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Introducao

Segundo pesquisas realizadas pelo SEBRAE, seis em cada 10 empresas fecham
as portas em um periodo que varia entre trés e cinco anos de existéncia. Além
disso, oito entre cada 10 ndao completam 10 anos de atividades. Sabe qual o
principal motivo? Falta de planejamento.

Essa é a principal razao do fechamento de empresas no pais.

Para vocé nao cair nessa estatistica, vamos construirjuntos o Plano de Negécios
da sua empresa. Assim vocé reduzira os riscos de falhas no seu negécio e sera
capaz de visualizar a viabilidade da sua futura empresa. Na teoria, o Plano de
Negocios é o documento que descreve todas as etapas do planejamento de um
negécio.

Se vamos decolar, precisamos ter um plano de voo e é isso que faremos a partir
de agora. Utilizaremos essa ferramenta de gestao para guiar e nortear todas as
etapas do processo de construcaodasuaidéiade negécio.Quando colocamosno
papel, conseguimos perceber onde estao os pontos mais fracos, as dificuldades
e as acoes que devemos implementar e ajustar para driblar as dificuldades e
tornar o negocio rentavel.

Lembre-se. O sucesso depende de vocé. Nao vai ser facil, mas ninguém disse que
seria.

Bom trabalho.




CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE

startupé
6cossisiemag



https://www.youtube.com/watch?v=mJfZntqU2fY

PLANO _
DE NEGOCIOS

O plano de negécio é um documento que descreve
0s objetivos de uma empresa e quais passos
devem ser dados para concretiza-los.

Através dele, torna-se possivel reduzir os riscos
e incertezas do negédcio, além de tornar possivel
a analise de viabilidade econdmica.Essa é a
ferramenta que vocé ird utilizar para descrever,
visualizar, avaliar com os sécios e planejar o seu
negdcio antes de entrar no mercado.

O plano de negécios também pode ser
utilizado por empresarios que desejam
modificar um modelo ja existente.’

1 Adaptado: Claudia Pavani—Plano de Negdcios: um guia para o voo da sua empresa



CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE
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https://www.youtube.com/watch?v=3d4L7H13Q1E

ETAPAS DO
PLANO DE NEGOCIOS

Modelo de Negdcio

P . Planejamento
(Sumario executivo)

Financeiro

3

Analise
de Mercado

s AN

/ \
/ Definicdes Juridicas \
, e Tributarias |
v |
|
— 4 [
— Estratégias de :
Marketing |
|
|
6 |
1 I
|
|
|
|
|
|

. - 5
INSTRUCOES Operemional

= Para iniciar, pule a primeira etapa do plano einicie o VOLTE PARA O
. L. . L. . N . Modelo de Negdcio
preenchimento peloJuridico e Tributario. Depois vocé vai retornar

e preencher a etapa Modelo de Negécio

= Sempre que sentir divida, deixe em branco e pule para a proxima etapa.
Depois, entre em contato com o Sebrae que vamos ajudar vocé

= Consulte o seu contador, principalmente para as questoes tributarias
e de enquadramento fiscal

= Sempre que precisar, clique no link e fale conosco




DICA

“Nao é o mais forte que sobrevive, nem o mais
inteligente, mas o que melhor se adapta as mudancas”.
Leon C. Megginson

Para facilitar, vocé pode imprimir esse roteiro para fazer o preenchimento da
ferramenta. Utilize lapis, pois esse plano vai mudar algumas vezes e isso nao é
um problema. Perceba isso como uma oportunidade para vocé adaptar o seu
negdcio ao mercado e as mudancas no perfil de consumo do seu publico. Esse
plano deve ser consultado pelos sécios sempre que necessario. Seja claro e
descreva tudo aquilo que vocé e seus socios esperam do negécio. Essa é a melhor
formadealinharasexpectativas e planejar o futuro da sua empresa. Caso exista
divergéncia em algum ponto, esse é o momento de avaliar, analisar e ajustar.

LEMBRE-SE. Caso tenha alguma davida,, entre em
contato com o Sebrae que vamos ajuda-lo. Clique Aqui.

Vamos Comecar?



https://sebraers.com.br/atendimento-encontre-o-sebrae/

Ficou com davida? Acompanhe esse exemplo.

Exemplo:

Nosso objetivo é abrir uma loja de roupas no Bairro Moinhos de Vento
em Porto Alegre.

Essa lojaira trabalhar com pecas desenvolvidas com tecidos sustentaveis.
Esse é o grande diferencial.

Acreditamos que o investimento inicial serda em torno de R$ 600.000,00.
Esperamos rentabilidade a partir da inauguracao. Apostamos em

um faturamento mensal de R$ 150.000,00 nos primeiros meses com
aumento gradativo.

& AGORAEASUAVEZ

Convidamos vocé a descrever, em poucas palavras, o que é o seu negécio. Qual o
publico-alvodasua futuraempresa?Quais produtosouservicos serao ofertados?
Quanto serd o capital investido para abrir as portas? Quais as expectativas com
esse novo negocio?




Antes de iniciar o Plano de Negdcios propriamente dito, vamos deixar aqui
um espaco para vocé colocar algumas idéias que sao indispensaveis para vocé.
Aquilo que vocé ja entende que serd importante para o seu negdcio, ou uma
particularidade que vocé nao abre mao em cada uma das etapas de construcao
desse plano.

Vamos 13?

MODELO DE NEGOCIO

Coloque aquiinformacdes sobre o que é o seu negécio, quem faz parte
do projeto, o que serd comercializado e como serao os investimentos
iniciais. Lembre-se que aqui vamos trabalhar com as idéias basicas.
Depois iremos aprofundar tudo.

Desejos

Obstaculos

Como serao superados os obstaculos

\ PLANO COMPLETO A PARTIR DA PAGINA 17 \




DEFINICOES JURIDICAS E TRIBUTARIAS

Aqui vocé deve colocar como vocés imaginam que sera formalizada a
empresa e de onde virdo os recursos para iniciar o negocio.

\ PLANO COMPLETO A PARTIR DA PAGINA 17 \




ANALISE DE MERCADO
Como vocé imagina o mercado em que a empresa ird atuar? Quem
Q serao os concorrentes?

O cenario

Obstaculos

Como serao superados os obstaculos

\ PLANO COMPLETO A PARTIR DA PAGINA 17 \




ESTRATEGIAS DE MARKETING
%Q%\) Hora de pensar nos produtos, na comunicacao e planejar as vendas.

Desejos
Cenario

Obstaculos

Como serao superados os obstaculos I

\ PLANO COMPLETO A PARTIR DA PAGINA 17




operacionais. O que sera necessario para que o seu negdcio comece a
funcionar?

PLANO OPERACIONAL
Horademapearoespacofisico,as pessoasenvolvidaseasnecessidades

Desejos
Cenario

Obstaculos

Como serao superados os obstaculos I

\ PLANO COMPLETO A PARTIR DA PAGINA 17




PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Como vocé imagina que a empresa ira se manter? Quais serao os
investimentos necessarios e de onde virao?

Desejos

Cenario

Obstaculos

Como serao superados os obstaculos

\ PLANO COMPLETO A PARTIR DA PAGINA 17 \




Até aqui trabalhamos com idéias. Agora, vamos
aprofundar cada uma das etapas para entender se o
seu negocio realmente é viavel.

Lembre-se que o Plano de Neg6cios é denso e vocé
terd sempre alguma divida. Pode pular o que vocé
ainda nao sabe responder com clareza e se tiver
muitas davidas, pode entrar em contato conosco que
iremos auxiliar vocé.

Bom trabalho!



Modelo de
Negocio

Esse é o momento de definir o nome da empresa, quais serao

os produtos ou servicos oferecidos, quem vai ser o publico-alvo

e quais os concorrentes. Aqui vamos listar também a sociedade
e entender o porqué do seu negdcio existir. Esse ponto é muito
importante. Esta ligado ao posicionamento do seu negdcio.
Vamos passar pelo enquadramento tributario e também sobre a
formajuridica para a empresa.

Tradicionalmente o Modelo de Negécio é a primeira etapa da
construcao do Plano de Negécios. O fato é que quando a ideia
ainda nao esta muito estruturada, fica complicado responder
algumas questoes propostas nessa etapa. Por isso, vamos sugerir
que vocé deixe em branco tudo que ainda nao estiver claro para
vocé e retorne para completar o preenchimento no término do
Plano. Acredite: vai ficar mais facil.




CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE

srar!upa:
Aeossisiomak



https://www.youtube.com/watch?v=yBm_FYZ-puM

Modelo de Negécio - h
Preencha os dados da empresa J

Esta etapa sera dividida em:
* Indicadores
* Dados dos sécios
* Informacoes sobre o negdcio
* Missao da empresa
Setor de atividade

Indicadores

Pontode Equilibrio—Eumindicador muitoimportante, poisele mostraoquanto
asua empresa precisa vender para que a receita seja suficiente para pagar todos
os custos e despesa fixas e variaveis do seu negdcio.

/
& AGORAEASUAVEZ

Ponto de equilibrio = Custos e despesas fixas / Margem de contribuicao
Margem de Contribuicao = Receita— Custos e despesas variaveis.




Modelo de Negécio

D
Preencha os dados da empresa %‘J

Lucratividade — A lucratividade é o indicador que revela o ganho que a sua

empresa consegue gerar sobre o trabalho que ela desenvolve. E a margem de
lucro liquida.

Lucratividade (%) = Lucro liquido / Receita bruta x 100.

Rentabilidade—A Rentabilidade é o indicador que revela o quanto de retorno a
sua empresa é capaz de gerar para o seu negocio.

Rentabilidade (%) = Lucro Liquido / Investimentos x 100




Prazo de retorno do Investimento

Pode ser que nos primeiros meses o seu negdcio nao seja rentavel, mas a
lucratividade pode compensar nesse inicio fazendo com que a recuperacao
do investimento inicial aconteca a médio ou longo prazo. Para isso, vamos
identificar o prazo de retorno do investimento.

PRI = Investimento total / Lucro liquido no periodo




Modelo de Negécio

Preencha os dados da empresa

|' AGORA E A SUA VEZ

Dados dos Sécios

Nome Sbécio1

Data de nascimento

Endereco

Cidade

Estado

Telefone

WhatsApp

E-mail

Formacao

Principais responsabilidades no negécio

Nome Sbcio 2

Data de nascimento

Endereco

Cidade

Estado

Telefone

WhatsApp

E-mail

Formacgao

Principais responsabilidades no negécio




Modelo de Negécio - h
Preencha os dados da empresa J

Nome Sécio 3

Data de nascimento

Endereco
Cidade
Estado

Telefone
WhatsApp

E-mail

Formacao

Principais responsabilidades no negécio




Modelo de Negécio 5 h
Preencha os dados da empresa J

INFORMACOES SOBRE O NEGOCIO

Aqui vocé vai informar os pontos referentes aos dados da empresa.

Nome Fantasia:

Razao Social:
CNPJ:

Atuacao (Cnae):

Porte:

Endereco:

Missao da Empresa

A Missao é a razao da existéncia da empresa. O que o seu negdcio entrega de
valor para o publico.

Alguns exemplos:

Missao de um restaurante:
Servir com exceléncia, oferecendo pratos cuidadosamente elaborados e
preparados com insumos de alto padrao para superar expectativas.

Missao de um salao de beleza:
Promover a beleza respeitando a diversidade e a individualidade de cada
cliente.

Missao de uma clinica de saide:
Prestar servicos de salide oferecendo conforto, respeito e ética através de
atendimentos ambulatoriais.




Modelo de Negécio - h
Preencha os dados da empresa J

Missao da Empresa

Setor de atividade

Ao definir o negdcio da sua empresa o setor ja estara claro para voce.

() Agropecuaria—A principal atividade esta ligada ao cultivo do solo e/ou
criacao e tratamento de animais — clique aqui para saber mais

( ) Inddstria—Transformam matérias-primas em um produto final — clique
aqui para saber mais

() Comércio — Empresas que vendem diretamente ao consumidor — clique
aqui para saber mais

() Prestacao de servicos —Empresas em que a atividade nao resulta em
entrega de mercadoria e, sim, na prestacao de um servico — clique aqui para

saber mais

() Outros




Defini¢coes
juridicas e
tributarias

Chegou o momento de pensar no modelojuridico e tributario do
seu negdcio. Sera uma empresa individual ou limitada? Sera MEI
(Micro Empreendedor Individual) ou Empresario individual? E nessa
etapa que vocé vai definir o objeto social da empresa e a forma
juridica adotada (Simples Nacional, Lucro Presumido ou Lucro Real).

Certamente vocé esta com muitas dividas. E normal. Por esse
motivo, é bem importante vocé ter o auxilio de um contador. Ele
vai ajudar vocé a definir o que é melhor para o seu negécio.

LEMBRE-SE. Caso tenha alguma divida, entre em
contato com o Sebrae que vamos ajuda-lo. Clique Aqui.



https://sebraers.com.br/atendimento-encontre-o-sebrae/

CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE

startup&
acnseictemad



https://www.youtube.com/watch?v=kHuGbvhxNZQ

Forma Juridica

Existem varias formas juridicas para uma empresa, cada uma com obrigacoes
e direitos diferentes, e vocé deve analisar a configuracao do seu negécio para
entender qual delas é melhor pra o seu negécio.

Alguns dos enquadramentos possiveis para uma empresa sao:

( ) MEI
( ) Empresario Individual

( ) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada— EIRELI
( ) Sociedade Limitada

() Outra.




Plano de Negécios

Definiges juridicas e tributarias

DICA

Consulte um contador sobre a forma juridicas mais
adequada para o seu negécio.

Enquadramento Tributario

O enquadramento tributario sera definido a partir das atividades desenvolvidas
pela empresa (objeto social), a forma juridica adotada, expectativa de
faturamento e namero de funcionarios do seu negécio. A melhor forma de
tomar essa decisao é consultando um contador.

Simples Nacional

Esse modelo é ideal para empresas que faturam até R$ 4,8 milhoes. No Simples
Nacional sao pagos oito impostos em aliquotas que variam conforme o
faturamento da empresa. O Simples Nacional abrange os seguintes tributos e
contribuicoes:

IRP], CSLL, PIS/PASEP, COFINS, IPI, ICMS, ISS e a Contribuicao para a Seguridade
Social Patronal.

Esse é o regime tributario adotado pelo MEI. No caso do Micro Empreendedor
Individual o recolhimento dos impostos e contribuicoes é feito através de um
valor fixo mensal, independente da receita bruta.




Plano de Negécios
Definiges juridicas e tributarias m

Lucro Presumido

Adotado por empresas de médio e grande porte, esse enquadramento possui o
limite de R$ 78 milhoes de faturamento anual. Nesse modelo sao arrecadados
Imposto de Renda (IR) e Contribuicao Social Sobre o Lucro Liquido (CSLL).

Lucro Real

Adotado por empresas com faturamento superior a R$ 78 milhdes. Tributacao

obrigatéria do Imposto de Renda (IR) e Contribuicao Social Sobre o Lucro
Liquido (CSLL).

( ) Simples Nacional
( ) Lucro Presumido
( ) Lucro Real

DICA

Consulte um contador sobre a forma juridicas mais
adequada para o seu negécio.




Plano de Negécios

Definiges juridicas e tributarias

Capital Social

Neste item vocé deve incluir todos os recursos necessarios para montar o seu
negdcio e fazer com que ele se mantenha até comecar a gerar lucro.

Equipamentos, moveis, ferramentas, computadores, dinheiro. No caso de
sociedade, sera preciso determinar o valor do capital que cada sécio investira.

Lembre-se:NocasodevocéseenquadrarcomoMEIl (MicroempresarioIndividual
com faturamento maximo de R¢ 81 mil ao ano), vocé nao precisa definiro capital
social, pois 0 MEI nao permite sécio.

Exemplo:
RECURSO VALOR
3 Computadores R$12.000,00
Capital Préprio R$100.000,00

AGORA E A SUA VEZ

RECURSO VALOR




‘ ,__': AGORA EA SUAVEZ I

Fonte de Recursos — Descreva como serdao obtidos os recursos para que vocé
possa viabilizar o seu negécio.

Ex:

Linhas de investimento do BNDES;
Capital Proprio sécio1;

Investidor Anjo.




Anélise )
de Mercado C%

Essa é uma etapa fundamental do Plano de Negécios, pois agora
vocé vai analisar e estudar o seu cliente. Entender o mercado que
vocé vai atuar e conhecer bem o publico é vital para uma empresa se
manter no mercado. Conhecendo o seu publico vocé tera condicoes
de entregar uma solucao adequada as necessidades dele. O que leva
o seu potencial cliente a fechar um negécio com vocé? Ele prefere
preco ou qualidade? Essas sao algumas perguntas que todos os
empresarios devem saber responder de forma clara.

Com base nas analises das respostas dessa etapa sera possivel
entender e identificar melhores oportunidades, além do que deve
ser descartado no seu futuro negécio.

Outro ponto importante sao os fornecedores. Uma compra bem
feita vai impactar nos resultados do seu negécio. Possuir mais
de um fornecedor é vital para as empresas. Nao é saudavel seu
negdcio depender de um tnico fornecedor.




CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE

.

l =4
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https://youtu.be/T1O81LIYs_E

Plano de Negécios
Anélise de Mercado

DICA

Apostar em nichos é uma 6tima oportunidade. Se
vocé for trabalhar com roupas, por exemplo, definir
um segmento de plblico como plus size, infantil ou
vestidos de festa, pode ser uma 6tima estratégia.
Resolver um problema é uma forma de tornar seu
produto indispensavel para o seu publico.

Pablico-Alvo

Aqui vocé deve responder perguntas como: faixa-etdria, género, grau de escolaridade,
onde moram.

Se o seu publico nao for uma pessoa fisica e sim juridica (outra empresa), descreva o
tipo de negdcio, quanto tempo estao no mercado, capacidade de pagamento, tipo de
imagem que possuem no mercado, entre outros.

PESSOA FISICA

Faixa etaria: 30+

Onde mora: Moradores de Porto Alegre e grande Porto Alegre.

Género: Nao vamos focar em género.

Escolaridade: Superior completo

Profissao: Empresarios, profissionais liberais, médicos, jornalistas.

Interesses: Esse éum ponto relevante para nés. Sao pessoas preocupadas com o meio ambiente e

com a satde do planeta. Possuem consciéncia ecolégica e fazem a diferencga através de pequenas agoes.

Renda: +R¢ 5.000,00

&




Plano de Negécios ‘;

Anélise de Mercado

Quando essa pessoa necessita do seu produto ou servico:

diariamente para estar bem vestida, confortavel e ecologicamente style.

Como o seu produto ou servico resolve o problema dessa pessoa: guando entrega
pecas sustentaveis, desenvolvidas com tecidos ecologicos confortaveis, versateis e com muito estilo.

Com que freq uéncia essa pessoa compra o seu produto ou servigo:
No minimo, duas vezes por ano nas estagoes de inverno/verao.

Quanto essa pessoa esta disposta a pagar pelo seu produto ou servico: £sse

publico investe em produtos ecologicamente corretos. Eles entendem o valor desse tipo de investimento.

Quais pontos vocé entende que levam o seu plblico a comprar o seu produto ou
servigo?

Preco

Qualidade

Marca

Atendimento

Prazo de entrega

Possibilidade de personalizacao

X
X

P T
S N N N N N

X
O seu publico esta onde?

(x) Bairro
(x) Cidade
(x) Estado
(x) Pais. Quais estados da Federagao?
( ) Forado pais. Identifique os paises

Outras informacoes importantes:




Plano de Negécios ‘;

Anélise de Mercado

PESSOA JURIDICA (Quando o seu cliente é uma empresa):

Ramo de atuacao da empresa

Quais produtos eles oferecem ao mercado?

Quantos empregados possuem?

Estao no mercado ha quanto tempo?

Como a sua empresa resolve o problema dessa empresa?

Frequéncia com que eles fazem a compra dos produtos que vocé pretende

vender?

Quem é responsavel pelas compras dessa empresa?

Qual a maior dificuldade desse comprador?

Essa empresa possui boa imagem no mercado?




Plano de Negécios
Anélise de Mercado

Analise da concorréncia

Paraconheceromercado é fundamental conheceraconcorréncia. O concorrente
da sua empresa é aquele que atua no mesmo ramo de atividade e busca
solucionar os mesmos problemas do seu potencial cliente.

Importante buscar entender as falhas da concorréncia, os pontos fortes,
padrao de atendimento e os diferenciais que eles possuem. Com base nessas
informacoes sera possivel identificar oportunidades e planejar estratégias
capazes de diferenciar o seu produto ou servico.

Exemplo:

Analise da Concorréncia

| | swkmpresa | Concorrenter: | Concorentez _

Condicoes de Pagamento

Localizacao

Atendimento

Servicos oferecidos

CETENIES

Observacdes importantes:

Mais caro

Parcelamento sem
juros em até 3x. Apos
comjuros

Central. Facil acesso.
Sem estacionamento
paracliente

Excelente

Moda sustentavel
com produtos
produzidos com
tecidos tecnolégicos.

Sem garantia

Mais caro

Maximo 3 x

Central. Com
estacionamento para
clientes em compras

Excelente

Moda com foco em
grandes marcas.

Sem garantia

Qualidade: Altissima qualidade Altissima qualidade Baixa qualidade

Barato

Parcelamento em até
12X sem juros

Central de dificil
acesso. Sem opcao de
estacionamento

Ruim

Moda sem diferencial
competitivo forte nos
produtos.

Sem garantia

Comaanalisedessa planilha ficaevidente que umdos‘concorrentes”naverdade nao
é concorrente, pois o posicionamento dele esta focado em um tipo de publico que
procura apenas preco, no caso o concorrente 2. Com relacao ao concorrente 1, temos
a desvantagem de nao trabalharmos com marcas tradicionais, mas possuimos o
grande diferencial de sermos ecologicamente corretos.

&




Plano de Negécios
Anélise de Mercado

Lembre-se de anotar tudo. Todas as percepcdes e anotacoes sao muito
importantes. Converse com os sécios e com os potenciais clientes. Lembre-se
que essa é a hora de planejar.

AGORA E A SUA VEZ

Analise da Concorréncia

Sua Empresa: Concorrente 1: Concorrente 2:

Qualidade:

Preco:

Condicoes de Pagamento
Localizacao
Atendimento

Servicos oferecidos

Garantias

AnotacOes importantes:

Analise dos Fornecedores

Nessa etapa vocé deve incluir todas as informacoes sobre os potenciais
fornecedores. E 0 momento de analisar os valores, prazos e entender se as
entregas irao satisfazer as necessidades do seu negécio. Lembre-se que é muito
arriscado depender de um tnico fornecedor. E mais: seu negécio deve dar lucro.
Observe a faca os caulculos sempre que necessario. Mantenha sempre estas
informacoes atualizadas. Essa é uma forma de acompanhar a performance do
seu negdcio Se os valores, prazos e entregas irdo satisfazer as necessidades do
seu negécio gerando lucro e sem dependéncia de um tnico fornecedor.

&




Plano de Negdcios ‘;

Anélise de Mercado

Descricao dos

. Nomedo Condicoesde | Prazode —
itens a serem Localizacao
.. Fornecedor Pagamento Entrega
adquiridos

Camisa Fornece R] 180,00 15 dias 10dias RJ

Camiseta Fornece SP 130,00 20dias 10 dias SP

Calgas Confort  Fornece R] 220,00 15dias 10 dias R]

Calcas Confort  Fornece SP 222.00 20dias 10 dias SP

Ao término dessa etapa vocé consegue entender se o seu
produto ouservico possuiviabilidade, levandoem contao poder
de compradoseucliente,a quantidade de pessoas interessadas
nesse tipo de produto ou servico e até identificar oportunidade
em outros canais.

Informacoes Importantes:

Buscar no minimo mais um ou dois fornecedores para cada um dos produtos.
E muito importante ter mais op¢oes e nao ficar nas maos de um sé.




Estratégias
de Marketing




CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE



https://www.youtube.com/watch?v=lFnfwTvTcng

Mix de Produtos

Aqui vocé vai descrever quais serdao os principais produtos ou servicos do seu
negocio.

Vamos trabalhar com camisas, camisetas, calcas, bermudas, saias, jaquetas e ténis. Nao vamos

trabalhar com foco em género. Todas as pegas sao produzidas com materiais sustentaveis como:

borracha reciclada de pneus, tecidos feitos a partir de garrafas plasticas pet, algodao reciclavel e

algodao organico sdo alguns exemplos.

Preco

O preco é o que o seu consumidor esta disposto a pagar pelo seu produto ou
servico. A formacao do preco vai levar em consideracao custos fixos, variaveis e o
retorno que vocé quer ter sobre a venda. Lembre-se que vamos aprofundar esse
ponto mais tarde.

Estratégias de Precificacao que serao utilizadas

Tradicionalmente os produtos desenvolvidos com materiais politicamente corretos custam por volta

de 30% a mais que os produtos desenvolvidos com materiais tradicionais. Vamos trabalhar com essa

realidade de mercado. Nosso valor serd maior que o prego praticado. Precisamos revisar a formag¢ao

desses precos junto com um consultor do Sebrae.
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Mix de Produtos

Aqui vocé vai descrever quais serdao os principais produtos ou servicos do seu
negocio.

Preco

O preco é o que o seu consumidor esta disposto a pagar pelo seu produto ou
servico. A formacao do preco vai levar em consideracao custos fixos, variaveis e o
retorno que vocé quer ter sobre a venda. Lembre-se que vamos aprofundar esse
ponto mais tarde.

Estratégias de Precificacao que serao utilizadas




Plano de Negécios q@m

Estratégias de Marketing

Estratégias de Promocao

Dentro do planejamento promocional da sua empresa, uma estratégia que
certamente deve estar presente, € o mapeamento das datas comemorativas do ano.

Planejar acoes para essas datas vai ajudar no impulsionamento das vendas.
Aqui, vamos mapear os meses iniciais do ano para servir de inspiracao.

JANEIRO
11/01- Dia do Controle da Poluicao por agrotoxicos.

Acao: nos dias anteriores a essa data, trabalhar contelidos nos canais digitais
sobre o assunto. No dia 11/01, convidar empresas que trabalham com produtos
organicos para uma degustacao naloja fisica. Enviar convite aos clientes. E nesse
tipo de acao algumas parcerias podem se manter nos dias posteriores a acao.

Vitrine: Decorar a vitrine nos dias anteriores.

MARCO

Pascoa: Mesmo nao sendo uma loja de chocolates, vocé pode trabalhar essa
data comemorativa no seu negécio.

Decoracao da loja e vitrine seria o primeiro passo.

Vocé pode criar uma agao com objetivo de aumentar o ticket médio. Nesse caso,
criar combos de produtos com um valor especial ou condicao de pagamento
diferenciada.

Sao muitas datas comemorativas e muitas opcoes para serem trabalhadas.
Observe o que se encaixa mais na realidade do seu negécio e do seu publico.
Organize o planejamento e bom trabalho.




Na planilha abaixo, vocé vai dar mais informacoes sobre as acoes promocionais
planejadas para cada uma das datas comemorativas. Lembre-se que vocé pode
planejar acoes utilizando canais digitais e também acdoes em PDV (Ponto de
Venda), como degustacao, entrega de brindes, faixas, entre outros. Parcerias que
serao realizadas e até acdes com influenciadores digitais podem e devem ser
citadas aqui.

| Promogio | _Data | Objetivo | Canais | Necessidades | Orcamento

No més 11/01 Diado A comunicacdodo Canais Vamos promover  Vamos buscar
dejaneiro, Controleda  mésird trabalhar digitaisda noda11uma parceiros para os
vamos focar  Poluicdo por essa questio.Sera empresa.  degustacdao produtos e para
em educar agrotoxicos o focoaolongode Vamos com produtos que possamos
sobre os todo o més. buscar organicos de gerar contetdo
agrotoxicos. espacona produtores da conjunto.

midia comunidade local. Precisamos de

um orcamento de
R$ 1000,00 para
contratar nano
influenciadores
locais.

& AGORAEASUAVEZ

| Promogio | _Data | Objetivo | Canais | Necessidades | Orcamento
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Formas de comercializacao
Aqui vocé vai descrever quais serao as necessidades para que o seu produto

ou servico chegue até o consumidor (vendedores internos, representantes,
e-commerce?).

Exemplo:

Produto: Pecas desenvolvidas com tecidos sustentaveis.

Forma de comercializacao:

* Vamos trabalhar com a loja fisica no bairro Moinhos de vento em
Porto Alegre;

* Teremos algumas pecas em marketplace. Nao vamos desenvolver o
Nosso e-commerce nesse momento, mas é um objetivo para o futuro;

* Teremos algumas pecas em marketplace. Nao vamos desenvolver o
Nosso e-commerce nesse momento, mas é um objetivo para o futuro;

& AGORAEASUAVEZ
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Localizacao

Neste momento vocé deve refletir sobre a localizacdo da sua empresa. Se vocé
vai ter uma unidade fisica para receber seus clientes, seja uma loja ou um
escritério, é necessario pensarseolocal édefacil acessoeseo publicoquecircula
no entorno é adequado para o seu negécio. Antes de bater o martelo sobre a
localizacao da sua empresa, leve em consideracao, também, as condicdes de
aluguel ou compra doimével, seguranca, o nimero de concorrentes no entorno,
proximidade com fornecedores e visibilidade do imével.

Estamos analisando trés imoveis no bairro Moinhos de VVento em Porto Alegre. Os trés sdo muito

proximos. Estamos focando em imaéveis com vitrine para a Padre Chagas. Preferencialmente

proximo aos bares e restaurantes.

Endereco

Ainda nao esta definido mas estamos focando na Rua Padre Chagas.

Caracteristicas da vizinhanca

E um bairro de moradores da terceira idade. Ao mesmo tempo, por possuir muitas empresas, possui

uma grande circulagao de pessoa durante a semana. Nos finais de semana a rua também é bastante

movimentada. Entendemos que nosso ptblico circula e frequenta a regiao.

Seguranca

Bairro relativamente seguro. Muitas empresas no local possuem segurangas contratados.




Observacdes sobre os diversos turnos do dia

Exemplo:

No caso da loja no Bairro Moinhos de Vento. O turno da manha devera
apresentar um fluxo baixo de pessoas. O movimento deve aumentar no
horario do meio dia e tarde. O fim da tarde podera ser um horario de

bastante movimento.
Obtive essas informagoes com os vizinhos da loja que esta para locacao.

AGORA E A SUA VEZ




Plano
Operacional

Esse € o momento de pensar nos setores da empresa. Como sera
a distribuicao no caso de loja fisica? O que sera preciso adquirir de
mobiliario e também de sistemas para gestao da empresa?

Atencao para a legislacao vigente para o seu tipo de negécio.

Esse é o momento de listar tudo. Vocé também devera pensar e
destacar todos os materiais e equipamentos necessarios, além de
definir a equipe que devera fazer parte do negdcio.




CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE



https://www.youtube.com/watch?v=pPdoUFhJSjQ

Vamos iniciar o Plano Operacional fazendo um esboco do espaco da loja.

Ex:

Como nao temos definido o nosso espaco, vamos desenhar aqui o que
imaginamos de espaco perfeito pra a nossa loja.
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DICA
A disposicao dos setores da sua empresa terd impacto
direto na produtividade e no bom funcionamento
dela, porisso é muito importante definir um layout
fisico que faca sentido na sua operacao.

Nao se preocupe em fazer um desenho técnico. Vamos apenas mapear os setores.

Faca o esboco da sua empresa no espaco abaixo.

Aqui vocé pode incluir uma planta baixa do local para ter uma visualizacao
melhor do seu negdcio. Caso tenha interesse em fazer um projeto, lembre-se
que o Sebrae disponibiliza para vocé as consultorias de Sebraetec. Informe-se.




Abaixo, vamos listar e descrever cada um dos departamentos/setores da empresa.

Setor1 Lloja—Espago com puffs, araras do lado esquerdo de quem entra na loja.

Setor2  Estoque. Espago restrito.

AGORA E A SUA VEZ

Setor1

Setor 2

Setor 3

Setor 4




Capacidade Produtiva, Comercial e de Prestacao de Servicos

Aqui, vocé ira descrever o quanto seu negécio podera produzir, quantos clientes
podera atender e qual a capacidade produtiva levando em consideracao a
estrutura planejada. Importante avaliar a sazonalidade e a disponibilidade de
matéria-prima ao longo do ano.

No nosso exemplo,como estamos falando de umaloja, ndovaise aplicar. Vamos
usar como exemplo uma producao de bolsas.

Qual serd a capacidade produtiva do seu negécio?

Produto/Servico Capacidade Produtiva

Bolsa Preta Com a configuracao planejada, sera possivel produzir 150 unidades/ dia.

AGORA E A SUA VEZ

Qual serd a capacidade produtiva do seu negécio?

Produto/Servico Capacidade Produtiva




Processos Operacionais

Esse é o momento de descrever como a empresa vai funcionar na pratica.
Todas as etapas do processo. Desde a compra dos insumos até a venda.
Importante identificar os responsaveis em cada uma das etapas e a duracao de
cada umadelas.

Atividade1 __ Compras

Responsavel __ Séciosiez

Etapas Necessarias:

Antes da abertura da loja devemos visitar os fornecedores, conhecer os produtos e iniciar as compras.

Atividade 2  Vendas

Respo nsavel  Sécio1serd responsdvel pela contratacdo e treinamento das equipes de vendas

Etapas Necessarias:

Andncio de vagas, identificacao do perfil, entrevista, contratagao e treinamento.

Atividade 3 Manter cafeteiras limpas.

Responsavel __colaborador vendas 1

Etapas Necessarias:

Atividade 4 \Verificar necessidade de reposi¢do de produto.

Responsavel colaborador vendas 1

Etapas Necessarias:
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Atividade1
Responsavel

Etapas Necessarias:

Atividade 2

Responsavel

Etapas Necessarias:

Atividade 3
Responsavel

Etapas Necessarias:

Atividade 4
Responsavel

Etapas Necessarias:




Necessidade de Pessoal

Faca uma projecao da equipe necessaria para o seu negécio funcionar. Vocé
deve incluir aqui os sécios, familiares e todos os envolvidos. Considere também
a qualificacao necessaria.

: - Nimero de
- . N Qualificacoes .
Cargo/Funcao Principais atribuicoes . funcionarios
necessarias , .
necessarios
Vendas Atender clientes no modelo ~ Boa comunicagao 3 pessoas para
presencial e via whatsapp. e relacionamento vendas.
com as pessoas, ter
bom portugués para

escrever no whatsapp.

AGORA E A SUA VEZ

Nidmero de
funcionarios
necessarios

Qualificacoes
necessarias

Cargo/Funcao Principais atribuicoes




Planejamento
Financeiro

Chegou a hora de pontuar os recursos necessarios para tirar o
seu negécio do papel. Para chegarmos ao investimento total
sera necessario calcular os investimentos fixos, capital de giro e

investimentos pré-operacionais.

Muito importante destacar que as informacoes financeiras podem
variar de acordo com a realidade de cada neg6cio. Nos iremos
trabalhar com o exemplo de uma pequena boutique de roupas
femininas. Vocé deve estruturar o seu plano de acordo com a

realidade do seu negécio.

Vamos 13?




CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE

N

.
e Tegcios” o WanEfr anta
plana B2
fipanaeine



https://youtu.be/WBK-PMchZ3w
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Estimativa de Investimento Inicial

O investimento fixo inicial é o investimento feito em bens que serao adquiridos
para abrir as portas do seu negécio.

Nessa etapa sera necessario listar o investimento em maquinas, ferramentas,
computadores, méveis e veiculos.

Maquinas e Equipamentos

uantidade
Produto Valor Unitario Valor Total
Necessaria

Computador R$ 3.900,00 R$ 3.900,00
Impressora 7 R¢ 600,00 R¢ 600,00
Magquina de Cartao 1 Rg 220,00 Rg$ 220,00
Cimeras de monitoramento 1 R$ 3.200,00 R$ 3.200,00

Moveis e Utensilios

uantidade
Produto Valor Unitario Valor Total
Necessaria

Armarios R$ 580,00 R$ 1.740,00
Estantes 4 R¢ 800,00 R¢ 3.200,00
Balcao de atendimento 1 R$1.200,00 R$ 1.200,00
Provador 2 R$ 600,00 R$1.200,00
Espelho 2 R$ 300,00 R$ 600,00
Manequins 3 R$ 520,00 R$ 1.560,00
Araras expositoras 2 R$ 980,00 R$1.960,00
Cadeira 1 R$ 380,00 R$ 380,00
Poltrona 2 R$ 350,00 R$ 700,00
Mesa pequena 7 R$ 290,00 R¢ 290,00
Cabides 200 R$ 4,80 R$ 960,00

ToTAL
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Magquinas e Equipamentos

uantidade .o .
Produto Valor Unitario Valor Total
Necessaria

Moéveis e Utensilios

uantidade o
Produto Valor Unitario Valor Total
Necessaria




Capital de Giro

O capital de giro é valor que vocé precisa ter para que a empresa funcione. Aqui,
vamos listar o caixa minimo, estimativa de estoque inicial, financiamento das
vendas e as despesas.

Em resumo, o capital de giro é o folego da sua empresa.

Estimativa de Estoque Inicial

Aqui vocé vai listar o que vocé precisa comprar de mercadorias e materiais.
Lembre-se que estamos trabalhando com uma estimativa e que a realidade dos
negdcios ird variar de acordo com a localizacao, tamanho e necessidades.

Estimativade Estoque Inicial

Blazer Alfaiataria R$ 160,00 R$1.920,00
Blusa Canelada 20 R$ 49,00 R$ 980,00
Blusa Feminina Cola V/ 15 R$ 80,00 R$1.200,00
Blusa Feminina Justa 12 R$ 90,00 R$ 1.080,00
Calca de linho 6 R$ 85,00 R$ 510,00
Calg¢a Feminina Jeans 35 R$ 170,00 R$ 5.950,00
Camisa Social 12 Rg 110,00 R$1.320,00
Casaco Femino Curto 12 R$ 235,00 R$ 2.820,00
Casaco Longo 6 Rg 300,00 R$ 1.800,00
Colar 4 R$ 60,00 R$ 240,00
Colete Alfaiataria 10 R$ 98,00 R$ 980,00
Macagao Feminino 10 Rg 160,00 R¢ 1.600,00
Vestido Longo 7 R$ 120,00 R$ 840,00
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Estimativa de Estoque Inicial

| Meradoria | Que | ValorUnitirio_| _ ValorTota
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Contas a Receber

Etapa1: Determinequalaporcentagemdevendaspararecebimentoemcadaum
dos prazos listados a baixo. Lembre-se que esse é o prazo paraque asua empresa
receba dos clientes. Esta ligado ao prazo que seu negécio ira disponibilizar para
que o cliente possa pagar.

Prazo médio de vendas Média de retorno (dias)
o

A vista zero 5%

A prazo 30 40% 12
A prazo 60 40% 24
A prazo 90 15% 13.5

& AGORAEASUAVEZ

Prazo médio de vendas Média de retorno (dias)

Para calcular:

123
= Percentual das vendas X niimero de dias = média de retorno
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Etapa 2: Agora vamos calcular o prazo médio que a sua empresa tera para
fazer o pagamento dos seus fornecedores. Vamos usar a mesma légica do item
anterior.

Prazo médio de pagamento Média de retorno

Avista zero 25%

A prazo 30 20% 6
A prazo 60 20% 12
A prazo 90 20% 18
A prazo 120 15% 18

& AGORAEASUAVEZ

Prazo médio de pagamento Média de retorno

ot

Para calcular:

123 P
Prazo médio para pagamento = Percentual do volume de

compras X prazo médio
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Etapa3: Vamos calculara necessidade minima de estoque. Esse é o prazo médio
de permanéncia das mercadorias no estoque da empresa. Esse calculo leva em
conta todo o processo, desde o dia que vocé faz o pedido ao fornecedor até a
venda para o seu cliente. Quanto mais tempo uma mercadoria fica no estoque,
mais capital de giro a empresa necessita.

Necessidade média de estoque

Estoque Nimero de
minimo dias

Blusa feminina GG 10 pecas R$ 240,00 R$ 2.400,00 15 dias
Blusa feminina G 15 pecas R$ 240,00 R$ 3.600,00 15 dias
Conjunto Feminino 8 pecas R$ 540,00 R$ 4.320,00 15dias

& AGORAEASUAVEZ

Estoque . . Nidmero de
Produto Niamero de dias Total
minimo dias
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Etapa 4: Necessidade Liquida de Capital em dias

Essa é a diferenca entre os recursos da empresa que estao fora do caixa e os
recursos de terceiros (fornecedores) que estao no caixa. No nosso exemplo, o
prazo de10,5dias significaque aempresa ird necessitar durante esse periodo de
caixa para cobrir seus gastos e financiar seus clientes.

| Cawiuldegioemdis

Contas a receber (prazo médio de vendas) 49.5
Estoque (necessidade média de estoque) 15 dias
SUBTOTAL 1: 64.5dias
Fornecedores (prazo médiode compras) 54 dias
SUBTOTAL z: 54 dias
Necessidade liquida de capital de giro em dias 10,5

’{ AGORA E A SUA VEZ

| Coiuldeginemdis

Contas a receber (prazo médio de vendas)
Estoque (necessidade média de estoque)
SUBTOTAL 1:

Fornecedores (prazo médiode compras)
SUBTOTAL z:

Necessidade liquida de capital de giro em dias

Para calcular:

3 . , e . . .
2 Necessidade liquida de capital de giro em dias =

= Prazo médio de vendas (contas a receber) + Prazo médio de
\ estoque —prazo médio de compras (fornecedores)
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Caixa Minimo

E o capital de giro préprio que o seu negécio precisa para funcionar. E o valor
que voceé precisa disponibilizar para cobrir os custos até que a empresa comece
a faturar. Para definir esse valor sera necessario definir os prazos médios das
vendas, das compras e do estoque.

Para calcular:

23 . ’ L3 . ’ . . . ]
. Caixa minimo = Necessidade liquida de capital de giro em dias

X Custo total diario da empresa

Investimento Valor

Taxas R$1.200,00
Obras e reformas R$ 30.000,00
Treinamento de equipe R$ 20.000,00
Software gestao R$ 18.000,00
Investimento Inauguracao R$ 20.000,00
Uniformes 15.000,00
Registro de marca R$ 2.300,00

ToTAL

& AGORAEASUAVEZ

Investimento Valor
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Capital de Giro

O capital de giro é o montante de recursos necessario para o funcionamento
normal da empresa, desde a compra de matérias-primas ou mercadorias e o
pagamento das despesas.

Investimentos Financeiros Valor R$

Estoque inicial

Caixa minimo

Capital de giro total (estoque + caixa minimo)

Investimentos pré-operacionais

Sao os gastos realizados antes da empresa abrir as portas. Engloba despesas com
taxas, reformas, instalacoes de equipamentos, treinamento de equipe, entre outros.
Vamos ao exemplo pratico:

Investimentos Pré-Operacionais Valor

Taxas de Abertura da Empresa R$1.200,00
Arquiteta e Reforma R$ 30.000,00
Treinamento da equipe R$ 3.000,00
Evento de Inauguragao R$ 5.000,00
Uniformes R$ 1.000,00
Fachada da loja R$ 5.000,00
Identidade visual R$ 3.000,00
Divulgagao R$ 2.000,00

ToTAL

Total de Investimentos

Maquinas e Equipamentos R$ 7.920,00
Moveis e Utensilios R$13.790,00
Estoque Inicial R$ 21.240,00
Pré-Operacionais R$ 50.200,00

TOTAL R$ 93.150,00
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Investimentos Pré-Operacionais Valor

ToTAL I

Total de Investimentos

ToTAL I
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Estimativa dos custos de comercializacao

Nessa etapa vocé vai incluir todos os custos que tera para vender o produto ou
servico. Custo de boleto, taxas, impostos, cartoes, comissoes, entre outros.

Para calcular:

123
= CMV ou CMD = Quantidade de venda X Custo de producao

Custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Estimativa de Custo da Mercadoria Vendida (CMV) —varia de acordo com os
produtos vendidos no més.

Estoque Inicial

“ Valor Unitdrio | __ Valor Tota

Blazer Alfaiataria R$ 160,00 R$ 1.280,00
Blusa Canelada 15 R$ 49,00 R$ 735,00
Blusa Feminina Gola V/ 10 R$ 80,00 R$ 800,00
Blusa Feminina Justa 9 R$ 90,00 R$ 810,00
Calcadelinho 4 R$ 85,00 R$ 340,00
Calca Feminina Jeans 26 R$ 170,00 R$ 4.420,00
Camisa Social 12 R$ 110,00 R$ 1.320,00
Casaco Femino Curto 9 R$ 235,00 R$ 2.115,00
Casaco Longo 5 R$ 300,00 R$1.500,00
Colar 2 R$ 60,00 R$ 120,00
Colete Alfaiataria 5 R$ 98,00 R$ 490,00
Macagao Feminino 7 R$ 160,00 R$1.120,00
Vestido Longo 4 R$ 120,00 R$ 480,00

ToTAL




Estimativa de Custos de Comercializacao

Impostos: confirme a aliquota com seu contador

Aliquota 4%
Faturamento Estimado R$ 31.060,00
Gastos com vendas:

Comissao: varia de acordo com a comissao paga
Comissao 3%

Venda Comissionada R$ 13.480,00

Propaganda/Divulgacao: sugerido de1a 5% sobre o faturamento mensal

% Faturamento Estimado 2%

Faturamento Estimado R$ 31.060,00

ToTAL

Taxa de Administracao de Cartao: varia de acordo com a forma de pagamento
de seus clientes. Pode ser separado por cartao de débito e crédito e ainda por
bandeira. Aqui estimas 70% das vendas via cartao e com taxa média de 2,50%

Taxa média dos cartoes™ 2,50%

Venda via Cartao de Crédito R$ 21.742,00

ToTAL

(*) Se o recebimento das parcelas do cartdo de crédito estao

sendo antecipadas, precisa adicionar mais essa taxa.

Obs: caso realize vendas no crediario, sugerimos estimar percentual de
inadimpléncia devido as possiveis perdas de nao pagamento dos clientes.
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Total Estimativa de Custos de Comercializacao

Descricao Valor

Impostos R$ 1.242,40
Comissao R$ 404,40
Propaganda/Divulgagao R$ 621,20
Taxa de administra¢do do cartao R$ 543,55

To7AL

No caso de vocé estar trabalhando com o Plano de Negécios de uma Inddstria,
devera calcular o chamado CMD. Existem pontos bem particulares que vocé pode
tratarjunto do Sebrae. Basta solicitar uma consultoria para ajudar o seu negécio.

& AGORAEASUAVEZ

Estimativa de Custo da Mercadoria Vendida (CMV) —varia de acordo com os
produtos vendidos no més.

Estoque Inicial
| Mercadoria | Qude | ValorUnitario | ValorTotal




Estimativa de Custos de Comercializacao
Aliquota

Faturamento Estimado

Gastos com vendas

Comissao

Venda Comissionada

Propaganda/Divulgacao
% Faturamento Estimado

Faturamento Estimado

Taxa de Administracao de Cartao
Taxa média dos cartoes

Venda via Cartao de Crédito

Total Estimativa de Custos de Comercializacao
Impostos
Comissao
Propaganda/Divulgacao

Taxa de administra¢do do cartao
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Planejamento Financeiro

PARA INDUSTRIA

Custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas
Para indastria, vocé ira calcular o Custo com Materiais Diretos — CMD.

Para comércio serda o Custo das Mercadorias Vendidas — CMV. Esses custos
representam o montante que devera ser baixado dos estoques pela sua venda.

Quantidadede Venda | Custode producao CMV ouCMD

Blusa GG 10 pecas R$ 240,00 R$ 2.400,00

Para calcular:

123
= CMV ou CMD = Quantidade de venda X Custo de producao

|' AGORA E A SUA VEZ

Quantidade de Venda | Custo de producao CMV ouCMD




Plano de Negécios G

Planejamento Financeiro

Estimativa de custos com mao de obra

Hora de pensar na equipe. Quantas pessoas serao necessarias em cada setor e
o salario de cada colaborador? Além do salario, vocé deve considerar todos os
encargos sociais (FGTS, férias, décimo terceiro salario, horas extras, INSS, aviso
prévio, entre outros).

Niamero de Salario
Funcao Encargos Total
funcionarios Mensal

Vendedor R$1.780,00 40% R$ 2.492,00

& AGORAEASUAVEZ

Nimerode Salario
S Encargos Total
funcionarios Mensal

Para calcular:

123 ~ .
Custo total da mao de obra = percentual relativo aos

= encargos sociais + salario
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Estimativa de custos com depreciacao

O desgaste das maquinas e equipamentos é chamado de depreciacao. Nessa
etapa iremos calcular esse valor. Para isso sera necessario:

1. Relacionaras maquinas e equipamentos. Lembre-se que essa relacaoja foi
feita na planilha de investimentos fixos.

2.Determine o tempo médio de vida Gtil desses bens.

3.Determine o valor do bem.

Para calcular:

123
= Valoranual da depreciacao = valor do bem =+ vida Gitil em anos

123
= Valor da depreciacao mensal = custo anual da depreciacio +12

Descrigdo Valor do Bem Vida Util | Depreciagao | Depreciacao
(anos) Anual Mensal

Computador R$ 3.900,00 5 R$ 780,00 R$ 65,00
Impressora R¢ 600,00 5 R$ 120,00 R¢ 10,00
Maquina de Cartao R$ 220,00 5 R$ 44,00 R$3,67
Cimera de monitoramento R$ 3.200,00 5 R$ 640,00 R$ 53,33
Armarios R$ 580,00 10 R$ 58,00 R$ 4,83
Estantes R¢ 800,00 10 R$ 80,00 R¢ 6,67
Balcdo de atendimento R$ 1.200,00 10 R$ 120,00 R$ 10,00

TOTAL
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& AGORAEASUAVEZ

Descricio Valor do Bem Vida Util | Depreciagao | Depreciacao
(anos) Anual Mensal

Estimativa dos Custos Fixos Mensais

Esses sao todos os gastos recorrentes no seu negdcio. Sao todos os gastos que
nao se alteram em funcao do volume de producao ou da quantidade vendida
em um determinado periodo. Aluguel, salarios e energia sao exemplos das
despesas que devem constar nessa estimativa.
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DICA

Converse com o proprietario para ter uma ideia do
valor,em média, de agua, luz mensal no espaco.
Orcamento em empresas prestadoras de servico de
internet para ter ideia de valores dos planos / pacotes
mensais. Contador pode auxiliar na estimativa dos
impostos, tributos e depreciacao.

Descricao Valor

Aluguel R$ 1.500,00
Celular R$ 100,00
Condominio R$ 210,00
Depreciag¢ao R$ 153,30
Embalagens Rg 120,00
Encargos pro labore R$ 450,00
Honordrios contabeis R$ 400,00
Internet R$ 99,00
IPTU R$ 53,00
Luz Rg 180,00
Material de escritorio R$ 30,00
Material de limpeza R$ 90,00
Outras taxas R$ 80,00
Pré labore R$ 3.000,00
Salarios e encargos R$ 2.492,00
Segurancga R$ 100,00
Seguro Prédio R$ 90,00
Servigos de terceiros R$ 200,00
Sistema Rg 50,00
Tarifas bancarias R$ 100,00

TOTAL R$9.497,30
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Descricao Valor
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Demonstrativo de Resultados

Com todas as etapas do nosso Plano de Negécios preenchida é possivel
identificar se a empresa ird operar com lucro ou prejuizo.

Valor em RY %

Receita Total com Vendas R$ 31.060,00 100,00%
Custos Variaveis Totais R$ 19.583,95 63,05%

(-) Custos com CMD /CMV(¥)  R$15.530,00 50,00%
(-) Impostos sobre vendas R$ 1.242,40 4,00%
(-) Gastos com vendas R$ 2.811,55 9,05%
Margem de Contribui¢do (1-2) ~ R$ 11.476,05 36,95%
(-) Custos Fixos Totais R$9.497,30 30,58%

Resultado Operacional
perac h R$1.978,75 6,37%
(Lucro/Prejuizo)

& AGORAEASUAVEZ

Resultado Operacional
(Lucro/Prejuizo)




Plano de Negécios eﬁ
Planejamento Financeiro

Indicadores de Viabilidade

Sao osindicadores que irao mostrar se o negdcio é viavel ou nao.
Vamos trabalhar com quatro indicadores:

1. Ponto de Equilibrio
2.Lucratividade

3.Rentabilidade

4.Prazo de retorno de investimento

O ponto de equilibrio
O ponto de equilibrio é o quanto a sua empresa precisa faturar para pagar todos
0S custos.

123 .
PE = Custo Fixo Total
= Indice da margem de contribuicao

30 < .. e~ e~
122} indiceda Margem de Contribuicao = Margem de contribuicao
= (Receita Total — Custo Variavel Total)

\ Receita Total
Custo Fixo R$ 9.497,30
Margem de Contribuicdo 36,95%

’{ AGORA E A SUA VEZ

Ponto de Equilibrio =
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Lucratividade
Mede o lucro liquido em relacao as vendas. E o valor que a sua empresa ganha
depois de pagar todas as contas.

Lucratividade = Lucro Liquido x100
Receita Total

Lucro Liquido R$1.978,75

Receita Total R$ 1.060,00

Lucratividade 6,37%

’_'/ AGORA E A SUA VEZ

Lucratividade =

Rentabilidade
Indicador que mede o quanto a sua empresa retorna sobre o que foi investido.
Oresultado ira demonstrar o percentual de retorno do investimento a cada ano.

123 oge ’ [
Rentabilidade=  Lucro Liquido X 100
Investimento Total
Lucro Liquido Mensal R$1.978,75
Investimento Total R$ 93.150,00

Rentabiidade

|' AGORA E A SUA VEZ

Rentabilidade =
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Lucro Liquido Anual
Lucro mensal X 12

Lucro Liquido Mensal R$1.978,75
Qtde de Meses 12

Prazo de retorno de investimento

Esse indicador mede o tempo necessario para que vocé recupere o que investiu
no negécio.

123 . . .
Prazo de retorno de investimento = Investimento total

Lucro Liquido

Lucro Liquido Mensal Rs$ 1.978,75

Prazo de Retorno do Investimento (Meses) 47,08

Prazo de Retorno do Investimento (Anos) 3,92

& AGORAEASUAVEZ

Prazo de retorno de investimento =

Estimativa de faturamento mensal

Aqui vamos estimar o quanto a empresa ird faturar por més com base nos
produtos que serao oferecidos. Dificil fazer essa estimativa, nao é? Mas vamos
|a! Com esse niimero vocé podera estimar o tempo necessario para vocé ter o
retorno do investimento.
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1z Estimativa de faturamento mensal = Valor de venda dos
= produtos X preco de venda
Blazer Alfaiataria R$ 320,00 R$ 2.560,00
Blusa Canelada 15 R$ 98,00 R$1.470,00
Blusa Feminina Cola V/ 170 R$ 160,00 R$ 1.600,00
Blusa Feminina Justa 9 R$ 180,00 R$1.620,00
Cal¢adelinho 4 R$ 170,00 R$ 680,00
Calca Feminina Jeans 26 R$ 340,00 R$ 8.840,00
Camisa Social 12 R$ 220,00 R$ 2.640,00
Casaco Feminino Curto 9 R$ 470,00 R$ 4.230,00
Casaco Longo 5 Rg 600,00 R$ 3.000,00
Colar 2 R$ 120,00 R$ 240,00
Colete Alfajataria 5 R$ 196,00 R$ 980,00
Macacao Feminino 7 R$ 320,00 R$ 2.240,00
Vestido Longo 4 R$ 240,00 R$ 960,00

(*) Preco de venda definido de acordo custo de mercadoria, custos fixos, custos varidveis de vende

e lucro estimado. Neste caso usamos o Markup 2.

Para o Calculo do Markup

123 Markup = 100

= 100 - (%CF + %CV + %Lucro)

Custo Fixo (CF)
Custo Variavel (CV)




Dados para Calculo do Markup:

Faturamento R 31.060,00
Custo Fixo R$9.497,30

% Custo Fixo 30,58%
% Custo de Vendas 12,00%
Impostos 4,00%
Comissao 3,00%
Propaganda/Divulgacao 2,00%
Taxa de Cartao 2,50%

% Lucro Descjado

Caso o empreendedor queira ter lucro de 9%, qual seria o Markup?
Markup=100/100- (30,58+12+9)

Markup=100/51,58

Markup=2ou 2,07

’_'/ AGORA E A SUA VEZ

. tde estimada
Produto ou servico Q Precode Venda® | Faturamento total
devendas




Dados para Calculo do Markup:

Faturamento

Custo Fixo

% Custo Fixo

% Custo de Vendas
Impostos

Comissao
Propaganda/Divulgacao

Taxa de Cartao

% Lucro Desejado|

Hora de voltar para o comeco do plano e concluir todo o
planejamento.

Concluida a etapa de Planejamento Financeiro, devemos
retornar |4 no inicio do Plano de Negdcios para completar as
informacoes que ficaram em aberto. Agora sera mais facil vocé
preencher os indicadores e todas as perguntas que fazem parte
dessa etapa do plano.

LEMBRE-SE. Caso tenha alguma divida, entre em
contato com o Sebrae que vamos ajuda-lo. Clique Aqui.



https://sebraers.com.br/atendimento-encontre-o-sebrae/

Parabéns

Agora que seu plano de negécios esta pronto vocé
tem mais facilidade de visualizar as oportunidades

e 0s pontos que necessitam de ajustes imediatos.
Observe todos os pontos, discuta, busque alternativas
e converse com o seu potencial publico. Esse plano foi
desenvolvido para que vocé entenda se o modelo de
negdcio que vocé esta pensando em abrir ou ampliar
é viavel. Sabemos que nada é 100% certo.

Empreender é um grande desafio. E necessario se
reinventar e estar sempre atento ao mercado. E pode
ter certeza que é magico.

Desejamos muito sucesso para vocé, empreendedor.
Se precisar, conte conosco. O Sebrae é pra ti.



CLIQUE AQUI. TEM UM RECADO
IMPORTANTE PARA VOCE

startup&
gcassistemad



https://www.youtube.com/watch?v=7gGa1DtUPQw
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