultados do empreendimento

(lucratividade, rentabilidade, ponto de

equilibrio, prazo de retorno do investimento).
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Conclusao

O Plano de Negécios é o instrumento mais recomendado para avaliar o
empreendimento numa visdo como um todo, abrangendo os aspectos
mercadolégicos, organizacionais e financeiros, propiciando maior seguranca,
assertividade e aumentando a chance de sucesso. Além disso, o empreendedor
passara por uma experiéncia de criacao desse processo e vislumbrara a realizacao

do seu negdcio, de forma organizada e levando a reflexdo nas diversas etapas.

Para a elaboracao dessa importante ferramenta, procure a orientagdo do Sebrae

e se capacite para essa nova empreitada.
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