ELABORACAO
DE PLANOS DE NEGOCIOS

RECOMENDACOES PARA USO DA APOSTILA E
ELABORACAO DE UM PLANO DE NEGOCIO

E uma atividade que deve ser executada de forma coletiva e
compartilhada. Um PN apresenta complexidade, pela grande
variedade de temas inerentes (gestao estratégica, financeira, de
marketing entre outras).

E um momento de critica ndo s6 em relacdo ao negdcio em si, mas
também das visdes dos soOcios, as quais, inevitavelmente
aparecem nesta trajetoria, podendo gerar conflitos no grupo.

E muito melhor que estas diferencas sejam identificadas nesta
fase de planejamento de um empreendimento, do que depois que
0 negocio ja estiver funcionando.



ELABORACAO
DE PLANOS DE NEGOCIOS

RECOMENDACOES PARA USO DA APOSTILA E
ELABORACAO DE UM PLANO DE NEGOCIO

Elaborar um Plano de Negocio € uma atividade que leva
tempo. Em nivel real, a elaborac&o de um Plano de Negocio
pode levar algo como 3 meses ou até 6 meses e nao raro,
leva-se 12 meses para tal.

Consultar especialistas € uma pratica salutar para elaborar
um Plano de Negocio. Propicia, além de uma visédo externa
diferenciada, uma qualificacdo em solucdes indicadas na
estratégia do negocio.
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RECOMENDACOES PARA USO DA APOSTILA E
ELABORACAO DE UM PLANO DE NEGOCIO

O plano de marketing e em especial a pesquisa de
mercado, € de suma importancia e muito critica para o
sucesso do Plano de Negdcio.

« Se uma pesquisa de mercado, nao tiver a precisao e
fidedignidade minima, todos os dados financeiros,
como lucratividade, rentabilidade, fluxo de caixa, etc,
estarao comprometidos seriamente.
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A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO

Competéncia técnica, que torna-se necessaria, devido
aos comportamentos empreendedores (CCEs).

Diminuic&o expressiva do risco de insucesso no
empreendimento.

Necessidade de fazer frente a concorréncia.

Nao ha planejamento perfeito que garanta 100% das
metas nos prazos e custos estimados.

Planejamento deve anteceder-se a qualquer acao!
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DEFINICAO DE PLANEJAMENTO

A arte de planejar é a reunido de varias atividades que devem anteceder
gualquer acdo. Um planejamento é composto de varios planos, como por
exemplo:

Plano de Atividades (e metas)

Plano de Recursos

Plano de Treinamento

Plano de Revisoes

Plano de Relatérios (comunicacao/informacéo)
Plano de Contingéncia

Plano de Organizacéo

Plano de Converséo (adaptacao de metodologia)
Plano de Testes

Plano de Integrac&o (com outros projetos)
Plano de Implantacéo

Plano Financeiro
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DEFINICAO DE PROJETO

“Um empreendimento nao repetitivo caracterizado por uma
seqgiéncia clara e l6gica de eventos com inicio, meio e fim, que se
destina a atingir um objetivo claro e definido, sendo conduzido por
pessoas dentro de parametros pré-definidos de tempo, custo,
recursos envolvidos e qualidade”.

Ou

“Uma empreitada temporaria, realizada por pessoas, com recursos
limitados e que tem como objetivo criar um produto ou servico
unico”.
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DEFINICAO DE PROJETO

E uma atividade com inicio, meio e fim, sendo uma previsdo a mais
proxima do desejado (se diferencia de uma operacao de
fabricacao, onde os controles de interferéncias sao mais faceis de
serem conseguidos).

Apresenta limitacdes de tempo e de custos envolvidos

E realizado por pessoas com auxilio de estrutura ferramental, de
equipamentos e maquinas, metodologias e técnicas de gestao de
materiais, de qualidade, de pessoal, etc.

Apresenta parametros definidos de controle e avaliacao.

Tem caracteristica unica, ou seja, é personalizado, com elevado
namero de informacdes novas e complexas para 0s responsaveis
poOr sua execucao.

Deve ter um planejamento prévio.



ELABORACAO
DE PLANOS DE NEGOCIOS

CAUSAS DE SUCESSO NUM PROJETO

* Pessoas competentes nos varios niveis.
 Riscos bem administrados (eliminados

e/ou o
* Plane

Iminuidos).
amento bem realizado (de

qualic

ade).
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CAUSAS DE FRACASSO NUM PROJETO

Objetivos e metas e mal elaboradas (mal definidas ou
superdimensionadas).

Planejamento com  problemas, pessoas sem
capacidade de lideranca e sem espirito empreendedor
(ou intra-empreendedor)

Alteracao em muitas variaveis, principalmente na area
tecnologica

Riscos elevados.
Falta de gestao de informacao.
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CICLO DE VIDA DO PROJE

* Fase 1: Inicializacao
e Fase 2: Planejamento
* Fase 3. Execucao

* Fase 4: Controle e

« Fase 5: Conclusao
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IMPORTANCIA DA ELABORACAO DE UM
PLANO DE NEGOCIO

Mais de 300 universidades brasileiras trabalham com o
tema do Empreendedorismo.

As Incubadoras Empresariais exigem Planos de
Negocios para a disputa de uma vaga.

Um aluno que elabora um Plano de Negdcio, se prepara
n&o sO para ser empresario, mas para atuar
eficientemente na condicao de empregado.
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VANTAGENS DA ELABORACAO DE UM
PLANO DE NEGOCIO

E um instrumento de diminuic&o de riscos.

E um instrumento de reflexdo sobre a empresa: vale a
pena?

E também uma linguagem entre o empreendedor e
todos 0s seus parceiros.

Evita que um nego6cio seja aberto baseado apenas num
“entusiasmo”.

Alavanca e prospecta novos negocios.
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VANTAGENS DA ELABORACAO DE UM
PLANO DE NEGOCIO

Negocia a empresa.
Obtém capital de risco.
Participa de editais.

Comunica com o publico interno, sociedade em geral,
clientes, fornecedores, governo, instituicoes
financeiras e concorrentes.

Nao serve apenas para guem quer iniciar um novo
empreendimento, mas também, para aqueles
empresarios que tém uma empresa em funcionamento.
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PARTES BASICAS DO SOFTWARE MAKEMONEY

A —TEXTOS
(entrada qualitativa e textual de dados)

B — DADOS FINANCEIROS
(entrada quantitativa/numeérica de dados)

C — PLANO FINANCEIRO *
(saida de dados do software — tabelas)
* permite chegar a conclusdes sobre 0 negocio
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A - TEXTOS

1 — Roteiro Executivo
— Sintetiza o Plano de Negdcios
— Conduz o entendimento do Plano de Negocios
— Permite a avaliacdo e acompanhamento do Plano de Negdcios

1.1 — Enunciado do Projeto
— Define, de forma sintética, o Plano de Negocios
— Indica os produtos e servi¢cos gue serao oferecidos
— Caracteriza as estrategias a serem adotadas
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1.2 — Empreendedores
— Responsaveis diretos pelo sucesso do negdcio
— Correm riscos calculados

— Apresentar curriculos resumidos dos
empreendedores

1.3 — Os Produtos, Servicos e a Tecnologia
— Caracteriza os produtos/servicos oferecidos
— Caracteriza a tecnologia empregada

— Descrever sinteticamente para o entendimento do
Processo
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1.4 — O Mercado Potencial

— ldentifica 0 segmento da populacao que tem interesse, renda e
acesso aos produtos/servicos

— ldentifica as necessidades e desejos dos consumidores,
buscando atendé-los de forma eficiente

1.5 — Elementos de Diferenciacao
— Caracteriza porque € unico perante a concorréncia

— A diferenciacao se da, geralmente atraves de vantagens
competitivas e/ou estratégias de marketing

— Desenvolver ao maximo o Plano de Negocios para buscar a
diferenciacao
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1.6 — Projecao de Vendas
— Mostra a projecao de demanda da empresa, baseado no
segmento de mercado pretendido
— Mostra as tendéncias mercadoldgicas, a curto, medio e longo
prazos

— Ter a capacidade de persuadir o publico alvo, para que este
aceite e absorva o novo produto/servico

1.7 — Rentabilidade e Projetos Financeiros
— Devem fornecer fontes de informacoes referenciais e de
solvéncia da empresa
— Mostram os parametros planejados e norteiam as correcoes a
serem feitas

— Estudar a rentabilidade do negdcio, faz com que se acompanhe
o desempenho da empresa e seu grau de eficiéncia



ROTEIRO DE ELABORACAO
DE PLANOS DE NEGOCIOS

1.8 — Necessidades de Financiamento

— Mostra a necessidade e as fontes a serem usadas (devemos ter
muito cuidado na escolha das fontes)

— Tipos de fontes de financiamento
- Capital proprio
- Capital de socios
- Capital de terceiros (parte a fundo perdido)
- Capital de bancos
- Capital de risco

Observacao: O Roteiro Executivo (RESUMO) so deve ser
elaborado depois de o plano de negocio ser finalizado.
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2 - A Empresa
2.1 — Histadrico
— Preocupar-se com a clareza, a conciséao e
objetividade de informacoes

— Mostrar a evolucao da empresa: conquistas, aliancas
estratégicas, prémios e implementacfes técnicas

2.1.1 — Produtos e Servicos Existentes
— Relacionar o gue a empresa ja produz

— Evidenciar o publico alvo e as estratégias adotadas
para conquista-lo
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2.2 — Planejamento Estratégico

— Desenvolver e manter um ajuste estratégico entre os objetivos e
potencialidades da empresa

— Sustentar um planejamento estratégico mais detalhado para
vislumbrar oportunidades especificas do mercado

2.2.1 — Missao
— Mostra a definicdo de um proposito de uma empresa

— Deve estar baseada no mercado, nas necessidades e desejos
de seus consumidores

— Deve ser elaborada com a visao de “dentro para fora’
— Todos os colaboradores devem buscar atingir a missao

— Estabelece o que a organizagao executa atualmente, para quem
esta disponivel, o que executa e o que ela almeja no futuro. E
uma declaracao clara e precisa das razdes de sua existéncia.
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Visao
— Define como a empresa deveria ser vista (de quem
esta de fora da empresa — visédo de fora para dentro)

— Baseila-se geralmente em que tipo de especializacao
se encontrara, no espaco e no tempo

— Define em que situacao estara, num certo prazo e em
que regiao geografica, por exemplo

- E aquilo que se sonha para o empreendimento. A
perseguicao desse sonho € o que deve manter o
empreendimento vivo. E 0 que déa energia e a inspira.
A visao da energia para o empreendimento, enguanto
a missdo da rumo a ela. A visdo é inspiradora,
enquanto a missao € motivadora.



ROTEIRO DE ELABORACAO
DE PLANOS DE NEGOCIOS

2.2.2 - Foco

- Onde se encontra 0 negdcio — FOCO

- Como 0 negocio sera conduzido — MISSAO
- Resultados projetados e mensuraveis — METAS
- AcBes especificas — ESTRATEGIAS

— O foco restringe o campo de atuacao da empresa
— Todos colaboradores da empresa devem saber qual € o foco

— Um foco bem definido proporciona definicoes claras da
terceirizacao
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2.2.3 — Objetivos

Estabelecer, de forma concreta e realista, seus objetivos
e de que forma alcancéa-los

O gue é uma meta SMART? ou ADEMIR?

eSpecifica Atingivel
Mensuravel Desafio
Atingivel Especifico
Relevante Mensuravel
Temporal Indique tempo

Realizavel
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Objetivos, Indicadores de Desempenho, Metas e
Estrategias

E comum se ter estas quatro definicdes atreladas entre si.

- Os indicadores sao a forma como podemos  monitorar 0s
objetivos.

- Meta € a quantificacdo (numeérica) do indicador.

- A estratégia € a maneira como 0s objetivos vao ser
alcancados.

Normalmente deve ser definido: o gue (objetivo), quem, quando,
guanto, por que (justificativa) e o mais importante como (maneira,
forma, etc).
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Exemplo para o departamento comercial (pode ser feito para os outros departamentos, como
0 administrativo, o financeiro, o industrial, etc):

Objetivo Indicador Meta Estratégia Ano
Participar de feira | Viagem Como: 2007
internacional Quem: Renato

Porque: meta PAPPE —

prospectar mercado

Onde: Argentina ou Chile

Quando: até 15/12/07
Desenvolver Site Como: consultoria 2007

Porque: contrato de
empresa terceirizagéo

Onde: Pelotas/RS

Quando: até 31/10/07
Desenvolver News Letter Como: consultoria 2007

News Letter

Quem: SITIONET
Porque: contrato de
terceirizacao

Onde: Pelotas/RS
Quando: até 31/10/07
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2.2.4 — Desafios

— E fundamental estar atento ao mercado e tudo o que o cerca

— Informacgao sobre tecnologia, mercado, crescimento da empresa e
colaboradores, também é de fundamental importancia.

— Desafios sao os objetivos de maior complexidade ou dificuldade, que
sendo implantados, propiciardo a empresa um efetivo avanco em certa
area.

2.2.5 — Estratégias Futuras
— Definicdo da conquista de novos mercados

— As estratégias devem ser: Apropriadas, Aceitaveis, Exequiveis,
Flexiveis, Mensuraveis, Motivadoras, Especificas e de Facil
Compreensao

2.3 — Descricao Legal

— Forma de constituicao da empresa (Empresa individual, Sociedade
Limitada, Cooperativa ou Associacao e Sociedade Anonlma)
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2.4 — Estrutura Organizacional
— Mostrar a organizacao da empresa e seus diversos setores e equipes

— Identificar as responsabilidades e funcoes de cada colaborador da
empresa

— Normalmente se define o organograma da empresa, com seus
departamentos, setores, etc.

— Reconhecida juridicamente de fato e de direito.
Conceito de estrutura Organizacional

“Organizagéo da empresa € a ordenagao e o agrupamento de
atividades e recursos, visando ao alcance de objetivos e resultados

estabelecidos.”

“Estrutura organizacional: Forma pela qual as atividades de uma
organizacao sao divididas, organizadas e coordenadas.”
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Beneficios de uma estrutura adequada
— ldentificacao das tarefas necessarias;
— Organizacao das funcoes e responsabilidades;
— Informacoes, recursos, e feedback aos empregados;

— Medidas de desempenho compativeis com 0s
objetivos;

— Condicoes motivadoras.
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Organograma para autoridade Hierarquica: Segue as linhas de
comando estabelecidas pela estrutura hierarquica da empresa.
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Cronograma para autoridade funcional: Correspondente a
autoridade estabelecida pela funcao exercida pelas unidades

organizacionais

Dir. MKT Dir. Fin. Dir. Reg.
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1)

2)

3)

4)

EXEMPLO de descricao de setores

Departamento Administrativo - dedicado as questdes operacionais, secretaria,
rotinas administrativas, bem como questoes burocraticas ligadas aos recursos
humanos (selecéo, treinamento, etc). E desenvolvida pela gerente Sra. Patricia
Silva.

Departamento Financeiro - dedicado as questoes operacionais, rotinas contabeis e
financeiras, bem como questdes burocraticas ligadas aos recursos humanos (folha
de pagamento, etc). E também desenvolvida pela gerente Sra. Patricia Silva.

Departamento Comercial - destinado a area de desenvolvimento de solugdes de
marketing, envolvendo o desenvolvimento/acompanhamento de novas tecnologias
(produtos e servigos), implantacao e operacionalizacao de planos de marketing e
vendas, estratégias de publicidade e propaganda, eventos, atividades de vendas,
pos-vendas, canais de distribuicao, treinamento de parceiros e certificacdo de
gualidade. Esta atividade é desenvolvida temporariamente pelo Sr. Ricardo Pereira.

Departamento Industrial - dedicado para a analise técnica do produto atual, bem
como desenvolvimento de outros produtos, incluindo desde a analise do mercado até
sua prototipagem. Esta sendo realizada pelo sécio gerente Francisco Pizarro, em
consonancia com os objetivos e metas tracadas pelo projeto PAPPE
(FAPERGS/FINEP) como pesquisador oficial do projeto.

5) Departamento de Exportacao - a ser implementado no primeiro semestre de 2008.
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2.5 — Equipe Dirigente
— Caracteriza o corpo organico da empresa (as
pessoas)
— Descrever sumariamente as funcoes dos executivos
— Mostra os curriculos resumidos da direcao

— Mostra quem exerce a direcao, geréncia,
assessorias...

Obs.: A sintese dos curriculos representa, juntamente
com o plano financeiro, o alvo preferido de
Investidores e capitalistas de risco
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2.6 — Plano de Operacoes

— Trata da organizacao da empresa para executar as tarefas
rotineiras com o objetivo de atender aos clientes de maneira
eficiente e diferenciada

— Aspectos: Administracao, Comercial, Controle de Qualidade,
Terceirizacéo e Sistemas de Apoio a Gestao.

2.6.1 — Administracao e gestao empresarial
— Permite a operacionalizacao das atividades da empresa
— Organiza, qualifica e da eficiéncia interna e externa
— Administracao centralizada ou descentralizada

— Deve-se adaptar o tipo de administracao ao estilo e
personalidade dos lideres
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2.6.2 — Comercial

Interfere diretamente nas principais estratégias de vendas
Deve provocar a transformacao de potenciais clientes em clientes

Garante gque os desejos e habitos dos clientes sejam conhecidos e
atendidos

Define o posicionamento do produto/servico no mercado

Caracteriza a forca de vendas: atendimento, vendedores,
representantes, distribuidores...

— Controle de Qualidade

Objetiva eliminar os possiveis problemas que os produtos/servigos
possam vis a apresentar

Deve ser permanente, desde o processo produtivo até a
comercializacao, venda e pds-venda

Reduz de forma drastica os custos e desperdicios

Deve-se manter a administracao informada sobre as atividades e
resultados da inspecéo de qualidade e das operacdes de controle
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2.6.4 — Terceirizacao
— Garante as empresas maior concentracao em seu foco
— Ocasiona reducao de custos

— Deve-se ter consciéncia de que a terceirizacao é valida, mas,
pode-se expor demasiadamente a empresa ao mercado e a
concorréncia. Por este motivo, devemos estar muito atentos as
acoes da empresa contratada

2.6.5 — Parcerias
— Ressalta a importancia das aliancas estrategicas
— Agrega valor e qualidade aos produtos/servicos

— Permite o fortalecimento, a geracao de beneficios para as partes
envolvidas

— Para se constituir uma parceira, devemos ter uma extensao de
acordo clara e definida
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2.6.6 — Responsabilidade Social e Meio
Ambiente

— Definir e esclarecer medidas éticas no

relacionamento com a sociedade e meio
ambiente

— Elaborar estratégias mercadologicas para a

empresa com relacao ao consumidor e ao
meio ambiente

— Identificar a necessidade de licenca especial
para industrializar/comercializar produtos
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3 — Plano de Marketing

3.1 — Analise de Mercado
— Definicao da existéncia de mercado e consumidores

— Determinar canais de distribuicao a serem adotados
e como formar estogques nestes canais

— Definicao do perfil dos consumidores

— Conhecimento mercadologico possibilita mais
entendimento do ambiente, bem como das variaveis
gue podem interferir no desempenho organizacional

da empresa.
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3.1.1 — O Setor

— Sofre influéncia de caracteristicas
demograficas, econdémicas, legais, politicas,
tecnoldgicas, sociais e culturais do ambiente

— Mostra a necessidade de um estudo das
oportunidades e ameacas que podem surgir
no periodo de vida de uma organizacao,
Influenciando seu desempenho
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3.1.1.1 — Oportunidades e Ameacas

— As oportunidades podem alavancar as
previsoes com reflexos positivos e as
ameacas, ao contrario, podem comprometer
desfavoravelmente as previsoes e
planejamento.

— Analisar constantemente seus clientes e o
ambiente

— Transforme as ameacas em oportunidades
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Exemplo de tabela

Fontes possiveis

Oportunidades

Ameacas

Ambiente politico e legal

Ambiente cultural

Ambiente social

Ambiente econdmico e financeiro

Ambiente tecnologico

Ambiente competitivo

Ambiente industrial

Ambiente setorial
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3.1.1.2 — Pontos Fortes e Fracos
* Analisar com sinceridade e coeréncia 0s
pontos fortes e fracos
Pontos fortes = Identificadores Positivos
Pontos fracos = ldentificadores Negativos

Normalmente, se pode fazer uma tabela
para cada um dos departamentos da
empresa, como segue o exemplo abaixo:
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Departamento Administrativo

Variaveis analisadas

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Pessoal

Organizacao e procedimentos

Instalacdes e equipamentos

Programas de qualidade

Secretaria
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3.1.2 — A Clientela

— Pesquisar e definir o pablico alvo que tem potencial para adquirir o
Nosso produto/servico
— Realizar uma eficiente pesquisa de mercado

— Mostrar ao publico alvo os identificadores positivos do nosso
produto/servico

“O ESCRITORIO E O PIOR LUGAR PARA SE OLHAR O MERCADO?”

3.1.2.1 — Segmentacao

— Classificar os consumidores em grupos com diferentes necessidades,
caracteristicas ou comportamentos

— A segmentacao demografica € importante e consiste na divisao do
mercado em grupos, com variaveis como: idade, renda, sexo, tamanho
da familia, ciclo de vida familiar, ocupacao, nivel de escolarldade
religiao, nac:lonalldade raca, cultura...
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3.1.3- A Concorréncia

— Pesquisar o espaco geografico, localizacao,
tamanho, tempo de mercado, pontos fortes e fracos,
estratégias de marketing, precos e beneficios
utilizados pelos concorrentes

— Ser mais eficiente que o concorrente

— Antecipar a concorréncia as necessidades do publico
alvo, para assim chegarmos sempre a frente

— Melhorar os pontos fortes e eliminar os pontos fracos

— Descobrir os pontos fracos da concorréncia e agir em
cima deles
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3.1.4 - Fornecedores

— Sao empresas e individuos que provéem oS
recursos de que a empresa necessita para
produzir seus bens e servigcos

— Dividem-se em fornecedores de matéria-
prima, equipamentos iniciais essenciais,
Servigcos e equipamentos de escritorio

— Imprescindivel termos um 6timo
relacionamento com nossos fornecedores
(Parceiros)
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3.2 — Estratégias de Marketing
3.2.1 — Produtos/Servicos

— Delinear as caracteristicas do produto/servico
a ser ofertado

— Caracterizar de forma clara e eficiente as
vantagens e beneficios para o cliente
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3.2.1.1 - A Tecnologia e o Ciclo de Vida

— Definir a tecnologia de desenvolvimento do produto/servico e os direitos sobre
essas tecnologia

— Utilizar métodos adequados para escoar e distribuir a producéo
— Todo produto possui um ciclo de vida composto de quatro fases:

- Introdutdria — quando o produto é colocado a venda no mercado

- Crescimento — quando o produto € capaz de cumprir sua missao,
satisfazendo as necessidades do mercado consumidor, aumentando
significativamente as vendas

- Maturidade — € caracterizada pela diminui¢do do crescimento do volume
de vendas. Deve-se evitar a saturacéo do produto no mercado

- Declinio — marca e reducao drastica nas vendas e
consequentemente nos lucros da empresa

“Deve-se ressaltar que um produto nao segue necessariamente este ciclo”
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3.2.1.2 — Vantagens Competitivas

— Constituem os pontos mais relevantes dentro do planejamento
da empresa

— Desenvolver um diferencial competitivo com relacéo aos
concorrentes para se destacar, preencher um nicho de mercado
e obter éxito

3.2.1.3 — Planos de Pesquisa e Desenvolvimento

— Criar um programa de desenvolvimento de nosso produtos
atraves de pesquisas

— Temos que ter cuidado, pois 0s custos de pesquisa e
desenvolvimento de produtos sao na maioria das vezes
elevadissimos
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3.2.2 - Precgo

— Construir uma boa reputacao com bons produtos e qualidade,
buscando sempre “0 menor prego”

— O preco basicamente € definido em funcéo de trés fatores:
custos, mercado e concorréncia, que em conjunto interferem
diretamente na politica de precos a ser adotada pela empresa:

Politica de desnatamento — compreende fixar um preco
elevado em relacéo ao esperado pelo publico

Politica de penetracao — compreende fixar um preco baixo a
fim de conquistar clientes

Politica de blogueamento — compreende fixar um preco o mais
baixo possivel, mesmo tendo prejuizo
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3.2.3 — Distribuicao

— Decidir corretamente a distribuicdo € extremamente importante, pois diz respeito
a forma de como o produto chegara e sera disponibilizado no mercado

— Podemos escolher os canais de distribuicdo, com base nos seguintes critérios:
- Natureza do produto
- Caracteristicas do mercado e perfil do consumidor
- Politica da empresa
- Caracteristicas da concorréncia
- Caracteristicas dos intermediarios

— Existem, basicamente, trés tipos de distribuicao:
Intensiva — Procura-se colocar o produto no maior nimero de pontos de
vendas possivel
Seletiva — Seleciona-se intermediarios que estejam dispostos e tenham
condicOes de vender o produto

Exclusiva — Seleciona-se um numero limitado de revendedores que tém o
direito exclusivo de distribuir os produtos em seus territorios
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3.2.4 — Promocao e Publicidade

— Utilizar marketing para gerar demanda pelos bens

— Promover acdes que atraiam e tragam beneficios
complementares para os consumidores

— Provocar o desejo dos consumidores em impulso de
compra

— Oferecer raz0es para se adquirir o produto/servico
— Especificar os tipos de propaganda e publicidade
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Tipos de propaganda e publicidade

Propaganda: Anuncios, audiovisuais, catalogos,

dusplays, encartes, luminosos
Promocao de vendas: adesivos, amostras, brindes,

concursos, cuponagem, demonstragoes, descontos,
exposicoes, feiras, fidelizacao, reembolso

Relacdes publicas: comunidade, entrevistas, eventos,

filantropia, jornal da empresa, kits de | Imprensa,
lobbying, midias especiais, patrocinios, publicacdes,
relatorios anuais, seminarios

V(_enda_pesso_al. amostras, apresentacoes, convencoes,
feiras, incentivos

Marketing direto: Catalogos, compra eletronica, compra
via TV, correio de voz, e-maill, fax, listagens,
telemarketing
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3.2.5 - Servicos ao Cliente (Venda e Pds-venda)
— Oferecer em servico diferenciado e de qualidade aos clientes
— ldentificar as necessidades do cliente

— Criar mecanismos para que os clientes apresentem
sugestoes/reclamacoes

3.2.6 — Relacionamento com os Clientes

— Manter os atuais clientes e buscar constantemente a conquista
de novos clientes

— Trabalhar, sempre, com eficacia e qualidade

— Buscar a superacao das expectativas com consumidores
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4 — O projeto
— Faca o mapeamento das acles até a completa implementacao

do plano de negocio. Estabeleca prazos e etapas. Tenha
sempre alternativas (Planos "B", "C").

4.1 — Plano de Implementacao

— Quais sao as etapas pelas quais passara o empreendimento até
gue o negdcio esteja efetivamente implantado (analise do
mercado, elaboracao do plano, obtencao de recursos, escolha
do local, compras, registro legal, licencas de funcionamento...)?

— Organizacao e método s&o boas medidas para evitar riscos,
desperdicios e conquistar a confianca daqueles que apostam ou
contribuem para o sucesso do plano de negocio.
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4.2 — Cronograma

— Serve para estabelecer datas e prazos

— Serve para obter-se as referéncias de
medicao de resultados e analise de projecoes

— Devem ser bem realistas, confrontando-se
COMm 0S recursos disponiveis para gue as
metas sejam atingidas
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Cronograma (exemplo de atividades)

Procedimentos/Atividades

Data

Analise de mercado e estratégias

Até marco/2008

Registro da empresa junto ao governo

Até marco/2008

Criacéo da logomarca

Até abril/2008

Localizacédo do ponto e aluguel

Até abril/2008

Equipamentos, moveis, instalacdes, etc.

Até maio/2008

Confeccéo de pecas publicitarias

Até maio/2008

Inicio das atividades e divulgacao

Até junho/2008
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Cronograma com detalhes para um certo departamento

Objetivo Indicador Meta Estratégia Ano




