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O Plano de Negdcio ou Business Plan € uma poderosa
ferramenta gerencial para as empresas desde seu
nascimento (start-up) até sua maturidade. Um plano de
negdcio tem objetivo de olhar para frente, alocando recursos
humanos, tecnolégicos e financeiros, observando os pontos-
chaves, identificando as oportunidades e antecipando
possiveis dificuldades. Essa ferramenta é vital para a
continuidade da empresa, mesmo para aquelas que nao
buscam qualquer tipo de recurso financeiro, capitalizacédo
ou posicionamento de mercado.
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Um plano de (1) Ajudar o empreendedor ou dirigente a focar

suas ideias, tornando as acOes pensadas para sua

negO,CiO bem companhia mais verosimeis.
elaborado deve:

(2) Ser uma ferramenta para que gestores possam
acompanhar todas as fases de desenvolvimento de
sua companhia.

(3) Definir metas para os gestores, para que os objetivos
da empresa sejam alcangados.

(4) Auxiliar seus gestores a mensurar o progresso de
sua companhia, identificando a movimentacéo do
mercado e seus concorrentes.

(5) Diminuir os riscos e as incertezas, mitigando seus
riscos.

(6) Ser um veiculo de informacéo para a empresa,
podendo atrair recursos financeiros ou parceiros
estratégicos quando for o caso.

| [ ] [ ]
Primeiros Passos

Um empreendedor, na fase de desenvolvimento do seu produto ou servi¢o, ndo
precisa necessariamente de plano de negécio complexo como parte de sua estratégia.
Elementos importantes do seu plano podem variar muito dependendo de fatores
como: estagio de desenvolvimento, métodos de comercializacdo, tamanho e
complexidade do mercado potencial.

O importante é definir os objetivos primarios do projeto, buscando toda informacio
relevante para o processo de elaboracdo de seu plano de negécio.
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Independentemente do estagio de
desenvolvimento em que sua empresa se encontra,
é preciso construir uma estrutura de gestdo forte

e bem estruturada. Os pontos-chaves de sua
organizacdo devem ser corretamente preenchidos
para facilitar o cumprimento dos objetivos de sua
organizacao.

Caso haja o interesse em buscar recursos
financeiros por meio de investidores e/

ou institui¢des financeiras, a falta de uma
organizacdo bem definida e estruturada pode
levar a uma visdo pessimista quanto ao sucesso
da sociedade. Entretanto, ideias brilhantes de
produtos e/ou servicos podem proporcionar uma
boa perspectiva caso a companhia demonstre que
tem capacidade de gerenciar suas operacoes de
forma efetiva.

Potenciais investidores ou institui¢cdes financeiras
querem saber se a empresa pode produzir seus
produtos, além de vender e distribuir com sucesso
em meio a intensa concorréncia.

Existem diversas formas de elaborar um plano

de negdcio, mas néo existe uma formatacdo

Unica ou um padrao para seu desenvolvimento.

A profundidade e qualidade das informacdes

vao definir o trabalho e o tempo dispendido

na elaboracdo do plano de negdécio. A seguir,
descrevemos um sumario dos itens que
acreditamos ser um guia simplificado e eficaz para
elaboragéo do seu plano de negécio.

Sumario executivo
Histdria da empresa

O produto/servico

O mercado

A concorréncia
Marketing

Manufatura e operacdes
Equipe de gestdo
Projecdes financeiras
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Mesmo em casos de lancamento de novos
produtos, a concorréncia ja estabelecida
no mercado podera acompanhar seu
sucesso inicial. Caso sua equipe de gestéo
esteja preparada para seguir as defini¢cdes
dos executivos de producdo, marketing e
financas, sua empresa podera ter grandes
chances de sucesso.

Em alguns casos, potenciais investidores
podem ajuda-lo a preencher sua organizacdo
com pessoas-chave, mas muitos deles se
afastam das empresas que nio apresentam
uma boa estrutura de gestdo, dando
preferéncia a investimentos em empresas
melhor estruturadas.

Embora nosso objetivo seja de ajudar a
desenvolver seu plano de negdcio, enfatizamos

a necessidade de que exista um envolvimento
ativo da equipe de gestdo em todos os aspectos do
processo de planejamento. O empreendedor e sua
equipe devem assumir a preparacao do plano de
negdcio, estabelecendo a viséo geral do plano, sua
aplicacdo, seus prazos e objetivos. Esse exercicio
¢é parte importante do planejamento estratégico
das organizacoes que encontram-se melhor
estruturadas.



'1. Sumdrio executivo

O sumario dever ser um resumo de seu plano

e, preferencialmente, deve conter entre duas e
quatro paginas. Esta secdo devera resumir seu
plano de negécio, fornecendo uma visdo geral
destinada principalmente para atrair a atencao

e o interesse dos leitores, bem como ser capaz

de despertar interesse em potenciais fontes de
financiamento. Muitas vezes, os mais sofisticados
investidores vdo apenas ler esta secdo, por isso é
fundamental captar a sua atengéo nesse resumo.

Esta secdo deve transmitir uma viséo objetiva
e precisa da sua empresa, conceituando suas
vantagens competitivas e sua diferenciacdo
em relacdo aos concorrentes. Partindo de

um pressuposto no qual todo recurso para
investimento é limitado, caso seu resumo nio
convenca o potencial investidor ou as fontes de
financiamento a continuar lendo seu plano, o
objetivo descrito no sumario executivo néo foi
alcancado.O sumadrio de um plano deve:

* Definir seus objetivos e a missdo de sua
empresa.

* Descrever o seu negocio e os mercados-alvo
para o produto e/ou servico.

 Distinguir seu produto e/ou servico da sua
concorréncia, enfatizando qual mercado
pretende atingir.

* Especificar se seu negdcio competird em um
grande mercado existente ou criara um novo
nicho de mercado.

* Exemplificar de forma concisa e convincente
por que sua empresa terd sucesso em uma
situacdo competitiva — chaves do sucesso.

* Descrever sua equipe de gestdo, enfatizando
a experiéncia e as habilidades especiais de
cada executivo. Quando houver algum tipo de
deficiéncia em seu grupo de gestdo, menciona-
las e demonstrar como espera mitigar cada um
dos pontos.

Resumir as principais projecdes financeiras para
0s proximos trés a cinco anos — dependendo

do tipo de mercado e produto que pensa em
desenvolver.

Ao final do sumario executivo, caso tenha como
objetivo buscar recursos externos, é necessario
incluir nesse resumo as necessidades financeiras,
acrescentando os tipos de recurso necessarios,
como serdo gastos e como a empresa pretende
pagar os recursos financeiros obtidos no mercado.
Caso a necessidade de recurso seja fixa para um
objetivo especifico, essa parte do resumo pode ser
simplificada.

Uma visdo geral do contetido do seu plano

de negocio permite que gestores, parceiros
estratégicos ou investidores captem rapidamente
o conceito e a dire¢éo de seu plano de modo

que, a medida que lerem as paginas seguintes,
terdo uma ideia clara de suas intencoes. Vocé
encontrara diversas formas de utilizacdo para este
sumario, tais como promover sua empresa em sua
comunidade de negécios, com fornecedores de
produtos e servicos empresariais e muitos de seus
stakeholders.
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Se vocé tiver razoes para acreditar
que o desempenho histdrico

de sua empresa ndo seja um
indicador do seu potencial atual,
mencione 0s motivos nesta secao

e vocé terd oportunidade de
discuti-los mais detalhadamente
nas partes seguintes do plano de
negocio

' 2. Histéria da empresa

Se vocé esta desenvolvendo um plano de negdcio exclusivamente para uso interno de

sua organizacdo, a histéria de sua empresa pode ser omitida. Esta secdo € destinada
principalmente para potenciais fontes de investimento e parceiros estratégicos que precisam
entender o histérico de sua empresa e como chegou ao momento atual. Essas informacdes
podem demonstrar pontos importantes na decisdo de um possivel investimento. Esta se¢do do
plano deve discutir os seguintes aspectos:

Fundagéo da empresa, sua evolucéo até

a data atual e uma breve descricdo dos
fundadores, com énfase na experiéncia de
cada um e seu papel na sociedade.

Forma de organizacio e distribuicdo de
capital. Caso seja uma sociedade andnima,
resumir a forma de capitalizacéo da
empresa, as classes de acéo e outros dados
relevantes.

Histdrico da companhia, para aquelas que ja
existem ou um resumo de como comegou,

para novas em fase de start-up.

Localidades das fabricas, dos escritérios
e dos depositos — estrutura e abrangéncia
logistica.

Como Criar um Plano de Negécio

* Descricdo de cada produto e/ou servico
relevante que a empresa desenvolveu
e/ou comercializou ao longo de sua
histéria.

*  Empréstimos ou investimentos
anteriores por fontes externas, bem
como os investimentos realizados pela
atual gestdo da empresa, incluindo
aqueles em curso.

* Descricdo de todas as obrigacoes
de royalties, concessdes de preco,
arrendamento ou outros compromissos
financeiros, incluindo os nomes dos
envolvidos e os principais termos de
cada compromisso.



'3.0 produto/servico

Um dos pontos-chaves para o sucesso

em seu planejamento estratégico, e por
consequéncia na elaborac¢éo do seu plano de
negdcio, é saber quais caracteristicas de seus
produtos o diferenciam da concorréncia.
Assim, ao descrever seu produto e/ou
servico, tenha uma atencéo especial para as
caracteristicas que o distinguem de outros
no mercado e os beneficios especificos de
cada um. Identifique os melhores atributos
que diferem seus produtos e/ou servigos dos
outros existentes.

O objetivo de falar sobre seus produtos

é saber exatamente qual tipo de
desenvolvimento se pretende fazer. Nesta
parte do planejamento, devera ser incluido
um resumo de todos os produtos e servicos
existentes ou previstos pela empresa. A
extenséo e o detalhe das informacoes
dependem do ntiimero de produtos ou
servicos. A forma de descrever deve ser
resumida e compreensivel para pessoas
que, possivelmente, ndo tenham um
entendimento total de seu mercado.

Neste topico, devemos também incluir
qualquer discussdo sobre protegéo
juridica que a empresa apresente sobre
seus produtos ou que tenha solicitado,
como: patentes, direitos autorais, marcas
registradas, etc. Caso alguma dessas
protecOes distancie seus produtos e
servicos da concorréncia, aproveite esta
area para exemplificar melhor.

Caso sua empresa tenha obtido aprovagoes
governamentais ou se utilize de produtos
controlados, aproveite esta se¢do para
descrever os principais detalhes que
poderio ser fornecidos em uma fase
posterior.

O objetivo de falar sobre
seus produtos € saber

exatamente qual tipo
de desenvolvimento se
pretende fazer

PwC



8

| 4. O mercado

Apbs a descricdo de seus produtos, é importante
descrever qual o ambiente de mercado atual se
pretende encontrar, ressaltando as oportunidades
e identificando as dificuldades e os riscos
existentes no mercado. Se seu produto é novo,
provavelmente serd necessaria uma pesquisa de
mercado para coloca-lo em dimensdes consistentes
no presente e no futuro. Essa pesquisa pode ser
realizada por meio de associagdes existentes no
proprio mercado ou em mercados correlatos.

Nesta parte do plano, devemos descrever os
resultados encontrados nas pesquisas e analise

de informacdes correlatas. Caso nédo tenha sido
possivel obter dados conclusivos sobre o tamanho
do mercado, devemos descrever um plano de
como se pretende conseguir tais informacdes e
como pretendemos seguir com o acompanhamento
do mercado.

Se seu produto ou servigo representa uma
melhoria de algo que j4 esteja disponivel, as
dimensoes basicas do mercado ja estdo mais
bem definidas. Nesse caso, podemos utilizar os
dados historicos e as previsoes da industria para
contextualizar a parte inicial que se pretende
atingir. Como parte de sua descricdo geral

do mercado, os seguintes fatores devem ser
considerados:

Importante ressaltar
caracteristicas especiais de
sazonalidade, venda ciclica

ou qualquer outro fator
importante do mercado

Como Criar um Plano de Negécio

Quem sdo seus clientes?

* Industria — mercado intermediario.

¢ Instituicdes e 6rgdos governamentais.
* Clientes — mercado final.

Qual o histérico (dltimos trés a cinco anos) e
a previsdo (proximos trés a cinco anos) para o
mercado, qual a taxa de crescimento esperada
para cada segmento de mercado?

Onde estdo os mercados atuais e futuros?

° Podem ser mercados regionais, nacionais ou
internacionais.

Como se pretende vender para cada segmento de
mercado?

* Algumas das opg¢des incluem agentes,
distribuidores, representantes, a empresa de
vendas, a resposta direta e a distribuicdo de
multiplos.

Em que nivel hierarquico é tomada a deciséo de
compra dos produtos?

* Administrador, operador técnico,
departamento de Compras.

* Diretoria, Comité Executivo da empresa.

Como o mercado compra seu produto ou servi¢o?
 Licitacao.
* Contratos anuais ou de longo prazo.

e Distribuidores ou estabelecimentos
especializados.

Qual o posicionamento dos seus produtos quanto
ao desempenho, a confiabilidade, a durabilidade,
a disponibilidade, ao preco e ao servico.



| n .
5. A concorrencia

Agora precisamos identificar no ambiente
de mercado descrito anteriormente como os

concorrentes se encontram e como pretendem
se movimentar ao longo do tempo. E importante
observar os pontos fortes e fracos de cada um em

relacéo a dindmica do mercado ao longo do tempo.

Seu plano de negdcio devera também indicar uma
participacdo de mercado que sua empresa espera
atingir nos préximos trés a cinco anos. Defina o
nicho de mercado que pretende atingir com sua
estratégia atual e qual a participacdo que pretende
buscar em cada segmento identificando, se
relevante, quais concorrentes serdo mais atingidos
com seu crescimento de mercado.

Muitas vezes, quando se estd preparando um plano
de negocios aliado ao planejamento estratégico

da companhia, os executivos se esquecem ou

ndo se preocupam com a dindmica do mercado
quanto aos “novos entrantes”, principalmente em
mercados competitivos. Caso sejam esquecidos,

é possivel que toda sua andlise de produtos e
mercado seja bastante prejudicada e, portanto,
necessitam ser atualizadas com informacdes mais
precisas e detalhadas.

Ao mencionar o mercado, é importante que os
principais fatores competitivos sejam ressaltados,
como: exigéncia de produtos com qualidade,
confiabilidade, durabilidade, estilo, entrega,
servico, preco, entre outros fatores. Existem
situacOes em que o mercado se apresenta
endurecido, sem crescimento de demanda,

com precos rigidos, margens reduzidas, etc.,
tornando o desempenho e a rentabilidade da
companhia um fator critico de seu crescimento. E
muito importante identificar esses fatores e suas
tendéncias, bem como explicar como pretende
reagir a essas questoes.

Talvez a maior tentacdo na preparacdo de

um plano de negdcio seja exagerar em suas
estimativas, superestimando suas proprias forcas
e habilidades em detrimento das acGes realizadas
por seus concorrentes e do proprio movimento
adverso do mercado. Em resumo, essa atitude leva
ao insucesso de sua estratégia por ndo basear suas
acOes em uma visdo realista do mercado. O sucesso
do plano de negécio baseia-se na exatidao de suas
informacoes e na velocidade de correcio do plano
em casos adversos.
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O plano de marketing ¢ um elemento crucial
para o sucesso de seu plano de negdcio, e sua
importédncia é muitas vezes subestimada. Ele
descreve todas as atividades envolvidas na venda
e ajuda a definir a melhor estratégia, mostrando
a direcdo que a empresa devera seguir. Nesta
secdo do plano de negdcio, devemos mostrar
consisténcia e confianga para converter ideias e
recursos humanos e financeiros em uma posi¢éo
forte de marketing. Qualquer investidor quer
garantias de que seu negdcio gerara um fluxo
continuo de lucro.

O plano de marketing define o palco e sintetiza
as principais acOes a serem tomadas ao longo do
tempo para que a busca dos objetivos tracados
seja possivel. Este plano devera estar inserido em
um plano de marketing global para orientar os
executivos na maximizacdo dos resultados.

Independentemente da fase em que a empresa
se encontra, seja em fase de investigacdo e
desenvolvimento, seja de produto pronto para
o mercado, seus objetivos de marketing devem
ser realistas e coerentes com a sua analise de
marketing, demonstrando seus resultados
quantitativos.

Seguem as principais areas que devem ser
abordadas em seu plano:

Como Criar um Plano de Negécio

Vocé pode usar uma forca de vendas da prépria
empresa, pode contratar representantes bem
estabelecidos ou se utilizar de outros canais para
colocar seu produto no mercado. Como o seu plano
de distribuicdo pode ser comparado com as praticas
existentes na industria? Quais sdo os melhores
canais de distribuicio por agilidade, flexibilidade e
preco?

Indicar quais sdo os objetivos de remuneragéo da
sua forca de vendas, incluindo saldrio, comissoes,
premiacdo e bonus. Exemplifique a pratica do
mercado e como pretende reter uma equipe de
vendas de qualidade mediante a combinacdo das
formas escolhidas. Depois de discorrida a forma
de compensacéo, dé exemplos de quais serdo

as variaveis e o montante de recurso envolvido
(percentual sobre vendas).

Pela defini¢édo dos produtos e do mercado em que
se encontra, definir os precos de seus produtos
comparando com os precos existentes no mercado.
Quais as vantagens competitivas e 0s servicos
adicionais que serdo oferecidos? Traduzir esses
valores em custo das acOes e margem bruta
esperada dos produtos.

Poucas empresas existem sem custos de publicidade.
As escolhas de estratégias e meios de comunicacio
sdo muitas, mas a op¢ao de eliminar a publicidade
diz que o empresario pode néo ter recursos para

se comunicar com os clientes. A publicidade e
outros elementos de promocao sdo despesas
comereciais legitimas e, quando possivel, devem ser
incorporados ao preco dos produtos e servicos.



Fatores que devem contar como parte de seu plano de marketing:

Metas de vendas.
Descricdo de todos os produtos e servicos.
Concorréncia direta e indireta.

Objetivos de preco de venda:
Descontos e licencas especiais.

Sazonalidade nos precos.

Ideias de financiamento quando aplicavel.

Localizacio:

Regides de venda dos produtos e servigos.

Transporte/logistica.

Atividades de promocéo:
Publicidade.

Feiras e eventos.
Treinamento de vendas.

Estratégias de crescimento.

PwC
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7. Manufatura e operacoes

Quando se trata de uma empresa que vende
produto, trabalhar com uma producéo eficiente
é um fator importante para seu sucesso. Quando

Se quaisquer materiais ou componentes sao
essenciais para a sua producdo e sua pronta
disponibilidade a um prego razoavel é um

falamos de manufatura em um plano de negdcio,
devemos resumir a natureza, a qualidade e a
extensio de sua fabricacéo e instalagdes de
pesquisa.

Existem casos em que a empresa decide por
terceirizar sua producdo com um parceiro
estratégico, e nesses casos precisamos discorrer
sobre os pontos-chaves da mesma forma, incluindo
os itens de propriedade intelectual sobre os
produtos. Em ambos os casos, é necessario
identificar os pontos fortes da producéo e, nos
casos onde existam limitacGes, explicar como estas
serdo tratadas.

Quando falamos da operacéo, é necessario
indicarmos o tempo, o custo, a dimenséo e a
importancia de toda a expansio planejada,
discutindo questdes relacionadas com o uso
de recursos financeiros e as implicacdes fiscais

problema potencial para o negdcio, o plano deve
discutir fontes alternativas de abastecimento e
custos previstos.

* Localizagéo da fabrica ou dos escritérios:

Aquisic¢éo ou aluguel.
Zoneamento, leis locais, impostos,
incentivos fiscais, etc..

Renovacdo, modernizacédo e planos de
expanséo.

* Equipamento:

Maquinas e ferramentas necessarias.
Aquisic¢éo ou aluguel.
Procedimentos de manutenc¢éo

€ seus custos.

Veiculos proprios ou contratados.
Telecomunicacdes e dados.

quando aplicaveis. Essas informacées sdo
relevantes para instituicdes financeiras ou
potencial investidor. Dessa forma, elabore uma
tabela que mostre o espaco de producio, a
capacidade de producio e as vendas da unidade
numa base anual.

* Processo de producdo e custos.
* Fornecedores e condicbes de crédito.

* Transporte e acesso para distribuicéo.

Vocé também deve indicar o local onde ird
gerir a producio. Indique também se pretende
subcontratar parte ou toda sua producédo. Nesse
caso, devemos indicar como serdo selecionados
possiveis subcontratados, seja com base na
proximidade, na rapidez de entrega, seja nas
concorréncias, entre outros.

Quando falamos de manufatura
em um plano de negécio,
devemos resumir a natureza,

a qualidade e a extensdo de
sua fabricacdo e instalacoes de
pesquisa

12 Como Criar um Plano de Negdcio



' 8. Gestdo

Em qualquer negdcio as pessoas sdo um recurso
importante e caro. Antes de desenvolver este
ponto do plano, o empreendedor ou dirigente
deve identificar a forma como a empresa crescera
e que competéncias serdo necessdrias para

esse crescimento. Quando em seu plano estiver
planejado um crescimento, novos recursos deverdo
ser contratados e treinados em toda a organizacdo
de acordo com a necessidade.

O aumento da despesa com saldrios, treinamento
e beneficios segue em linha com sua trajetdria de
crescimento, entretanto ndo podemos esquecer o
incremento de custos no trabalho de retencio de

seus recursos-chaves. Os dados pessoais sobre os principais executivos devem
incluir todas as experiéncias relevantes de negdcio,

Devemos, nesta se¢do, iniciar por enfatizar a a formacéo educacional, as patentes ou os direitos

experiéncia e a competéncia de cada um dos autorais, as concessoes significativas e quaisquer outras

seus executivos-chaves na gestdo da empresa. informacoes que mostram a um potencial investidor que

Potenciais investidores podem acreditar que a tem a gestfio técnica e 0s recursos necessarios.

presenca de uma equipe de gestdo de primeira

¢ o critério mais importante na avaliacdo da .

e - 3 Principais dirigentes:
possibilidade de financiamento. .
* Responsabilidades.

Com o objetivo de fortalecer sua equipe de gestéo, * Formagdo.

descreva sua estrutura de gestdo planejada em * Procedimentos de informagéo.
forma de grafico e forneca descricbes detalhadas

e qualificacbes minimas para cada uma das * Pessoal:

posicdes no grafico. Também indique o nivel de « Ntmero de funcionarios.

compensacio para cada posicdo aberta, além de

quando e como vocé pretende preenché-lo. * Habilidades de educacdo especial/requerido/

educacéo continuada.

Para os executivos atuais, € util incluir descri¢des ¢ Descri¢Ges de trabalho e métodos de avaliacéo.
de trabalho, dados da compensacéo e as * Beneficios.
participacdes societdrias quando aplicdveis. « Saldrios, comissées, planos de bonus.

Embora seu plano de negdcio néo precise incluir
essas informacdes, as mesmas sdo importantes
para potenciais investidores ou institui¢des
financeiras que querem a garantia de que sua
equipe esta bem qualificada para implementar ¢ Organograma.
seu plano de negdcio.

* Uso de pessoal subcontratado.
* Politicas de recursos humanos.
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Nesta secdo, todos os pressupostos e os dados
quantitativos apresentados em outras partes

do plano de negécio sdo submetidos a um teste
numérico. Em outras palavras, as projecoes
financeiras séo elaboradas com todas as
estimativas de vendas da empresa, todos os custos
de producao, distribuicéo, logistica e despesas
comerciais e administrativas em um resumo de
tipo financeiro.

Devemos elaborar as proje¢tes financeiras para
um periodo de trés a cinco anos para que estas
sirvam como orientac¢do para a equipe de gestdo
sobre os objetivos da organizacio nesse periodo

e também para comunica-las a instituicoes
financeiras ou possiveis investidores. Em sua
projecéo, é importante incluir eventuais flutuacoes
que podem ser previstas, como: sazonalidades

nas vendas, crescimento de custos, contratacdo de
pessoal, etc.

O plano financeiro deve ser elaborado em

padroes minimos conhecidos, podendo ser

mais simplificado ou detalhado de acordo com
seu segmento de mercado e a qualidade das
informacoes obtidas em toda sua pesquisa.
Informagbes mais detalhadas podem ser colocadas
em anexos ou serem enviadas quando solicitadas.

Como Criar um Plano de Negécio

O plano deve conter um minimo de informacoes a
seguir:

Demonstragdes financeiras (balanco e lucros e
perdas) do dltimo ano e, caso seja possivel, dos
ultimos dois anos.

Demonstracgdes de fluxo de caixa dos ultimos
dois ou trés anos.

Projecoes financeiras e fluxo de caixa para o
periodo minimo de trés a cinco anos.

Analises econdmicas, como: ponto de
equilibrio, lucratividade, retorno sobre
investimento, etc.

Quando houver a necessidade de recursos
financeiros externos por meio de financiamento,

é importante incluir em suas projecdes um
resumo desde a utilizagéo até a liquidacdo dos
recursos. Quando esse recurso financeiro é
fornecido por um possivel investidor, é importante
analisar o retorno sobre seu investimento, seja
por dividendos ou seja pela valorizacdo de sua
empresa.

Potenciais investidores querem ver quanto recurso
financeiro seu plano vai precisar e quando sua
empresa precisara de um possivel investidor.
Muitas empresas em estagio inicial (start-up)
erram suas previsoes iniciais, subestimando a
necessidade de caixa na tesouraria. Seja realista
em suas previsoes e esteja preparado para o
inesperado.

Vocé deve incluir uma lista com descricdo
detalhada de todos os principais pressupostos
utilizados na preparacdo de suas projecoes,
inclusive descrevendo procedimentos contabeis,
taxas e aliquotas de impostos, beneficios fiscais,
beneficios sociais, etc.



Um dos principais problemas que as empresas enfrentam € a realizac¢éo do fluxo
de caixa como foi projetado. Muitas vezes, as receitas ndo sio previsiveis, nem
seu recebimento, e as despesas fixas, como salario, aluguel, etc. que sdo pagas
mensalmente, podem causar uma descapitalizacdo inesperada, antecipando
situacOes de estresse financeiro durante a execucdo de seu plano. Muitos desses
fatores podem levar ao fracasso de seu plano se ndo observados com atengéo e
prontamente corrigidos. O plano de negdcio deve prever possiveis problemas de
liquidez.

Suas projecdes financeiras devem ser realistas e, se tais fatores representam um

desvio importante de sua experiéncia ou dos parametros da industria estabelecida,
deve-se justificar estas situacdes. Caso contrario, sua previsio gerara ceticismo em

seu grupo de gestdo e entre instituicées financeiras ou potenciais investidores.

Todas as informacgoes incluidas nessas projecoes devem estar relacionadas com os

dados incluidos em cada um dos tépicos do plano mencionados anteriormente.

Ao final deste plano de negécios, quando for destinado a instituicdes financeiras ou

possiveis investidores, incluir em um anexo as seguintes informacgoes:

Curriculo dos principais executivos e gestores.
Anuncios, artigos e outras publica¢cdes que tenham relevancia.
Pesquisa de mercado quando executada.

Fotos da fabrica e dos produtos ou servicos.

Informacdes sobre as patentes, as marcas, os direitos autorais e os contratos de

licenca.

Resumo dos contratos de arrendamentos e documentos societarios.
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| Contatos:

Carlos Mendonga - carlos.medonca@br.pwc.com - (11) 3674-3850
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