Plano de Negocios

& Topicos de estudo

Este mddulo esta estruturado em 2 tdpicos de estudo:
1. Importéncia do Plano de Negdcios

2. A estrutura do Plano de Negdcios

Objectivos de aprendizagem

Objectivos gerais de aprendizagem:

Entender a importéncia e em que consiste o plano
de negébcios.

e Conhecer a estrutura do plano de negécios.

e Compreender os elementos constituintes do plano
de negdcios e o que incluir em cada um.

e TIlustrar alguns cuidados a ter na elaboragdao do
plano de negdcios.



Topico

A importanda do Plano de Negodios

Palavras do Professor

Agora que ja se decidiu a ser empreendedor, ja desenvolveu o seu
modelo de negdcio (Mddulo A), seleccionou o mercado alvo e sabe
como actuar a nivel das politicas do marketing-mix (Mddulo B),
determinou o montante de investimento necessario e as fontes
de financiamento (Médulo C), € o momento de escrever o seu
plano de negécios. Nesta parte apresentamos os elementos que
constituem um plano de negdcios.

A forma mais eficaz de apresentar o negdcio é descrever a
oportunidade que o empreendedor identificou - isto &, o problema
a resolver ou a necessidade a satisfazer - e, depois, descrever
como o negdcio vai ser direccionado para essa necessidade.

Lembre-se que o plano de negoécios é o documento que vai
apresentar, por exemplo, a financiadores para tentar captar o seu
interesse.

N3o divulgue o seu plano de negodcios a qualquer pessoa porque
este é o documento descritivo do que a sua nova empresa vai
fazer.

O Autor
Manuel Portugal

Patricia Silvia
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Conceitos gerais

Questao

0 que é um Plano de Negoécios?

Um plano de negdcio é uma narrativa escrita que descreve o que o novo
negodcio pretende atingir. Na maioria das situagdes o plano de negdcio tem
dois usos - dentro da empresa e fora da empresa: dentro da empresa,
o plano ajuda a desenvolver um “road map” a seguir na execucao das
estratégias e planos, fora da empresa, apresenta aos investidores potenciais
e outros stakeholders qual é a oportunidade de negdcio que a empresa
persegue e como o pensa fazer.

A estrutura base do plano de negdcios é bastante padronizada porque ha um
conjunto de elementos que sdo, necessariamente, sempre importantes. Por
exemplo, é importante perceber o seu modelo de negdcios. E importante
saber qual é o mercado alvo que deseja conquistar. E importante conhecer
quem sdo os seus concorrentes. Mas, é também importante conhecer os
montantes do investimento e as fontes de financiamento.

Vamos ver brevemente cada uma destas partes.

Na verdade, cada um destes assuntos ja foi tratado individualmente em
Modulos anteriores pelo que agora fazemos apenas uma breve compilagdo.

Questao

Quem vai escrever o plano de negdcios?
Devo contratar alguém especializado?

Deve ser o empreendedor a escrever o Plano de Negdcios e ndo os
especialistas, embora o empreendedor possa, e deva, socorrer-se do apoio
de especialistas para a sua elaboracdo. A ajuda de um especialista ou de
um consultor é importante mas é também importante que vocé participe
activamente na sua elaboragao.
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Porqué? Porque durante este processo vai detectar lacunas, inconsisténcias,
fontes de incerteza em que ndo tinha pensado.

Vamos, entdo, ver o plano de negdcios e lembramos que o objectivo é
compreender os principais topicos de um plano de negdcios.

Avisamos que: elaborar um plano de negdcios nao é tarefa que se faga
rapidamente e vai exigir algum esforgo de pesquisa, pensamento, analise e

possivelmente conversa com conhecidos para ir melhorando a sua ideia.

Mas antes de passarmos a analise de cada um dos elementos da estrutura
do plano de negdcios:

Destaque

Escreva o plano de forma simples e concisa mas coerente e completa.

Isto €&, evite palavreado complexo, frases longas, erros ortograficos, frases
de compreensao dificil, paragrafos demasiado longos. Antes, foque os
aspectos essenciais, inclua figuras e tabelas que facilitem a compreensao
dos dados e informagdes, escreva de forma objectiva e inclua dados e
previsdes realistas e que consiga suportar e explicar.

No fundo, a questao importante é:

Questao

Ha um conjunto de mensagens importantes:

e Quem é o empreendedor ou equipa promotora e qual a sua competéncia
para este negdcio?

e Em que consiste o produto ou servigo?
e O mercado alvo é realista? Atractivo? Atingivel?

e O negocio tem viabilidade econdmica... viabilidade estratégica...
viabilidade organizacional?

e As previsdes financeiras tém sentido? Estdo elaboradas com base em
dados realistas?

Qual ou quais as mensagens que quer transmitir no plano de negdcios?
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Destaque

Note que os planos podem falhar por variadas razoes e na sua maioria
estas prendem-se com a elaboracdo imperfeita do plano.

e Qual a ideia que o promotor tem para a nova empresa?
Alguns exemplos de imperfeicdes:

e Osobjectivos definidos ndo sao realistas demonstrando fraca capacidade
de analise dos empreendedores.

¢ O empreendedor ndo se compromete suficientemente com o negdcio.

e O empreendedor ndo fez uma analise da concorréncia.

e Aanalise do mercado alvo ndo estd bem fundamentada em necessidades
identificadas ou a sua dimensdo ndo é realista face a capacidade da
nova empresa.

e O empreendedor nao transmite confianga.

e Apresentacgao deficiente do plano.

e Todas estas lacunas sao ultrapassaveis!
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Topico

A estrutura do Plano de
Negocios

Palavras do Professor

A estrutura base do plano de negédcios é bastante padronizada
porque ha um conjunto de elementos que sdo, necessariamente,
sempre importantes. Por exemplo, é importante perceber o seu
modelo de negdcios. E importante saber qual é o mercado alvo
que deseja conquistar. E importante conhecer quem sdao os seus
concorrentes. Mas, é também importante conhecer os montantes
do investimento e as fontes de financiamento.

Vamos ver brevemente cada uma destas partes.

O Autor

Manuel Portugal
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Um plano de negdcios podera ter varios niveis de complexidade; contudo,
devera ter uma estrutura como a ilustrada abaixo e descrita sumariamente
de seguida.

Estrutura do Plano de Negdcios

Introdugdo ou Sumario Executivo
Apresentacao da Empresa
Analise do meio envolvente
Analise do mercado

Estratégia da Empresa

Plano de Marketing

Plano de Organizacao e de Recursos Humanos
Plano de Producgdo ou Operacdes
Plano Econdmico - Financeiro
Calendario de Execucdo

Anexos
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1. Introducdo ou Sumaério Executivo

O sumario executivo € uma parte importante do plano de negdcios, visto
gue é a primeira parte a ser lida pelos potenciais investidores. Desta forma,
se ndo for claro e interessante e ndo demonstrar os méritos do negdcio... é
provavel que desencoraje os analistas de uma leitura integral do plano.

O sumario executivo deve ser curto e dar uma “radiografia” do negdcio.

Questao

0 que é que isto significa?

Significa que deve fazer uma apresentacdo breve da empresa, do modelo
de negdcio, da oportunidade no mercado e a razdo da oportunidade (por
exemplo, face a uma alteracao da legislacdo), da necessidade a satisfazer
(exemplo: qual o valor que o produto ou servigo ira acrescentar ao cliente),
do investimento, da inovagdo tecnoldgica inerente e de possiveis vanta-
gens competitivas.

2. Apresentacdo da Empresa
A apresentacdo da nova empresa é essencial.

Questao

Mas o que é importante salientar?
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Neste ponto, ndo ha grande novidade, devendo ser breve mas incluindo
alguns aspectos relevantes como sejam:

e Nome/denominagdo social

e Logotipo

e Direccao da Empresa (promotores)

e Contactos e pagina Web (se existir)

e CAE - cddigo de actividade econdmica

e Forma juridica

e ParticipacGes sociais e reparticdo pelos sdcios

Os promotores sao, tipicamente, um dos aspectos que os investidores
analisam atentamente. Portanto é fundamental que, além das informacGes
basicas - como sejam os dados pessoais (nome, naturalidade, residéncia,
etc.), a formacdo académica e outra formagdo complementar, a actividade
profissional actual e a experiéncia profissional - incluamos quaisquer outros
elementos que permitam demonstrar as competéncias individuais.

Note que informacdo adicional, tal como seja um curriculo mais longo, pode
ser remetido para anexo, pelo que incluimos aqui informacao objectiva.

3.Analise do Meio Envolvente

A analise do meio envolvente vai descrever e analisar o ambiente em que a
empresa vai operar.

O objectivo ¢ identificar os elementos que podem afectar as operagdes da
empresa, afectem ou ndo outras empresas a operar no mesmo sector de
actividade. Assim, quando fazemos a analise do ambiente devemos estar a
pensar nos diversos factores ambientais representados na figura seguinte:

Envolvente
Internacional

Envolvente
Politica e Legal

Envolvente
Demografica

Envolvente
Econdmica

Envolvente
Cultural

Envolvente Envolvente Social

Tecnoldgica

Envolvente
Ambiental

Figura 1: Elementos do meio envolvente que podem afectar as operagdes da empresa.
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UE

Unidade de Ensino a Distancia

Vamos agora distinguir cada um destes elementos:

Demograficos: os factores demograficos referem-se, por exemplo, a
evolucdo da taxa de crescimento populacional, taxa de envelhecimento
ou rejuvenescimento da populacgdo, distribuicdo etaria, distribuicdo por
sexo (ou género), as categorias socio-profissional, os niveis de for-
macao, etc.

Culturais: os aspectos culturais reflectem-se na evolucao dos valores
e normas dominantes, nos estilos de vida, nas atitudes a respeito do
trabalho, nas crencgas e praticas religiosas, etc.

Sociais: incluimos aqui a evolucdo e reparticdo dos rendimentos, as
reivindicagOes, a ocorréncia de instabilidade por virtude de confrontos
sociais e laborais, os habitos e costumes, etc.

Ambientais: evolugao da legislacdo e da preocupacao da populagao com
a protecgdo, preservagao e conservagao do ambiente natural.

Tecnoldgicas: evolucdo dos conhecimentos cientificos, investigagdo
cientifica e técnica, desenvolvimentos tecnoldgicos, difusdo nacional e
internacional das inovacOes e tecnologias.

Econdmicas: evolucdo das estruturas produtivas e distribuicdo, da con-
juntura geral e sectorial, do consumo, dos investimentos, do nivel de
emprego, dos precos, da facilidade de obtencdo de crédito, da despesa
publica, etc.

Politicas: incidéncia das politicas econdmicas, politica externa, a ati-
tude perante a empresa privada.

Legais (juridicas e regulatérias): enquadramento juridico da actividade
da empresa, a existéncia de legislagdo que interfere positiva ou negati-
vamente com o sector de actividade, aspectos especificos da regulam-
entacdo do trabalho e da concorréncia.

Relagdes Internacionais: as relacdes internacionais sao particularmente
importantes para empresas que dependam mais fortemente de impor-
tacOes e exportacdes ou da prestacao de servigos a clientes multina-
cionais ou estrangeiros. Devemos, portanto, analisar a estabilidade
econdmica e politica do espago onde pretendemos operar e potenciais
riscos derivados de politicas proteccionistas.

Questao

Mas, o que devemos observar ao analisar o ambiente?
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UE

Curso de Empreendedorismo Online

Note que, apesar do ambiente externo ser multidimensional, isto nao sig-
nifica que vocé va ter de analisar cada uma e todas estas dimensdes. Pode
fazer uma analise breve de todos os elementos descritos anteriormente,
mas o fundamental é fazer uma analise mais profunda das variaveis que
Ihe serdo benéficas e daquelas que representam maior risco para a nova
empresa.

4. Analise do Mercado

A analise do mercado é essencial e consiste em sabermos quem sdo os nos-
sos clientes e concorrentes.

Clientes

Questao

Afinal, quem sdo os seus clientes?
Como define o mercado alvo?

Que necessidade é que a nova empresa vai procurar satisfazer?
Os clientes potenciais estdao dispostos a pagar por esse produto ou

servico?

Estas sdo algumas das perguntas que vai responder nesta secgdo. Portanto,
vai identificar o mercado alvo e qual o critério de segmentacdo que lhe
permite definir quem sdo, onde estdo, quando compram, porque compram,
para que compram e qual o uso que dao ao que compram.

A andlise do mercado exige, portanto, que fagamos uma analise da procura
existente (claro, é sempre importante prever se esperamos novas entradas
no mercado e quais os modelos de negdcio que estas empresas poderao vir
a seguir - lembre-se que indUstrias rentaveis atraem o interesse de out-
ras empresas e de empreendedores). Mas, o essencial é que a analise dos
clientes potenciais permite-lhe pensar melhor sobre a sua oferta. Ou seja,
permite ajustar as caracteristicas fisicas do produto, a embalagem, o preco,
os canais de distribuicdo, as tacticas promocionais (ex.: publicidade).

Analise dos clientes

Quem compra Clientes/Consumidores
O que compra Produtos/Servigos
Porque compra Motivagdes da compra
Quanto compra Dimensao do mercado
Onde compra Canais de distribuicao
Quanto paga Nivel de pregos
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UE

Unidade de Ensino a Distancia

Concorrentes
Questao

0 que é que eles estao a fazer?
Como competem?
Que vantagens tém?

Um processo semelhante deve ser seguido para a andlise da concorréncia,
observando quem sdo, onde estdo, quais os atributos do seu produto, quais
os canais de distribuicao que utilizam, quais as condigdes de preco que
oferecem, etc.

A analise dos concorrentes - isto &, de outras empresas ja a operar no mercado
que satisfazem a mesma necessidade ou uma necessidade semelhante - &,
também fundamental. Em particular é importante percebermos como é que
a nossa nova empresa se posiciona face aos concorrentes? Sera pelo modelo
de negdcio?

Exemplo

Por exemplo, a Dell Computers estabeleceu que apenas venderia os
seus computadores pela Internet. Como é que esta forma de operar é
diferente de empresas como a IBM ou a COMPAQ ou a Toshiba? Que

necessidade tera a Dell identificado?

Ou seja, vamos expor porque é que o produto ou servigo tem condicoes de
sucesso num dado mercado alvo, face as necessidades verificadas, e como
a nova empresa se diferencia dos concorrentes. Recorde, nhovamente, que
esta diferenciacao pode ser conseguida oferecendo maior qualidade, menor
preco, melhor servigo de assisténcia e servico pés-venda, maior eficiéncia
(por exemplo: menor consumo de energia), menor impacto ambiental,
horario de abertura mais alargado, ambiente do estabelecimento mais
animado ou acolhedor, entre muitos outros.

Analise dos concorrentes

Quem fabrica Concorréncia

O que fabrica Produtos concorrentes
Quanto vende Quotas de mercado

Onde vende Canais de distribuicao
Como vende Preco e condicdes de venda
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5. A Estratégia da Empresa
Ja tratdmos da estratégia para a nova empresa.

O plano de negoécios deve conter uma parte dedicada a estratégia
especificando aspectos como a visdo, missdo, os objectivos da empresa,
a diferenciagdo do negdcio, a analise SWOT (que analisamos a frente) e a
estratégia adoptada face ao mercado alvo e aos concorrentes.

Em parte, a estratégia € a continuacdo da analise que fizemos antes quando
estuddmos a concorréncia na medida em que estabelece como a empresa
vai concorrer.

A visao e a missao

A estratégia da empresa é sempre (ou deve ser) orientada por objectivos
e estes sao enquadrados pela visdo e pela missao que os empreendedores
definem para a nova empresa.

Destaque

A visao consiste numa declaracdo da direccdo em que a empresa pretende
seguir. E, assim, orientadora do que a empresa deseja ser e deve ser
indicativa do caminho a seguir, da imagem que quer dar de si propria e
da filosofia que guiam a sua actuacao.

A missao é uma declaracdo que deve reflectir a razdo de ser da empresa,
qual o seu propdsito, o que é que faz, indicando o porqué da sua
existéncia.

Os objectivos

Os objectivos devem ser especificos e podem ser definidos em termos de
multiplas dimensdes. Por exemplo, podemos definir objectivos em termos
de quota de mercado, de penetracao no mercado, de expansao da gama
de produtos, da diversificagdo geografica das operagdes, mas também
objectivos em termos de lucros.

Destaque

Os objectivos indicam as intencbes gerais da empresa e o caminho
basico para chegar ao destino pretendido.

As metas sdo as accoes especificas mensurdveis que constituem os
passos para se atingir os objectivos.
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Desta forma as metas deverdo ser especificas, mensuraveis, alcangaveis,
relevantes e com horizontes temporais bem definidos.

E, pois, importante que as metas sejam SMART: ESpecificas, Mensuraveis,
Atingiveis, Relevantes, Temporais.

A analise SWOT

A Andlise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) é uma
ferramenta utilizada para fazer analise do cenario (ou analise do ambiente),
utilizado como base para gestdo e planeamento estratégico de uma empresa.
No fundo, o que estamos a fazer ao conduzir uma analise SWOT é olhar para
o0 ambiente interno da empresa (Forgcas e Fraquezas) e para o0 ambiente
externo (Oportunidades e Ameacas).

Se o objectivo é tornar o seu plano atractivo, devemos ressaltar qualquer
ponto forte da empresa e procurar minimizar possiveis pontos fracos
(idealmente tentar soluciona-los).

Embora o ambiente externo esteja fora do controlo directo da empresa e
do empreendedor, a nova empresa deve conhecé-lo e monitoriza-lo com
frequéncia, de forma a aproveitar as oportunidades e evitar as ameacas.
E, claro, a empresa pode sempre adaptar-se ao seu ambiente, tentar
influencia-lo (através de lobbying, associacdes comerciais e industriais) ou
simplesmente mudar de ambiente.

Questao

Mas, que estratégia prosseguir?

Quanto a isto podemos optar por seguir uma das trés estratégias genéricas
definidas pelo professor Michael Porter, Professor na Universidade de Harvard,
nos EUA:

1. Liderancga pelos custos: a empresa procura simplesmente reduzir ao
maximo os seus custos de produgdo para oferecer precos mais baixos
que qualquer outro concorrente;

2. Diferenciacao: a empresa oferece um produto/servico diferente do dos
concorrentes. Onde esta a diferenca? Pode estar no servico, na qualidade,
na imagem, na fiabilidade, no design, ... no fundo, em qualquer atributo
que seja valorizado pelo mercado alvo;

3. Foco (ou enfoque): a empresa persegue um pequeno segmento de
mercado (ou nicho) e, eventualmente, tenta ser lider nesse segmento.

A estratégia tem de estar em sintonia com os objectivos, o marketing e
as capacidades de recursos da empresa - nomeadamente 0s recursos
financeiros para financiar planos de expansdao da carteira de produtos,
mercados (geograficos) ou de negdcios.
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6. 0 Plano de Marketing

Questao

Para que serve o plano de marketing?

Tal como ja foi abordado no Moddulo B, é no plano de marketing que
descrevemos qual vai ser a estratégia global de marketing nas suas dimensodes
de Produto, Preco, Distribuicdo e Comunicagdo (também designadas por
marketing-mix).

Devemos esclarecer quais 0s objectivos de vendas e os pressupostos em
gue assentam essas projeccdes da capacidade de vender, mas fundamental
agora é como aplicamos o marketing-mix para ao mercado em termos de:

Politica de Produto/Servico - temos de definir o produto/servico
que comercializa, incluindo aspectos como a embalagem, design, marca,
quantidade, etc;

Politica de Preco - definir o preco e as condigdes de venda, incluindo
condicbes de pagamento e comparando o preco face ao cobrado pelos
concorrentes e ao rendimento disponivel do mercado alvo. E fundamental
decidir de imediato se vai procurar uma estratégia de precos de penetragao
(preco baixo para encorajar a experimentacao) ou de desnatacao (preco
elevado que vai baixando a medida que os progressos permitem reduzir
custos e se pretende atrair novas clientelas);

Politica de Comunicagdo - utilizando os varios instrumentos de
comunicacao, publicidade, promogobes, relagbes publicas, utilizados para
promover o negocio junto do seu publico-alvo.

Politica de Distribuicdo - estabelecer qual o melhor canal de distribuicdo
para chegar ao cliente (ex.: retalhistas, grossistas, venda directa, venda
por catalogo, etc.);

7. 0 Plano de Organizacdo e de Recursos Humanos

As empresas necessitam de recursos humanos e de uma estrutura
organizacional para funcionarem eficazmente. Isto significa que é necessario
planear as necessidades de recursos humanos, as competéncias que estes
devem possuir e as suas tarefas. Portanto, é importante que inclua uma
descricao breve da estrutura organizativa e da planificacdo dos recursos

humanos, incluindo aqui aspectos como:

Médulo D



e Uma apresentacdao da equipa de trabalho, nimero de trabalhadores,
fungdes e estrutura,

e Um organograma,

e As capacidades necessarias e perfil desejado,

e Um programa de formacdo dos colaboradores.

8. 0 Plano de Producdo ou de Operacdes

E na parte correspondente ao plano de operacSes que vamos descrever
como se realiza a fabricacdo dos produtos ou a prestacdo de servigos. Em
alguns casos, o que sera dependente da complexidade da prépria producao
e tecnologia utilizada, poderemos ter vantagem em analisar o /layout de
producao e explicar cada uma das fases do processo de producdo/prestacao
de servigos.

Em particular, no caso dos servigos, se o modelo de negdcio for novo,
precisaremos de explicar em que consiste. No entanto, note que ja na
introducdo e mesmo no sumario executivo pode ter incluido uma breve
descricdo. Evite demasiada repeticao e seja sucinto, coerente e exponha
toda a informacao relevante.

9. 0 Plano Economico - Financeiro

E no plano econdémico-financeiro que o empreendedor demonstra as
capacidades da sua nova empresa quanto a viabilidade financeira da
empresa e probabilidade de sucesso.

E aqui que incluimos os aspectos relativos ao plano de investimento, e
aspectos os relativos ao plano de financiamento.

Assim, o plano econdmico-financeiro vai incluir as demonstracdes financeiras
(balango, demonstracdao de resultados, mapas de aplicagdes e origem de
fundos) para analise histérica, e para a projeccdo da evolucao do negdcio
nos préximos anos (em regra, trés a cinco anos).

Este plano deve, também, incluir um orgamento de tesouraria (previsao
de recebimentos e pagamentos a realizar num determinado periodo) pelo
menos para o primeiro ano de actividade e, eventualmente, uma analise
do ponto critico das vendas - volume de vendas em valor e em quantidade
para o qual a empresa obtém “lucro zero”, tal como analisamos no Modulo
C.

Assim, revendo um conceito que devemos ter presente:
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Questao

lucro da empresa durante o periodo considerado.

E no plano de investimento que se discrimina quais as rubricas onde sdo
feitos os investimentos (exemplo: equipamentos fabris e de escritorio,
edificios, patentes, marcas, software, decoragdo, viaturas, etc.) e quais os
montantes envolvidos.

Portanto, especificaremos todos os recursos que a nova empresa vai
necessitar para poder funcionar.

Em esséncia, o plano de financiamento vai descriminar quais os recursos
financeiros necessarios a empresa e quais as fontes de financiamento.

Recorde que, como vimos no Modulo de financiamento, o empreendedor
pode recorrer quer as suas proprias poupancgas, empréstimos de familiares
ou amigos, quer a financiamentos externos, como sejam os capitais de risco,
0os empréstimos bancarios e os financiamentos ou subsidios de programas
de incentivo ao investimento, ao desenvolvimento tecnoldgico e a criagdo
de empresas.

O plano econémico-financeiro vai englobar os seguintes elementos:

Plano de Tesouraria (Orcamento de Tesouraria) - serve para controlar
o dinheiro disponivel na empresa, analisa a evolucdo global do volume
e natureza das operagdes financeiras. — Isto é, responde a questdo:
‘Como estamos a usar 0s nossos meios liquidos?’

e Plano de Exploragao (Demonstracdo de Resultados) — serve para medir
se a actividade é rentavel ou ndo. -'Que desempenho estamos a ter ou
esperamos ter?’

e Balancode Situacao (Balango) - serve para mostrar a situagao patrimonial
da empresa; proporciona uma “fotografia” da situagdo patrimonial da
empresa. - ‘Que recursos temos e como os aplicamos?’

e Indicadores de Gestdo (Anadlise de Racios) - serve para analisar
a viabilidade do negdcio. Alguns exemplos incluem os racios de
rentabilidade, o ponto morto das vendas, o valor actualizado liquido
(VAL), a taxa interna de rentabilidade (TIR), o prazo de recuperacgao de
capital (PRC), entre outros.

A demonstracao de resultados reflecte os proveitos e os custos
ocorridos ao longo de um determinado periodo de tempo - trimestre,
semestre ou ano. A diferenca entre os proveitos e custos constitui o
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e Analise de Sensibilidade (Construcdo de Cenarios) - serve para analisar
a viabilidade do negdcio, quando alterados determinados factores do
meio que envolve o negdcio. Trata-se assim de medir os riscos do
negdcio face a alteragdes em certas dimensdes do ambiente externo, da
producao ou do mercado.

10. O Calendario de Execucdo/IMPLEMENTACAO

“As ideias e as estratégias sdo importantes, mas o verdadeiro desafio é a

sua execucgao.”
Percy Barnevick, ex-presidente da ABB.

Elaborar um cronograma de execugao é uma boa ideia. Com a sua elaboracéo
nao sé ficamos com uma melhor ideia do tempo que cada etapa demora,
como também nos permite ver o estado de adiantamento do projecto.

Para o efeito elabora-se normalmente um cronograma, que pode ser
representado graficamente como na figura que segue usando um diagrama
de Gantt que nos permite ver quando é que cada uma das etapas comega

e termina.

Temee 1 2 3 4 5|6 7 8 9 |10 |11 | 12 |13 | 14 |15
Tarefas

A

B

C

D

E

Hoje em dia, existem numerosos pacotes de software de gestdo da
producao que utilizam o método GANTT.

Destaque

0O diagrama de GANTT é um instrumento muito simples de compreender
e de utilizar. E, acima de tudo, um instrumento de visualizacio! Ndo o
devemos esquecer.
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A sua utilizacao limita-se aos problemas simples que ndo comportem tare-
fas numerosas (se assim fosse teria como consequéncia a ilegibilidade total
do grafico).

11. Comunicar com o plano de negdcios

Tendo em conta que o plano de negdcios é um documento para quem o |,

e ndo para quem o faz, este devera ser elaborado de forma eficaz, pelo que

devera tentar respeitar as seguintes regras:

Regra n° 1: Assegurar a facilidade de leitura

e Ter em conta que os leitores potenciais do plano de negdcios tém muitos
outros documentos para ler. E fundamental que o seu texto esteja bem
formatado e seja de facil compreensao;

e N3&o ultrapassar as 15 a 40 paginas, mais anexos;

e Focar os aspectos essenciais, de forma clara e concisa, e se necessario
construir um glossario com os termos técnicos utilizados no plano.

Regra n° 2: Adequar o Plano de Negécio ao tipo de leitor

e O plano de negdcios pode ter diversos objectivos, pelo que se pode
dirigir a diversos tipos de individuos ou instituicdes;

e Elaborar diferentes versGes do documento, adaptaveis a cada
destinatario.

Regra n° 3: Dar um aspecto profissional ao documento

e Qualidade do papel;

e O design e material da capa;

e A qualidade de impressao;

e Incluir um indice, com subtitulos e nimeros de paginas.
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Regra n° 4: Evidenciar a qualidade da equipa

Provar que a empresa é constituida por colaboradores qualificados e
com legitimidade e credibilidade e que estes colaboradores possuem
as capacidades e os conhecimentos necessarios para responder aos
desafios - dificuldades e oportunidades - que se deparem a empresa;

Demonstrar que se trata de uma empresa coesa e empenhada;
Incluir o curriculo detalhado dos principais colaboradores da equipa,

destacando as suas realizagdes e em particular as que sao relevantes
para a actividade da nova empresa.

Regra n° 5: Apresentar uma abordagem focada no mercado

Nao cair no erro de fazer uma abordagem demasiadamente focadas nas
caracteristicas intrinsecas do produto, isto €, nas caracteristicas técnicas,
tais como preco, entre outras.

Concentrar o plano na forma como o produto ou servigo vai ser
recebido pelo mercado e como vai satisfazer as necessidades dos seus
consumidores actuais e potenciais.

Regra n° 6: Mostrar que o negocio é unico

Explicar o factor critico de sucesso do negodcio, isto €, aquelas
caracteristicas Unicas e que lhe ddo uma vantagem competitiva face aos
seus concorrentes actuais e potenciais.

Regra n° 7: Fazer referéncia aos riscos do negécio

O plano deve evidenciar os pontos fortes da empresa e as oportunidades
do mercado, como também os eventuais pontos fracos e ameacgas
externas;

A referéncia aos riscos e a forma de os prevenir e minimizar revela
que os responsaveis da empresa sdo realistas e tém consciéncia das
dificuldades, o que constitui um factor de credibilizacao.

Regra n° 8: Apresentar projeccoes realistas

O plano deve ser realista quanto a capacidade da empresa e o potencial
de mercado dos seus produtos ou servigos;
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e Nao exagerar em questdes como a dimensdao do mercado, o volume
de vendas e a quota de mercado esperados, a capacidade produtiva
instalada.

e A questdo dos custos de produgdo, o numero e dimensdo dos
concorrentes.

Regra n° 9: Terminar o Plano de forma positiva

e Enfatizar o que se propde, um bom negdcio;

e Demonstrar confianca e terminar a apresentacao em “alta”, mostrar
claramente que se trata de um negdcio irresistivel.

Regra n° 10: Obter uma revisao critica

e Antes de se dar por concluido o plano de negdcios, mostra-lo a outras
pessoas de confianga cujo julgamento se considere relevante e incorporar

as suas sugestodes;

e Uma analise critica e fundamentada do plano de negodcios pode ser o
“toque” extra para um plano de negdcios perfeito.
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Unidade de Ensino a Distancia

Sintese

Neste capitulo evidenciou-se a importancia de um plano de negdcios
e da apresentagdo de um roteiro para a sua criagdo.

Note-se contudo que existem varios modelos de planos de negdcios,
tendo-se adoptado esta sequéncia de estruturagdo a titulo
exemplificativo de um modelo de PN a seguir.

Um modelo é exactamente isso, um “modelo”.

Serve apenas para dar uma visao geral do que é um Plano de Negodcios
e eventualmente aproveitar a estrutura ou parte dela e adapta-la
ao “seu negdcio”. Mas cada projecto € Gnico, mesmo que se trate da
mesma area de actuacdo. Se o seu negdcio apresentar peculiaridades
em relagdo ao modelo de plano de negdcio apresentado, ndo hesite
em adapta-lo a suas necessidades especificas.

Se estiver a pensar em lancar uma pequena empresa, nao tenha
duvidas, faca o seu préprio Plano de Negécio. Isso vai dar-lhe maior
seguranca na implementacao e na direccdo do projecto. Agora,
se estamos a falar de projectos de maior porte, digamos, alguma
coisa envolvendo mais de dois digitos (em milhares) é bom procurar
especialistas. Mas mesmo nesse caso, € muito importante que se
envolva de forma plena na elaboragdo do Plano. Se pretende usar
o seu Plano de Negécio para obter financiamento, tera de ter muito
cuidado na apresentacgdo; porém, a consisténcia dos dados que
constam no seu projecto € bem mais importante.

Apesar de tentar mostrar confianga no sucesso do seu negécio,
devera ser conservador nas suas analises e, principalmente, nas
estimativas financeiras. Além disso, é essa a melhor forma de se
planificar no mundo real dos negécios e vai dar credibilidade ao seu
Plano de Negdcios.

E por fim, ndo se assuste se, depois de planificado, tiver de alterar
parcialmente seu projecto depois de lancado o negdcio. Isso é
absolutamente normal. Afinal de contas, se ndo houvesse incerteza,
nao haveria riscos, e se ndo houvesse riscos, nao haveria o lucro.
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