PLANO DE NEGÓCIOS 
1. INTRODUÇÃO

O Plano de Negócios é um instrumento que visa estruturar as principais concepções e alternativas para uma análise correta de viabilidade do negócio pretendido, proporcionando uma avaliação antes de colocar em prática a nova idéia, reduzindo assim, as possibilidades de se desperdiçarem recursos e esforços em um negócio inviável. 

O plano de negócios é uma importante ferramenta para nortear as ações da empresa, pois torna possível identificar e prever riscos, possibilitando o planejamento de estratégias para diminuí-los e até mesmo evitá-los. O plano de negócios também torna possível identificar seus pontos fortes e fracos em relação à concorrência, conhecer seu mercado e as oportunidades existentes, analisar o desempenho do seu negócio, avaliar o retorno do capital investido na empresa e avaliar investimentos necessários para a implantação ou desenvolvimento da empresa.

Também é utilizado para a solicitação de empréstimos e financiamento junto a instituições financeiras, bem como, para expansão de sua empresa.

1.1 Sumario Executivo ( Dados Preliminares )

	Pessoa Física:
	

	C.P.F:
	

	Endereço:
	

	Telefone:
	

	E-mail:
	


2. CARACTERIZAÇÃO DO EMPREENDIMENTO

A questão visa conhecer a finalidade do plano de negócios: criando um negócio (implantação), expandindo um negócio já existente ou modificando a localização de sua empresa (re-localização).
(  ) Implantação

(x) Expansão/Modernização

(  ) Re-localização

Faça uma síntese do tipo de empreendimento que você pretende implementar. 

A pergunta pretende identificar de forma clara e objetiva, o ramo em que pretende atuar e os motivos que o levaram a tomar esta decisão. É interessante oferecer detalhes sobre o empreendimento. Por exemplo: se deseja montar um restaurante, qual é a proposta? Self-service (a kg ou preço único) ou a La carte?; Se é um comércio, atacadista ou varejista? 

· Estas informações são necessárias para que o leitor do plano de negócios tenha uma idéia do tipo de negócio que você pretende abrir. É o momento de prender a atenção do leitor e despertar sua curiosidade.

	


3. INOVAÇÃO 
Qual o grau de inovação do seu produto?

A inovação é caracterizada pela introdução de novos produtos, serviços, processos e/ou métodos que não existiam anteriormente ou contendo alguma melhoria que impacte nos resultados da empresa através da geração de uma vantagem competitiva que aumente sua lucratividade ou rentabilidade, como por exemplo:

· Redução de prazo de fabricação de produtos ou execução de serviços;

· Redução de custos de produção ou do serviço prestado.

· Introdução no mercado de produtos ou serviços inexistente no mercado;

· Melhoria de produtos ou serviços existentes. ( Esta melhoria pode ser introduzida através da substituição de matérias-primas utilizadas por outras com menor custo, uso de tecnologias, produtos ou serviços existentes para outras aplicações, combinação de tecnologias já utilizadas para a criação de um novo produto ou serviço, etc...).
	


4. ANÁLISE DE MERCADO E COMPETITIVIDADE

4.1  Descreva quais são as oportunidades que você percebe em seu empreendimento.
Muitas oportunidades são encontradas pela identificação de tendências.      Estas tendências merecem rigorosa atenção por parte das empresas para se detectar uma nova oportunidade.

            Foque na área em que pretende atuar: por que as pessoas e/ou empresas precisarão dos seus produtos? Tome como exemplo a área de tecnologia: qual a tendência de crescimento da demanda por parte de técnicos especializados em computadores domésticos? As pessoas têm adquirido mais computadores para uso doméstico? Qual foi o crescimento no setor? A tendência é de crescimento?    Existem profissionais qualificados suficientes no mercado para suprir a demanda?

	


4.2  Quais são as principais ameaças ao seu negócio?

         As ameaças também são uma constante e surgem de todas as esferas: do desinteresse do mercado consumidor por seu produto à entrada de novos concorrentes com importantes diferenciais competitivos, passando pela carência de insumos e matérias-primas. Por isso, sua atenção às mudanças, chamadas sinais de mercado, deve ser total e contínua, de modo a lhe permitir interagir com previsibilidade e consistência.

        Também são uma constante quando caracterizadas por exemplo pelo desinteresse do consumidor provocado pelo fator preço do produto, por não conhecer o produto e suas vantagens, pela falta de hábito em utilizar determinados tipos de produtos, etc.., à possível entrada de novos concorrentes com importantes diferenciais competitivos, passando pela concorrência com profissionais não qualificados e despreparados. Crises financeiras também são ameaças ao seu negócio, por isso, sua atenção às mudanças, chamadas sinais de mercado, deve ser total e contínua, de modo a lhe permitir interagir com previsibilidade e consistência.

	


5. LOCALIZAÇÃO E INSTALAÇÃO

5.1 Faça  uma análise da sua opção por instalar-se na Incubadora de Empresas.
          Abaixo é apresentado um modelo com vários fatores para que se possa fazer uma classificação pelo grau de importância. A escala é de um a cinco em ordem crescente, com 5 sendo o valor mais favorável para sua Empresa.

         Através do preenchimento do quadro, você poderá ter um melhor direcionamento quanto às vantagens e desvantagens da sua escolha. 

	Fatores
	1
	2
	3
	4
	5

	Consultoria em Comunicação
	
	
	
	
	

	Consultoria em Vendas
	
	
	
	
	

	Consultoria em Finanças
	
	
	
	
	

	Assessoria de Comunicação
	
	
	
	
	

	Material de Divulgação
	
	
	
	
	

	Bom acesso rodoviário
	
	
	
	
	

	Entrada de serviço para entregas
	
	
	
	
	

	Estado do imóvel
	
	
	
	
	

	Acesso a Feiras Setoriais
	
	
	
	
	

	Facilidade de estacionamento
	
	
	
	
	

	Fluxo de tráfego
	
	
	
	
	

	Credibilidade da Incubadora
	
	
	
	
	

	Localização da Incubadora
	
	
	
	
	

	Melhorias exigidas na locação
	
	
	
	
	

	Acesso a Cursos e Treinamentos
	
	
	
	
	

	Aumento da rede de contatos
	
	
	
	
	

	Serviços urbanos
	
	
	
	
	

	Taxa de ocupação do local
	
	
	
	
	

	Tempo de contrato do aluguel
	
	
	
	
	

	Transporte público
	
	
	
	
	

	Zoneamento adequado
	
	
	
	
	

	Orientação para acesso a Credito
	
	
	
	
	


5.2 Após a definição dos motivos que o levaram a instalar-se na Incubadora de Empresas, justifique  abaixo os motivos que o levaram a esta decisão. (Faça um breve texto explicando o que espera que a Incubadora de Empresas faça pelo desenvolvimento e consolidação do seu negócio)

	


6. FORNECEDOR

6.1 O setor possui sazonalidade no fornecimento de matérias-primas para produção?

Deve ser observado que a disponibilidade de matéria-prima durante os diversos períodos do ano podem sofrer alterações. Logo, é fundamental que a Empresa analise a possibilidade da existência de insumos substitutos para que não comprometa a sua cadeia de produção.

	


7. ATRIBUICOES DE RESPONSABILIDADE DA SOCIEDADE
7.1 - Nesta etapa deve ser relacionado o nome de cada Sócio que vai participar da Empresa, procure definir com clareza qual será a área de responsabilidade de cada um ( Por exemplo Área Financeira,  Administrativa, de Produção, de Mercado Etc... ).

Procure também relacionar qual a importância em valores com que cada Sócio pretende entrar no negócio e definir qual a participação percentual dele dentro do quadro societário. 

7.1 Atribuições dos Sócios na Empresa

	Nome do Sócio
	Atribuição do Sócio na Empresa
	Capital Aplicado

( Em Reais )
	Participação no Capital

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL DO CAPITAL
	
	


8  PRODUTOS
8.1 Relacione  detalhadamente os produtos que serão oferecidos pela Empresa e suas características.

Ao descrever o seu produto ou serviço, deverá deixar bem claro suas vantagens e benefícios. Citar aspectos que levarão o consumidor a escolher o seu produto/serviço, em vez de outros disponíveis no mercado. Deve-se aqui, estabelecer áreas de diferenciação. Listar as vantagens de seu produto em relação aos concorrentes, tais como patente, registro de marca, exclusividade, etc...     

         Se no final, chegar à conclusão que a vantagem está do outro lado, registre modificações que serão feitas para reverter este quadro. Lembre-se: o seu produto/serviço deve ser melhor do que os dos outros.

	


9  ESTRATÉGIA COMPETITIVA

9.1 - Defina uma estratégia competitiva com base nas variáveis: liderança no custo e diferenciação do produto ou serviço.

Definir uma estratégia é fundamental para traçar um direcionamento do seu negócio. Essa estratégia pode ser alcançada através de um controle efetivo dos custos, oferecendo preços mais baixos para obter maior participação no mercado ou até mesmo buscar um diferencial no que se refere à qualidade dos serviços, atendimento, tecnologia, marketing, etc. A diferenciação está relacionada ao que você oferece de melhor em relação aos concorrentes e à percepção que o cliente tem dos seus serviços, é o motivo pelo qual ele escolhe os seus serviços em lugar de outros.
	


10  CONCLUSÃO

O Plano de Negócios por você desenvolvido não representa somente um instrumento de planejamento formalizado em um papel. Ele deve, sim, estar integrado a toda a empresa, difundido e retroalimentado permanentemente com novas informações que possam contribuir para o sucesso organizacional. 

O planejamento também deve ser flexível a novas realidades, adaptável a novos paradigmas, sob pena de tornar-se um instrumento ultrapassado e não efetivo. 

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento é um risco que pode ser evitado. O plano de negócios, apesar de não ser a garantia de sucesso, irá ajudá-lo, entre outras coisas, na tomada de decisões, assim como a não se desviar de seus objetivos iniciais.

Faça agora uma conclusão do seu negócio, especificando quais motivos o levaram a montá-lo (oportunidade de mercado, lucratividade, experiência dos envolvidos), mostrando ao leitor a razão pela qual vale a pena acreditar e investir no seu projeto. Comente também sobre as razões pelas quais pretende instalar seu negócio na Incubadora de Empresas e quais os benefícios e resultados esperados.
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