PLANO DE NEGOCIOS

Ramo: agronegocio, Servigos, Induastria ou Comércio.
Nome da empresa:
Endereco:
Telefone:
CEP
3. Histdrico
Aqui vocé registra um resumo sobre sua empresa, apresentando a idéia inicial.
Quando vocé iniciou suas atividades ou pretende iniciar.
O que voceé produz, comercializa.
Voce deve descrever sobre a identificagcdo da oportunidade de negdcio, respondendo as questdes
do modelo sugerido por Dornelas sobre demanda de mercado (o primeiro M)
Enfatize as caracteristicas Unicas de seu negocio e diga como vocé pode prover um beneficio ao
cliente.

N —

4. Dados dos empreendedores (integrantes do grupo)

Socio 1

Nome:

Endereco
Atribuigdes/cargo/funcao

Sécio 2

Nome:

Endereco
Atribuig¢des/cargo/fungao

5. Missdo da empresa

Qual o seu negdcio?

Quem ¢ o consumidor?

O que ¢ valor para o consumidor?

Como deve fazer?

Que responsabilidades sociais 0 empreendimento assumira perante as pessoas € instituigdes com
as quais ird interagir?
A missdo da organizagado devera:

® Descrever a atividade fim ou essencial da area;
ser simples, curta e clara;
ser um desafio a organizagao;
ser consenso entre os dirigentes da organizagao;
ser um compromisso de todos.

Alguns exemplos de missao:

Empresa de alimentos: Servir alimentos saborosos e de qualidade com rapidez e simpatia, em um
ambiente limpo e agradavel.

Empresa de confeccdo Damyller: Criar, produzir e comercializar produtos dentro das tendéncias de
moda, despertando o desejo de consumo, agindo com responsabilidade social e ambiental, buscando
a satisfacao plena dos clientes e colaboradores.



Comércio: Comercializar produtos com qualidade diferenciada para satisfagdo dos clientes e
expansdo dos negocios.

5.1. Visao da empresa.

Descreva aqui a visao da empresa, de maneira simples porém, inspiradora. Deve declarar porque
as pessoas estardo dispostas a negociar com sua empresa.

Quais as razdes que o motivaram a iniciar o negocio? Porque vocé serd bem sucedido nesse
empreendimento? Que experiéncia vocé possui e/ou de que precisard para implementar com
sucesso o plano de negdcios?

6. Estrutura da empresa

6.1 Localizagdo e infra-estrutura (porque da escolha, ¢ imovel préprio, alugado, tem

estacionamento, quais 0s principais equipamentos necessarios)

6.2 Fluxograma das principais atividades

6.3 Politicas de qualidade.

6.4 Equipe gerencial e necessidade de pessoal. Relacione o cargo/fungdo e quais as habilidades

necessarias (técnicas, gerenciais € pessoais)

6.2 Organograma

6.3 Gestao de pessoas

6.6 Estrutura legal

6.7 Defina o lay-out :
Por meio do /ayout ou arranjo fisico, vocé ird definir como sera a distribui¢do dos diversos setores
da empresa, de alguns recursos (mercadorias, matérias-primas, produtos acabados, estantes,
gondolas, vitrines, prateleiras, equipamentos, moveis, matéria-prima etc.) e das pessoas no espaco
disponivel. Um bom arranjo fisico traz uma série de beneficios, como:

e aumento da produtividade;

e diminui¢do do desperdicio e do retrabalho;

e maior facilidade na localizagdao dos produtos pelos clientes na area de vendas;

e melhoria na comunicagdo entre os setores € as pessoas.
Acrescente também como sera o espago da sua empresa ou como vocé vai expor seu produto, se
prateleiras, balcdo, etc. Desenhe. Se vocé for produzir desenhe a disposi¢ao das maquinas.

7.Relacione o seu produto,

Aqui vocé deve descrever os principais itens que serdo fabricados, vendidos ou os servicos que
serdo prestados. Informe quais as linhas de produtos, especificando detalhes como tamanho,
modelo, cor, sabores, embalagem, apresentacdo, rdtulo, marca, caracteristicas fisicas, funcionais
(ver apostila decisdes de produto) etc. Para empresas de servigo, informe quais servigos serao
prestados, suas caracteristicas e as garantias oferecidas qual diferenciacdo, que necessidade
pretende satisfazer. Lembre-se de que a qualidade do produto ¢ aquela que o consumidor enxerga.
Quando decidir melhorar um produto ou um servigo, pense sempre sob o ponto de vista do cliente.

7. Estrutura de comercializagao:
A estrutura de comercializacao diz respeito aos canais de distribuigao, isto €, como seus produtos e/
ou servigos chegardo até os seus clientes. A empresa pode adotar uma série de canais para isso,
como: vendedores internos e externos, representantes, ( ver apostila decisdes de distribui¢do), etc.
Reflita sobre quais serdo os meios mais adequados para se alcangar os clientes, para isso, pense no
tamanho dos pedidos, na quantidade de compradores € no comportamento do cliente, isto ¢, se ele
tem por habito comprar pessoalmente, por telefone ou outro meio.



A comercializagdo dos produtos e/ou servicos pode ser feita pelos proprietarios, por vendedores ou
por outras empresas. Independente da forma, o importante € que isso seja feito. Uma opgdo ¢
montar uma boa equipe interna de vendas, que conheca bem os produtos da empresa e as vantagens
sobre a concorréncia. Outra alternativa ¢ a contratagdo de representantes comerciais. Isso € viavel
quando se explora uma regido extensa e desconhecida. Ao trabalhar com representantes, tome
cuidado com questdes trabalhistas e ndo se esquega de elaborar um contrato especifico. Consulte
um contabilista ou um advogado.

O telefone € um instrumento de vendas muito utilizado atualmente. Pode ser conjugado com a
divulgacdo dos produtos e servicos da empresa.

8. Promogao
Elabore e explique como serd o processo de comunicagdo do seu produto ou da sua promogao
de vendas como o modelo da apostila.

9. Demonstracdo de custos

9.1 Escolher qual peca a ser confeccionada.
9.2 Separacdo dos materiais diretos
9.3 Apurar a depreciacdo das maquinas, equipamentos, mdveis e utensilios, imoveis e material de
estoque de manutengao.
9.4 Levantamento das despesas com material de expediente e de limpeza

9.5 Levantamento da mao-de-obra direta e indireta com encargos sociais
9.6 Alocacao dos custos administrativos

9.7 Calculo dos custos industriais

9.8 Célculo do custo minuto.

9.9 Determinagao do preco de venda



