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1. 
O Contexto do Curso 

“Bem-vindo ao ASIT - Advanced School of Internet Technology, opção e-Business, Programa de atualização profissional em nível de Pós-Graduação que reúne a sólida base teórico-científica da UNI-RIO e a larga experiência do IBPINET.

A revolução causada pelos avanços na tecnologia de informática e telecomunicações, e acelerada pelo uso generalizado da Internet, só pode ser comparada a revolução industrial em termos de mudança na forma como as pessoas e organizações atuam e interagem, criando uma série de novos negócios, novas maneiras e oportunidades de conduzir negócios existentes.


O e-Commerce, por exemplo, umas das faces mais visíveis do e-Business, movimentou na América Latina em 1997, US 36 milhões, 450 milhões em 1998 e a previsão para 2002 é de 4.6 bilhões, com o Brasil representando aproximadamente a metade desse volume.


Negócios tradicionais são ameaçados por novos negócios feitos através da rede. Novas empresas surgem a cada momento, oferecendo um leque de novos serviços, viabilizados pela infra-estrutura oferecida pela Internet.


Empresas tradicionais utilizam essa nova tecnologia para melhorar seus sistemas de compras, relacionamento com clientes, marketing e vendas.

Nas palavras de William Daley - US Secretary of Commerce, "pode ser verdade que nem todo negócio deve ser um 'cyber negócio', porém hoje em dia, cada executivo de negócios deve entender como seu negócio será afetado pelas novas ferramentas digitais".

Esse curso discute essa nova Economia, os modelos de negócios criados pela Internet e a tecnologia existente e em desenvolvimento, que viabiliza a essas aplicações.”
1.1. O Ambiente de Negócios Digitais e Interativos

“A convergência das tecnologias de informação e comunicação - ao facilitar e baratear o relacionamento entre pessoas (físicas ou jurídicas) independente de distâncias, fusos horários e fronteiras - vem acelerando o surgimento de uma nova economia na qual o que agrega valor a bens e serviços baseia-se crescentemente em ativos intangíveis e dinâmicos, tais como: informação e conhecimento, comunicação e cooperação, inovação e rapidez.


Nesse contexto, a Internet surge como uma plataforma para o projeto e a concepção de empreendimentos inovadores com características complexas e aparentemente antagônicas: abrangência mundial e foco local; intensivos em tecnologia e centrados no cliente; planejados e mutáveis; flexíveis e gerenciáveis; massificados e personalizados.

O programa do ASIT e-Business reflete estas mesmas características: balanceia negócio e tecnologia com ênfase estratégica; discute os conceitos e a prática; concilia uma linha de conteúdo consistente com a flexibilidade para atualizar-se em função das inovações tecnológicas e empresariais.

Os módulos de negócio exercitam o executivo a raciocinar os negócios como relacionamentos interativos, dinâmicos e em rede. Os módulos tecnológicos familiarizam o tomador de decisão com os conceitos e o jargão tecnológico para facilitar sua interlocução com os quadros técnicos envolvidos no negócio.”

1.2. Plano de Negócio e Capital de Risco

“O módulo apresenta o Plano de Negócio: a ferramenta formal utilizada por empreendedores e investidores para estimar a viabilidade econômica e tecnológica, bem como, o potencial de mercado e de crescimento de um novo negócio. Analisa também as características do empreendedor e as competências específicas daqueles que lideram as ondas de inovação tecnológica ou empresarial. Por fim, discute as formas de sustentar o nascimento e o crescimento de um empreendimento inovador de base tecnológica e a cultura de "Venture Capital".

· Empreendedorismo;

· Plano de Negócios;

· Financiamento, investimento e capital de risco.”
2. Introdução

2.1. Histórico

Começou a ser conhecido no Brasil, na forma como é apresentado aqui, a partir da abertura do mercado, sobretudo de telecomunicações (por volta de 1995-97), com a chegada de investidores estrangeiros interessados nos negócios que a Internet prometia...(inicialmente):

· “Você tem o Business Plan da empresa?”

CENÁRIO

· Euforia de investidores e empreendedores
· Busca por profissionalismo e rentabilidade

· Mercado em ajuste

· Investidores buscando projetos novos

· Necessidade de Business Plan mais estruturado
Fonte: MOLLO, R. [Ref. 9]

2.2. Plano de Negócio

2.2.1. O que é?

“PLANO DE NEGÓCIOS é um documento que contém a caracterização do negócio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as projeções de despesas, receitas e resultados financeiros.”

SALIM, C.S. [Ref. 2 – pg 16]

“... é um documento especial, único e vivo que deve refletir a realidade, as perspectivas e a estratégia da empresa, respondendo ao leitor as perguntas: - Quem sou? – O que faço? – Como faço? – Por que faço? – O que quero, em particular, de você (leitor)? – Para onde vou?” 

PAVANI, C. [Ref. 1 – pg. 11]

“Um plano de negócio completo e cuidadoso talvez seja a melhor ferramenta para ajudá-lo a atingir suas próprias metas de longo prazo. Seja seu negócio grande ou pequeno, inicial ou estabelecido, desenvolver um plano de negócio torna-o capaz de:

· Tomar as decisões cruciais do negócio com foco nas atividades e maximizando recursos.

· Compreender os aspectos financeiros de seu negócio, inclusive os requisitos do ponto de equilíbrio e do fluxo de caixa.

· Reunir informações cruciais de marketing e do setor

· Antecipar e evitar obstáculos que seu negócio esteja sujeito a encontrar.

· Estabelecer metas e mensurações específicas para avaliar o progresso ao longo do tempo.

· Expandir em direções novas e crescentemente rentáveis.

· Ser mais persuasivo com as fontes de recursos.”

ABRAMS, R.M. [Ref. 4 – pg. xxv]

2.2.2. Por Que Fazer?

Um Plano de Negócio pode ser utilizado como:

· Uma ferramenta para levantar fundos: investimento ou empréstimo

· Um documento de referência interno para guiar o desenvolvimento da empresa

· Ambos




Por que fazer um Business Plan?

· Desenvolver um projeto

· Oportunidade de reavaliação de um projeto em andamento

· Nova estratégia

· Valor da empresa

· Buscar investidores

· Avaliar expansão

· Analisar os riscos do projeto

Fonte: MOLLO, R. [Ref. 9]

2.2.3. Para Quem? 

Versões diferentes podem ser preparadas para atender aos propósitos visados com cada público alvo.

	PÚBLICO – ALVO
	OBJETIVOS / CARACTERÍSTICAS

	Sócios atuais e potenciais
	Estabelecer acordos e direção

	Parceiros
	Estabelecer estratégias conjuntas

	Bancos
	Conseguir financiamentos

	Intermediários
	Ajudar a vender seu negócio

	Investidores
	Capital de risco, pessoas jurídicas, e outros interessados

	Gerentes
	Criar comprometimento e motivação

	Executivos de alto nível
	Aprovar e alocar recursos

	Fornecedores
	Crédito para compra de mercadorias e matéria-prima

	Talentos
	Contratação

	Empregados da própria empresa
	Comunicação interna com funcionários, comprometimento

	Clientes potenciais
	Vender o produto / serviço

	Público em geral
	Imagem pública da empresa, transparência


 Fonte: PAVANI, C. [Ref. 1 – pg. 13] e SALIM, C.S. [Ref. 2 – Cap. 1]

2.3. Capital de Risco

A figura da empresa de capital de risco:

· Pouco difundida, no Brasil, até meados da década de 1990.

· Finalidade: bancar, com recursos próprios ou de terceiros, empresas que tenham projeto, idéia, serviço ou produto inovadores.

· Participa, em geral, do capital da empresa como sócia temporária.

· Busca retorno expressivo para compensar os riscos.

· Importância destacada no boom da Internet – start-ups, negócios virtuais (não havia histórico de receitas, nem garantias reais ou bens/produtos para avalizar financiamentos tradicionais)

3. A Estrutura de um Plano de Negócio

3.1. Exemplos de Estrutura

No Quadro 3.1.1, a seguir, são apresentadas várias estruturas de Plano de Negócio sugeridas pelos autores indicados. Procurou-se posicionar os capítulos similares nas mesmas linhas da tabela. Embora alguns assuntos sejam tratados, por cada autor, dentro de capítulos diferentes, destaca-se a relevância dada por Abrams [Ref. 4 – pg. 309 e Cap 12] para certos temas, como, por exemplo, para o Plano de Saída, que é de fundamental importância para qualquer perfil de investidor.

Na seqüência, são detalhados os tópicos de algumas estruturas propostas.
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Documentos Correlatos

Junto ao relatório do Plano de Negócio, pode ser conveniente preparar alguns outros documentos que são citados a seguir:

3.1.1. Acordo de Confidencialidade

ABRAMS, R.M. [Ref. 4 – Cap. 19]

Visa proteger o negócio para não vir a ser do conhecimento de concorrentes atuais ou potenciais. Para evitar isso:

· Selecione os destinatários

· Pesquise se o investidor já financia algum concorrente

· Cheque a reputação de honestidade e discrição

· Lide apenas com pessoas de reputação idônea

· Limite o número de cópias em circulação

· Omita informações altamente técnicas e sensíveis

· Encaminhe depois, em etapas mais avançadas da negociação

· Inclua um Acordo de Confidencialidade (Nondisclosure Agreement – N.D.A.) para ser assinado pelo destinatário. 

· Modelos disponíveis em Ref. 4 – pg 287 ou em www.legalizar.com.br
3.1.2. Sumário Executivo

Algumas empresas de capital de risco preferem receber inicialmente apenas o Sumário Executivo (às vezes, junto com as demonstrações financeiras) para filtrar se o negócio está dentro de seu perfil de investimento e se tem potencial.

· Pode ser o instrumento para conseguir agendar a reunião de Apresentação do Plano.

· São os 5 minutos que você terá para interessar o investidor no negócio e solicitar mais detalhes.

· No máximo 3 páginas.

3.1.3. Apresentação (Power point)

A primeira apresentação mais detalhada do Plano de Negócio para os interessados acontece, geralmente, através de uma projeção de slides especialmente preparados para resumir os principais aspectos do Plano, numa linguagem empolgante, que transmita ao investidor, financiador, parceiro ou ao analista da equipe destes, toda a potencialidade do negócio.

O tempo da apresentação deve estar dentro das expectativas do público-alvo, normalmente de 15 a 30 minutos. Uma cópia impressa ou digital pode ser entregue, em geral após a assinatura do NDA.

3.1.4. Planilhas

As planilhas utilizadas nas projeções financeiras, normalmente em EXCEL, podem ser encaminhadas em forma digital para analistas de investidores que as solicitem (N.D.A. assinado), propiciando:

· Um clima de confiança e transparência

· Maior credibilidade (certifique-se que as premissas e os cálculos estão corretos)

· Possibilidade de simulação de outros cenários

· Análise de sensibilidade quanto a premissas críticas

4. O Sumário Executivo

CONCEITO:
“... um extrato competente e motivante do Plano de Negócios. Qual a área de negócios, qual o produto ou serviço e que fatia desse mercado queremos obter?”

SALIM, C.S. – [Ref. 2 –pg. 49]

4.1. Conteúdo sugerido

SALIM, C.S. – [Ref. 2 – pg. 58]

· Objetivo do Plano de Negócio

· A Empresa (ou O Produto)

· O Mercado

· Missão da Empresa, imagem e fatores críticos de sucesso

· Estratégia de vendas e operação

· Estrutura de propriedade

· Investimentos necessários

· Custos fixos (Burning rate – custos afundados)

· Receitas previstas

· Ponto de equilíbrio (Break-even)

É a parte mais importante do Plano: através de sua leitura o investidor decide se continua ou não a ver o Plano completo.

· Primeiro a ser lido – Último a ser escrito.

· Redação profissional e atraente – motivar e conquistar o leitor

· Foco preciso, Clareza, Objetividade, Síntese

· Resumo do negócio, sem detalhes

· Principais números

4.2. O que deve transmitir o Sumário Executivo?

PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 40]

· O conceito básico do negócio faz sentido

· A empresa foi cuidadosamente planejada

· O gerenciamento é competente

· Existe um mercado bem definido

· A empresa apresenta importantes vantagens competitivas

· As projeções financeiras são realistas

· O que você deseja do leitor

· Se for dinheiro, que os investidores e agentes financeiros têm excelentes oportunidades de retorno do investimento.

4.3. 
Check List

SUMÁRIO EXECUTIVO – CHECK LIST

· Qual a oportunidade de mercado?

· Que problema ou necessidade o produto/serviço vai atender?

· Que tendências ou mudanças criaram a oportunidade?

· O que a empresa pode fazer agora, que não podia ter feito antes?

· Como essa competência pode atender às necessidades do mercado?

· Qual é o tamanho do mercado para os produtos / serviços da empresa?

· Quão rápido esse mercado crescerá?

· Quem são os concorrentes?

· Como a empresa pode atender ao consumidor melhor que o concorrente (rapidez, preço, qualidade)?

· Qual a vantagem competitiva da empresa?

· Qual a previsão de vendas, lucro e retorno sobre o investimento?

· Qual o capital a levantar?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

Descrição da Empresa

A descrição da empresa deve comunicar, resumidamente, os aspectos básicos do negócio, de forma que o leitor tenha uma visão clara do foco, caminho percorrido e objetivos planejados. Deve descrever a oportunidade de mercado vislumbrada, a formatação e modelagem do negócio para explorar essa oportunidade. 

Podem ser contemplados os seguintes aspectos:

4.4. Missão e Visão

4.4.1. Missão

Declaração englobando os objetivos básicos da organização:

· A natureza do negócio

· A filosofia empresarial

· As metas financeiras

· A cultura corporativa

· O papel que se espera que a empresa tenha no mercado

Deve-se levar em consideração [Kotler]:

· A história da empresa (expertise)

· Preferências atuais dos proprietários e administradores

· Ambiente de mercado

· Capacidade de crescimento dos recursos (humanos, financeiros, etc.)

A Declaração da Missão fornece foco para a empresa e deve ser o princípio-guia do negócio, pelo menos pelos próximos anos.

4.4.2. Visão

“É o que o empreendedor visualiza como futuro para o seu setor, segmento, ou para o mundo de uma forma mais ampla”

PAVANI, C. [Ref. 1 – pg. 11]

4.5. Objetivos

Os objetivos da empresa devem ser compatíveis com o perfil da empresa e do empreendedor. A definição do conjunto de objetivos estratégicos da organização depende de:

· Perfil do empreendedor (propensão para aceitação de riscos)

· Conservador

· Moderado

· Agressivo

· Setor de atuação da empresa ou do negócio

· Dinamismo

· Estrutura de recursos humanos da empresa

· Flexível ou não

4.6. Estrutura Organizacional e Jurídica

· Quem são os proprietários ou principais executivos

· Qualificações / Habilitações / Competências

· Profissional

· Gerencial

· Empresarial

· Responsabilidades / Funções na nova empresa

· Organograma

· Forma jurídica atual

· Limitada

· Sociedade Anônima

· Participações de cada sócio

· Capital / Sede / Divisão de cotas ou ações

4.7. Outras características da Empresa

4.7.1. Estágio de Desenvolvimento

· Quando a empresa foi criada

· Marcos alcançados

· Metas imediatas

· Fase de desenvolvimento: ABRAMS,R.M. [Ref. 4 – pg. 60]
· Seed company (sem produto ou serviço finalizado)

· Startup (estágio de operação inicial)

· Expansão (novos produtos, serviços ou filiais)

· Redução de Gastos (consolidando ou reposicionando linhas de produtos)

· Estabelecida (mantendo participação de Mercado ou posicionando produto)

4.7.2. Status Financeiro

· Breve descrição da empresa em termos financeiros e de equipe

· Obrigações financeiras principais

· Montante de capital pretendido e para que propósitos

4.7.3. Patentes e Licenças obtidas ou pendentes

· Marcas registradas

· Patentes

· Licenças

· Direitos de reprodução

4.7.4. Formatação e Modelagem do Negócio

· A oportunidade identificada

· Sua transformação em um negócio

· Nova empresa

· Unidade de negócios

· Plano inicial de operação – Gastos 

· Constituição jurídica

· Constituição física

· Local da sede

· Montagem do escritório

· Primeiros meses

4.8. Aspectos Estratégicos

Aspectos Estratégicos
· Preâmbulo sobre o mercado

· Modelo de Negócio

· Missão

· Equipe de Gestão

· Cliente Alvo

· Público Alvo

Fonte: MOLLO, R. [Ref. 9]
5. Produtos e Serviços

5.1. Pontos a abordar

SALIM, C.S. – [Ref. 2 – pg. 71]

· Descrição dos produtos e serviços

· O Mercado e as necessidades detectadas

· Os competidores

· Suas soluções / produtos / serviços

· Análise comparativa benefícios x custos (benchmarking)

· Material de apoio a vendas

· Custos de fornecimento e fixação de preços 

· Margens nas vendas

· Questão tecnológica

· Grau de atualidade e volatilidade

· Direitos de propriedade

· Visão futura – Desenvolvimentos e Evolução previstos relativos a:

· Seus produtos / serviços

· As necessidades do mercado

· Os concorrentes

· A Demanda

· Segmentos específicos do mercado

· A tecnologia adotada

5.2. Check List

PRODUTOS E SERVIÇOS – CHECK LIST

· Que tecnologia os produtos / serviços da empresa irão utilizar?

· Como essa tecnologia se compara com as existentes?

· A tecnologia pertence à empresa?

· Se não, qual a vantagem em desenvolvê-la?

· Qual o plano para desenvolver as tecnologias e os produtos?

· Quando estarão prontos?

· Quanto custará o desenvolvimento?

· Qual o diferencial?

· Quais necessidades do consumidor seu produto atende?

· Qual a extensão esperada do ciclo de vida?

· Qual a disponibilidade de fatores tecnológicos, materiais e humanos?

· Qual a forma de empacotamento (produtos)?

· Quais os custos de produção?

· Quais os produtos concorrentes?

· Qual a relação benefício x custo?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

6. Análise do Mercado / Setor

6.1. Composição

SALIM, C.S. – [Ref. 2 – pg. 80]

· Projeções do mercado total

· Unidades

· Valor

· Desempenho recente

· Segmentação do mercado

· Geográfica

· Setor econômico / área de negócios

· Renda familiar

· Idade, Sexo, Grau de Instrução, Profissão etc.

· Concorrência X Participação de Mercado

· Formas de venda / distribuição usadas pelo tipo de negócio

· Sensibilidade de mercado

· Preço

· Prazos de entrega

· Marca

· Qualidade

· Substitutos / Alternativos

· Complementares (Suporte, treinamento, etc.)

· Análise da concorrência X Sua Empresa

· Pontos fortes e fracos

· Produto

· Preço

· Canais de distribuição

· Reputação

· Gerência

· Posição financeira

· Tecnologia

· Segmentos de mercado nos quais:

· Operam

· Dominam

· Não se interessam

· Grau de segmentação do mercado

· Nível de ocupação

· Comportamento dos clientes

· Percepção de valor atribuído a:

· Marca

· Preço

· Garantia

· Prazo de entrega

· Atendimento

· Diferença de qualidade, etc.

· Pesquisa de mercado para determinar:

· Características do mercado

· Expectativas

· Necessidades

· Aceitação / Rejeição a idéia, produto ou serviço

6.2. Aspectos Mercadológicos

Aspectos Mercadológicos

· Produtos e Serviços

· Valor criado para o cliente

· Competição

· Estratégia de Vendas e de Marketing

· SWOT

· Alianças Estratégicas

· Vantagem Competitiva 

· Barreiras de Entrada

· Modelo de Receitas

Fonte: MOLLO, R. [Ref. 9]



6.3. Check List

OPORTUNIDADE DE MERCADO – CHECK LIST

· Qual a necessidade de mercado que a empresa pretende atender?

· Que tendências e mudanças criaram esta necessidade?

· Como se espera que esta tendência continue?

· Quais os clientes que a empresa pretende atender?

· O que provocou tal necessidade para estes clientes?

· Como isto os afeta?

· Como isto varia nos diferentes segmentos de mercado?

· Que valor pode ser agregado por servir às necessidades dos clientes?

· Se o produto da empresa faz as coisas mais rapidamente, qual é o valor do tempo para os clientes?

· Se o produto da empresa é melhor, qual é o valor da qualidade para estes clientes?

· Quantos clientes pagarão para ter estas necessidades atendidas?

· Qual o tamanho do mercado para estes produtos ou serviços?

· Quão rápido é o crescimento esperado?

· O que está orientando o crescimento do mercado?

· Espera-se que continue?

· Por que?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

7. Mercado Alvo

ABRAMS, R.M. [Ref. 4 – pg. 83]

· O sucesso do negócio depende essencialmente de um conhecimento completo de seus clientes.

· Se o Plano de Negócio visa obter financiamento, definir a natureza e o tamanho do mercado alvo é um aspecto crítico.

· Muitos investidores buscam financiar empresas dirigidas ao mercado (market driven) – orientadas mais pela demanda e tendências do mercado que pelas características específicas de um produto ou serviço.

7.1. Definindo o Mercado Alvo

· Critérios a serem atendidos na definição do mercado alvo:

· Definível: características específicas que os clientes potenciais têm em comum

· Significativo: as características devem ser significativamente relacionadas com a decisão de comprar

· Tamanho considerável: deve ser grande o bastante para sustentar o negócio de forma rentável

· Acessível: a definição e o tamanho devem ser compatíveis com a capacidade de vendas para os potenciais clientes

· Definido o mercado 
( estimar o tamanho e tendências

( avaliar os concorrentes dentro deste mercado alvo

( investigar as oportunidades estratégicas

7.2. Descrevendo o Mercado Alvo

· Descrever o mercado pelos aspectos mais básicos e objetivos da base de clientes:

· Descrição demográfica

· Descrição geográfica

· Descrição do estilo de vida / negócios

· Descrição psicológica (características dos clientes: empresa ou consumidores)

· Descrição dos padrões de compra (razão, freqüência, motivação, etc.)

· Descrição da sensibilidade de compra (atribuição de valor pelo cliente)

· Tamanho

· Tendências

· Apresentar o texto com ênfase nas seguintes áreas:

· Descrição

· Tendências

· Oportunidades estratégicas

· Uma descrição concisa e a plena compreensão do mercado alvo provêem foco para:

· Desenvolvimento do produto ou serviço

· Concepção do Plano de Marketing

· Projeção de vendas e despesas

8. A Concorrência

8.1. Saiba com quem está lidando

· Entender a concorrência para ser um concorrente efetivo

· Desenvolver um forte senso de posição competitiva:

· Suas forças e fraquezas em termos de:

· Percepção do cliente

· Recursos internos da empresa

· Vital para elaborar a estratégia de marketing

· Sempre assuma que a concorrência vai tornar-se mais intensa

· Prepare-se para os novos concorrentes que entrarão no mercado

· “Nós não temos concorrentes” – a pior declaração a fazer num Plano de Negócio

· Foco da análise competitiva – identificar:

· Quem são os maiores concorrentes

· Em que base você compete

· Como se comparam

· Potenciais futuros concorrentes

· Barreiras de entrada para novos concorrentes

8.2. Posição Competitiva

8.2.1. O quadro competitivo

· Componentes da preferência do cliente:

· Preço

· Serviço

· Local, etc.

· Forças internas das empresas concorrentes

· Recursos financeiros significativos

· Equipe altamente motivada

· Equipe criativa, etc.

8.2.2. Aspectos a serem levantados

Fatores de Percepção do cliente

· Características do produto / serviço

· Custos indiretos / periféricos

· Qualidade

· Durabilidade / Manutenção

· Valor percebido / Imagem / Estilo

· Relacionamento com clientes

· Imagem social

Fatores Operacionais Internos

· Recursos financeiros

· Orçamento / Programa de Marketing

· Economias de escala

· Eficiências operacionais

· Amplitude da linha de produto

· Parcerias estratégicas

· Equipe / moral da empresa

Participação de mercado

Competição futura

Barreiras de entrada

· Patentes

· Altos custos iniciais

· Conhecimento específico 

· Dificuldades de engenharia e fabricação

· Saturação do mercado

· Falta de fornecedores ou distribuidores

· Licenciamento restritivo, Regulação

· Marcas registradas, etc.

8.2.3. Resumindo as Informações

Apresente uma síntese dos aspectos levantados, utilizando tópicos e gráficos, enfocando:

· Descrição da Concorrência

· Distribuição da Participação de Mercado

· Posições Competitivas

· Barreiras de Entrada

· Oportunidades estratégicas

8.3. Check List

COMPETIÇÃO E ESTRATÉGIA – CHECK LIST

· Quais são os atuais e potenciais concorrentes?

· Que produtos eles produzem?

· Quão grandes eles são hoje e que fatia de mercado detêm?

· Quão rápido estão crescendo?

· Quais as forças e fraquezas básicas dos concorrentes?

· Quais as tecnologias aplicadas ou passíveis de desenvolvimento pela concorrência?

· Como são a tecnologia e os produtos da empresa comparados aos da concorrência?

· Serão de melhor qualidade, menor custo ou outra vantagem?

· Como esta vantagem será mantida?

· Como a empresa posicionará seu produto perante a concorrência?

· Como será seu custo de distribuição?

· Que canais serão utilizados?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

9. Plano de Marketing e Estratégia de Vendas

9.1. Composição da Estratégia do Negócio

SALIM, C.S. – [Ref. 2 – pg. 101]

· Segmentos do mercado a focar

· Caso de sucesso

· Produtos e serviços ofertados X Necessidades atendidas dos clientes

· Prioridade de abordagem dos segmentos de mercado

· Conhecimento dos concorrentes

· Estratégia de preços

· Previsões de vendas

· Alianças estratégicas

· Estratégia de atendimento e suporte a clientes

· Etapas de implementação do negócio:

· Cronograma

· Responsáveis

· Orçamento

9.2. Aspectos a abordar

PAVANI, C. [Ref. 1 – Cap. 7]

Plano deve contemplar os 4 elementos do marketing:

· Carteira de produtos

· Distribuição

· Promoção / Publicidade

· Preços

9.3. Check List

RISCOS – CHECK LIST

· Quais os principais riscos do mercado e tecnológicos?

· Como a empresa pretende minimizá-los?

· Que outros riscos existem?

· Quais são seus pontos fortes e pontos fracos?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

10. Operações

10.1. Enfoque

ABRAMS, R.M. [Ref. 4 – Cap. 10]

· Enfoque limitado às questões que:

· Sejam essenciais à natureza e sucesso do negócio

· Caracterizem uma vantagem competitiva destacada

· Superem um problema freqüente nos negócios desse tipo

· Redigir com ênfase nos seguintes aspectos das operações:

· Características chaves

· Vantagens competitivas

· Eficiências de custo e tempo

· Problemas relatados e superados

10.2. Aspectos a serem considerados

· Instalações

· Local

· Arrendamento / Aluguel

· Benfeitorias

· Utilidades / Manutenção

· Fatores chaves

· Produção

· Uso de novas tecnologias / Processos

· Determinando o Plano de Produção

· Mão-de-obra

· Produtividade

· Capacidade

· Controle de qualidade

· Equipamentos e móveis

· Controle de Estoque

· Métodos de gerenciamento de estoque

· Fornecimento e Distribuição

· Seleção de fornecedores – que entendam suas necessidades

· Distribuição confiável

· Requisição de compra e serviço ao cliente

· Avaliação do processo de Pedidos

· Pesquisa e desenvolvimento

· Controle financeiro

11. Gerenciamento e Organização

11.1. Composição

SALIM, C.S. – [Ref. 2 – pg. 109]

· Composição da equipe gerencial

· Quadros de pessoal por função

· Perfis profissionais

· Responsabilidades

· Estrutura Organizacional

· Organograma

· Atribuições de cada área

· Currículo da equipe gerencial

· Atribuições

· Responsabilidades

· Plano de Pessoal

· Forma de remuneração

· Critérios de avaliação e premiação

· Aperfeiçoamento e treinamento

· Evolução de carreira

· Benefícios

11.2. Check List

ORGANIZAÇÃO – CHECK LIST

· O histórico da empresa a credencia para ter sucesso no novo projeto?

· Quais os executivos principais e suas funções?

· O que eles já fizeram que sugira sejam bem sucedidos na empresa?

· Quem mais é necessário e como se encaixa na empresa?

· Quem poderia convidá-lo?

· Qual o seu plano de compensação salarial?

· Como a empresa está estruturada para implementar sua estratégia?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

12. Desenvolvimento de Longo Prazo e Plano de Saída

12.1. O destino final do negócio a longo prazo

ABRAMS, R.M. [Ref. 4 – Cap. 12]

· Crescimento previsto ao longo do tempo

· Cronograma de desenvolvimento

· Identificação dos riscos

· Planos de contingência

· Determinar o destino final do negócio a longo prazo, avaliando:

· Metas

· Marcos

· Riscos

· Plano de Saída

12.2. Metas

· Metas da empresa para os próximos 5 a 10 anos

· Posição no mercado

· Vendas

· Número de empregados, etc.

· Metas, conforme o perfil da empresa / empreendedor

· Fornecedor estável

· Inovador

· Líder de qualidade

· Líder da indústria ou do mercado

· Líder de nicho

· Explorador

· Estratégias de negócio

· Penetração de mercado

· Promoção e Suporte

· Expansão

· Concentrar o foco

· Diversificar

· Refocar

· Prioridades

12.3. Marcos

· Estratégias básicas para atingir as metas

· Prioridades para gastos dos recursos

12.4. Riscos

· Antecipar potenciais problemas em cada área

· Qualificar o potencial de risco

· Definir medidas atenuadoras

12.5. Plano de saída 

· Descrever a estratégia de saída, dentre as opções: 

· Tornar a empresa pública

· Aquisição por outra empresa existente

· Venda para indivíduos

· Merger: unir com outra empresa

· Buy-out: um ou mais acionistas compram a cota de outro

· Franquia

· Hand Down: passar para a próxima geração

· Fechar: encerrar as operações

13. Planejamento Financeiro

13.1. Composição

SALIM, C.S. – [Ref. 2 – pg. 121]

· Pressupostos e justificativas

· Cenários de Planejamento

· Plano projetado X Desempenho de outras empresas do setor / Sua empresa em períodos passados

· Ponto de equilíbrio econômico-financeiro da empresa (break even point)

· Custos afundados (burned costs)

· Lucros e perdas projetados

· Fluxo de caixa

· Balanço projetado da empresa

· Indicadores financeiros

13.2. Principais Aspectos

Aspectos Financeiros

· Orçamento de vendas

· Despesas Fixas e Variáveis, Impostos

· Investimentos e Depreciação

· Fluxo de Caixa

· Valuation

· Análise de Rentabilidade

Fonte: MOLLO, R. [Ref. 9]

13.3. Check List

PROJEÇÕES E RETORNO SOBRE O INVESTIMENTO

CHECK LIST

· Como a empresa espera recuperar o investimento que está fazendo?

· Ela licenciará a tecnologia, produzirá e venderá os produtos, distribuirá no mercado?

· Que estrutura de custos a empresa espera para desenvolver sua atividade?

· Quão rentável será o negócio da empresa?

· Que montante de capital a empresa espera levantar agora?

· Quanto, mais adiante?

· Quando a empresa espera tornar-se rentável?

· Qual a taxa de retorno esperada?

· Como os investidores encontrarão liquidez para seus investimentos?

· Qual a atual estrutura de controle acionário?

· Os investidores atuais farão novos aportes?

· Que premissas são utilizadas nas projeções financeiras?

· A qual delas o plano é extremamente sensível?

Fonte: SANDELL, S. 1996. Citado em PAVANI, C. – [Ref. 1 – pg. 23-26]

14. Encaminhando o Plano

14.1. Preparando a Distribuição

· Folha de Rosto

· Dar uma primeira impressão positiva

· Sóbria e profissional

· Incluir as informações:

· As palavras “Plano de Negócio”

· O nome da sua empresa

· A data (somente o ano ou mês/ano)

· Um número de cópia 

· codificado com a versão

· relação de destinatários por cópia

· Um aviso ou declaração de confidencialidade

· Nome, endereço, e-mail, e telefone da pessoa de contato (para distribuição externa)

· Nome da divisão ou departamento e pessoa de contato (para planos corporativos internos)

· O logotipo da empresa (se desejar)

· Numeração das Páginas

Prefira numerar por seção ou capítulo, para evitar a reimpressão completa do plano a cada atualização.

· Índice

Incluído entre a folha de rosto e o Sumário Executivo. Apenas seções ou com subtítulos a destacar.

· Declaração de Confidencialidade (Disclaimer)

“Este documento é somente para informação e não constitui uma oferta de ações ou qualquer certificado da Empresa. A informação aqui contida deve ser considerada proprietária e confidencial. O documento é propriedade da Empresa _______ e não pode ser revelado, distribuído ou reproduzido sem permissão escrita expressa da Empresa _____.”

14.2. Aumentando suas chances

· Pesquise os destinatários

· Eles financiam negócios da sua indústria?

· Eles financiam negócios de seu setor?

· Que estágio de desenvolvimento do negócio eles financiam?

· Quais são os limites mínimo e máximo de financiamento?

· Quais são os potenciais tamanhos de negócio mínimo e máximo que eles financiam?

· Em que base eles normalmente operam: participação ou empréstimo?

· Que outras empresas da sua indústria eles já financiaram?

· Que tipos de informação são requeridos junto com o plano?

· Quantos anos de projeção financeira eles querem ver?

· Entrevista informativa com grandes bancos ou fundos

· Localize Intermediários

14.3. Configurando o Plano para os Destinatários

· Carta de Encaminhamento / Apresentação abordando:

· Por que você escolheu aquele particular investidor para receber o Plano

· A natureza de seu negócio

· O estágio de desenvolvimento do negócio

· O montante de fundos pretendido

· Se você está procurando por investimento ou empréstimo

· Os termos do negócio, se apropriado.

· Follow up

· Atualizações do Plano

14.4. À Procura do Dinheiro

· Fontes de Financiamento

NEGOCIAÇÃO

· 3F: Family, Friends & Fools

· Love Money

· Business Angels

· Seed Money

· Incubadoras e aceleradoras

· First round

· Second Round

Fonte: DEUTSCHER, J. A. - Ref. 8
14.5. Critérios para Análise de Planos de Negócio

Critérios de Avaliação do Plano conforme a Fonte dos Recursos

	INVESTIDORES (Participação)
	BANCOS (Financiamento)

	Equipe: excelência gerencial
	Viabilidade do negócio

	Retorno expressivo sobre o investimento: 

5 a 10 vezes
	Fluxo de caixa positivo: cobrir juros + reembolso

	Vantagem competitiva: característica única 
	Boa disciplina gerencial: geral e financeira

	Regras de saída claras
	Plano de negócio sensato

	Influência na gestão do negócio
	Boa comunicação

	Participação no capital da empresa
	Informação regular e confiável

	
	Franqueza


Fonte: PAVANI, C. - Ref. 1 – pg. 17-18.

Exemplos de Critérios de Recebimento de Planos de Negócios por Empresas de Capital de Risco

www.mdv.com/entrepreneurs/submitindex.htm
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We're far more interested in the content of your plan rather than its format. We want to learn about you, your past experiences and accomplishments. And we need to understand the justification for your business idea. We'll look for answers to questions such as: 

· What problem will you solve? 

· Who currently has the problem? 

· How will you solve it? 

· How big is the market potential? 

· What is your distinct advantage? 

· How does the competitive landscape look?

· What are the financial implications? 

· How much capital will you need to develop the solution (and the company supporting it)? 

· What kinds of volumes and margins are reasonable to expect? 

· What are your team's qualifications? 

www.innovacom.fr/eng/index.html

ARE YOU SEEKING FINANCING?

Send a business plan describing your business's forecast growth over the coming three years to Innovacom, 23 rue Royale 75008 Paris, France. The plan should present the:
- company's management,
- its products or services,
- market,
- competition,
- technical and human resources to be deployed.

as well as pro forma income and cash flow statements that indicate the capital requirements requested from the venture-capital funds ( CLICK HERE for a sample of the type of business plan we wish to receive ). 

Innovacom can sign a confidentiality agreement prior to the application's being submitted.

15. Recomendações

15.1. Armadilhas do Planejamento de Negócios 

À medida que você desenvolve seu plano de negócios, é fácil cometer erros ou deixar de fora elementos importantes. Aqui estão algumas das armadilhas mais comuns na elaboração de planos de negócios e algumas dicas de como evitá-las.

1. Crie uma visão. É tentador arregaçar as mangas e mergulhar direto nos detalhes de seu negócio: avaliando produtos, estudando segmentos de mercado e avaliando sua concorrência. É possível ficar tão envolvido no processo de planejar um negócio que você perde vista para que está planejando.

Antes de você se perder nos detalhes, dê um passo atrás. Delineie uma visão clara e um coerente conjunto de valores para sua companhia. Desenvolva uma declaração de missão e use-a para definir metas de curto prazo e prioridades. Uma vez você tenha um mapa claro para seu negócio, você pode planejar sua viagem com mais confiança.

2. Um orçamento não é a mesma coisa que um plano. Você não pode criar um sólido plano de negócio sem um orçamento e uma previsão financeira. Mas um orçamento deve ser o produto de todos os outros elementos de seu plano. Se você não tiver um quadro claro de seu setor, clientes, concorrentes e condições do mercado, antes de desenvolver um orçamento, seus números provavelmente não irão refletir a realidade.

3. Não ignore seus clientes. Isto pode soar óbvio, mas muitos empreendedores assumem que sabem exatamente o que seus clientes necessitam, sem darem-se ao trabalho de perguntar. Dê-se um tempo para aprender sobre seus clientes, e construa seu plano de negócio em torno de suas necessidades e desejos.

4. Não subestime a concorrência. Se você assumir que sua firma será a única no jogo na cidade, ou se você falhar em considerar seriamente os concorrentes existentes, você estará procurando problemas. Seus concorrentes podem ser uma grande fonte de informação sobre o que funciona e o que não.

5. Esteja preparado para correr riscos. Criar um plano de negócio não se refere a evitar riscos; refere-se a compreender e gerenciar riscos. É por isso que um bom plano de negócio antecipa possíveis desafios e inclui uma variedade de cenários para enfrentar estes desafios. Há uma diferença entre um risco calculado e temeridade, e seu plano pode ajudar você a fazer esta distinção.

6. Obtenha uma segunda (ou terceira) opinião. O mais experiente empreendedor pode ainda beneficiar-se de um ponto de vista diferente. Mesmo que você seja a única pessoa envolvida em seu negócio, encontre alguém que possa estudar seu plano objetivamente e apontar possíveis fraquezas você tenha esquecido.

7. Espere o inesperado. Todo plano de negócio requer algum espaço de manobra para levar em conta mudanças inesperadas. Parte disto envolve criar orçamentos e planos de marketing com alguma flexibilidade; mas adaptar-se a mudanças também requer aceitar que você tenha que modificar ou até abandonar práticas de negócios que funcionaram bem no passado.

8. Não esqueça o que faz você único. Um plano de negócio pode ajudá-lo a começar, mas não ajudará você a ser bem-sucedido. E embora ajude a olhar para seus concorrentes, não modela seu negócio depois deles. Afinal, você está no negócio para vencer a concorrência. Aprenda com as forças de seus concorrentes, mas também aprenda como identificar os pontos fracos deles e usá-los para melhorar seu próprio plano de negócio.

9. Qual é o ponto? Construir um negócio envolve trabalho duro e luta. Mas isto deveria também incluir um conjunto claro de recompensas, tanto para você como para seus empregados. Quando estabelecer as metas em seu plano de negócio, inclua alguma motivação concreta que vá além da satisfação de um trabalho bem feito.

10. Não pule o plano! Certamente, o maior erro de todos é falhar em criar um plano de negócio, em primeiro lugar. Planejar é trabalho duro, e não há garantia que isto fará seus negócios bem-sucedidos. Mas um bom plano ainda é o melhor caminho para tornar sua visão em um negócio coerente e real.

15.2. Dicas

Dicas

· Consistência

· Escrita clara e objetiva

· Usar e relacionar as fontes de pesquisa

· Explicar os cálculos

· Usar dados históricos

· Modelos de sucesso no exterior nem sempre são eficientes no Brasil

· Não inventar números

· Mostrar profissionalismo

· Pesquisa de mercado

· Alianças e investidores sinérgicos

· Cuidado com a gramática 

· Sumário Executivo

· Plano de Negócio não é um Romance, não pode ter 500 folhas

· Revisão imparcial

· Busque respostas para eventuais perguntas

· Não incluir as pesquisas na íntegra

· Dizer sempre a verdade

· Envolvimento de pessoas capazes

· Apenas uma pessoa escreve texto final

· Reserve tempo para fazer o Plano de Negócio

· Capricho e clareza

· Enfatizar pontos positivos mas apontar fraquezas e riscos

Fonte: MOLLO, R. [Ref. 9]
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16.3. Sites relacionados

16.3.1. Brasil

· www.venturecapital.com.br 
(FINEP)

· www.softex.br
· www.mct.gov.br

· www.finep.gov.br

· Roteiro de Informações para Análise de Projetos do BNDES: 

http://www.bndes.gov.br/produtos/download/analise.asp 

16.3.2. USA

· www.businessplans.org

· www.bplans.com

· www.hbsp.harvard.edu

· www-3.ibm.com/e-business/index.html 

· http://digitalenterprise.org/models/models.html

16.3.3. Sites de Empresas de Venture Capital

· Brasil: 
www.invent.com.br (Fundo IP.com: www.investidorprofissional.com.br)

· USA: 
www.mdv.com 

· França:
www.innovacom.fr 

16.4. Softwares

16.4.1. Brasil

· MakeMoney:
www.starta.com.br

16.4.2. USA

· Business Plan Pro: Palo Alto Software 

www.paloalto.com/ps/bp/
· http://www.planmaker.com/ 
(desativado)

· Smart Business Plan 8.0 by Smart Online, Inc. 
(não localizado mais)
· PlanWrite Business Plan Writer Deluxe
Nova Development 

· Business Resource Software:
 www.brs-inc.com

· Ultimate Business Planner: 
 Atlas Business Solutions, Inc. (ABS)
· Business Plan Deluxe: 
Global Star Software Limited
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