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UNIDADE 1 — PLANO DE NEGOCIOS E GESTAO EMPREENDEDORA
MODULO 1 — PLANO DE NEGOCIOS: DEFINICAO E APLICACOES

1 - A IMPORTANCIA DO PLANO DE NEGOCIOS

Nos ultimos anos, o termo plano de negécios tem aparecido nos mais variados contextos e de modo
irreversivel.

A compreensdo sobre o que é um plano de negdcios, seus objetivos, estrutura e aplicacdes e como ele
deve ser elaborado, tornou-se necessidade para todo empreendedor e para todo o profissional que
deseja ser bem-sucedido no contexto empresarial.

Essa atencdo pode ser explicada, se levarmos em conta dois fendmenos fortemente inter-relacionados:

e um de cunho internacional, comumente denominado processo de globalizacdo;
e outro de carater local, associado ao desenvolvimento da cultura empreendedora.

O processo de globalizacdo alterou profundamente os cendrios competitivos, em todos os setores
economicos e em todos os mercados. Esse processo traz, em seu bojo, inovacdes tecnolégicas profundas
em areas como transportes, novos materiais, telecomunicacdes e, notadamente, informacdo. Tais
inovacoes, por sua vez, afetam a velocidade e a quantidade das transacdes econdmicas, além de
possibilitar, em muitos casos, mecanismos que auxiliam a superagao de barreiras geograficas.

Mas...o que isso tem a ver
com planos de negécios?

Constantemente, os meios de comunicagao anunciam que estamos no mercado global, que oferece
inumeras possibilidades de negécios. Uma pequena empresa, por exemplo, que talvez sé tenha
conseguido oferecer seus produtos ou servigos no bairro em que esta localizada, pode, com o auxilio da
Internet, tornar-se competidora internacional, acessar informagGes antes restritas e estabelecer
estratégias alternativas de marketing, com eficacia e a custos baixos. Ao mesmo tempo, esse mesmo
mercado “hiperdimensionado”, potencializa as ameacas habitualmente existentes e gera possibilidade

de muitas outras.

A livraria da esquina, por exemplo, freada pelo potencial dos competidores durante dez anos, pode
enfrenta-los tendo em conta os que atuam na mesma area geografica, com determinada capacidade de
distribuicdo, acesso a nimero limitado de fornecedores e com pouco poder de barganha.
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Hoje, ela deve ser capaz de manter todos os atributos que normalmente caracterizam empreendimento
do género, como o atendimento especializado e personalizado. Porém, para conseguir sua sobrevivéncia
no mercado, precisa ser capaz de enfrentar gigantes que vendem livros pela Internet, que vendem e-
books e que, pelo porte, conseguem oferecer precos e condicées de pagamento atrativos.

Como vemos, o mercado convida a ousadia, mas requer muita cautela. Ser ousado ou cauteloso, no
mundo dos negdcios, ndo é questdo de personalidade do empreendedor ou de intuicdo, como pode
parecer. O comportamento, na verdade, exige planejamento, capacidade de gestdo, andlise estratégica,
fontes de financiamento. Todos esses elementos integram um plano de negécios. Ou seja, tanto as
exigéncias do mercado global como fatos comuns no mundo dos negécios podem ser previstos, evitados
ou enfrentados a partir de um plano de negdcios.

E-books sao livros editados inteiramente em formato eletrénico, normalmente comercializados a
preco muito competitivo em relagdo aos livros impressos.

No Brasil, convivemos, ainda, com um processo de difusdo e consolidacdo da chamada cultura
empreendedora. Desde o inicio dos anos 90, uma série de fatores colaborou para que isso ocorresse.

- Em primeiro lugar, o processo de abertura da economia, ofertando novas possibilidades de produtos e
Servigos.

- Em segundo lugar, o processo de redugao do tamanho do Estado brasileiro, marcado pelos processos
de privatizagdo e pelos programas de demissao voluntdria de muitas estatais, que trouxeram para a
iniciativa privada uma série de profissionais de alta disponibilidade e recursos para novos investimentos.

Veja que bom que
foi o PDV para mim.
Recebi o dinheiro e, com
meus conhecimentos,
montei essa empresa
que vai indo muito bem.

E, por fim, o surgimento de organizacGes de apoio a atividade empreendedora, como o Sebrae, o
programa Softex, voltado para o apoio as empresas de software em sua capacitagao para a exportagao,
o Instituto Endeavor, o movimento de incubadoras de empresas, liderado pela Anprotec e uma série de

politicas publicas de apoio a atividade empreendedora capitaneadas pela Finep, CNPq e pelo Ministério
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do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC), em iniciativas reunidas em programas como
o Brasil Empreendedor.

Todas essas iniciativas fomentam a cultura empreendedora, a observancia das etapas do processo
empreendedor e, no processo, o plano de negécios tem sido elemento protagonista.

Servico Brasileiro de Apoio a Micro e Pequena Empresa.

Associacdo das Entidades Promotoras de Empreendimentos Tecnologicamente Avangados.

Financiadora de Estudos e Projetos — Agéncia governamental de financiamento de atividades
inovadoras, ligada ao Ministério da Ciéncia e Tecnologia.

Organizagao internacional, formada por ex-alunos de empreendedorismo de Harvard, voltada para a
promoc¢do do empreendedorismo nos paises em vias de desenvolvimento.

O programa Softex foi criado em 1993 pelo CNPq e, apds reorganizacao, tem sido administrado pela
Softex — Sociedade para Promog¢ao da Exceléncia do Software Brasileiro. Sua missao é capacitar a
industria brasileira de software para o mercado externo, difundindo a importancia do Plano de
Negdcios, da diversificagao das fontes de investimentos e, sobretudo, da criacdo da cultura
empreendedora no setor dessa area de informatica, no Brasil.

N3o ha como acessar linha de financiamento ou atrair investidores, novos sécios e mesmo clientes e
fornecedores, sem perspectiva clara do negdécio que estad sendo proposto. E essa é tarefa para o plano
de negdcios.

Difusdo e consolidacao
da cultura empreendedora

Mercado Global

Perspectiva clara do negdcio

Portanto, mercado global, de um lado, e difusdo e consolida¢do da cultura empreendedora, do outro,
sao razoes fundamentais para a importancia atribuida hoje para o bom plano de negdcios.

2 - DEFINICAO DE PLANO DE NEGOCIOS
Plano de negécios, segundo Pereira (1995), “é um documento escrito que tem o objetivo de estruturar
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as principais ideias e op¢cdes que o empreendedor deverd avaliar, para decidir quanto a viabilidade da
empresa a ser criada”.

Inicialmente, vemos que o plano de negdcios é documento escrito. Ou seja, ele requer que as ideias
sejam transpostas para o papel, que sejam formalizadas. O exercicio, por si s6, obriga uma andlise mais
cuidadosa das ideias, identificando aquelas que, efetivamente, sdo boas oportunidades de negdcio e as
gue ndo passam de boas ideias.

Quantos de nds ja ouvimos amigos e até empreendedores experientes defenderem entusiasticamente
uma “brilhante ideia” para novo negécio que se transformou em fracasso empresarial?

Muitos empreendedores resistem a elaboragdo de plano com base porque:

e pensam que sabem tudo do negécio e que ndo ha necessidade de escrever;

e acreditam que elaborar um plano Ihes tomara tempo de que nao dispdem e sem perspectiva de
qualquer beneficio;

e possuem os recursos financeiros necessarios para o negécio e ndao vém utilidade para um plano de
negacios.

Pois bem, escrever ajuda a sistematizar o pensamento e permite que se ensaie uma série de
alternativas. Testar alternativas no papel, antes de iniciar as atividades, economiza muitos recursos e
muita “dor de cabeca”.

Estudos realizados no Brasil e nos Estados Unidos mostram que a principal causa de faléncias em novos
negdcios se encontra em problemas gerenciais, que poderiam ter sido previstos e solucionados com
planejamento adequado.

oW 2P

Mesmo que a ideia de novo negdcio enfrente e venga os testes iniciais de sistematizacao e tome a forma
de boa oportunidade de negécio, ha varias op¢des para que sua implementacao seja conduzida.
Alternativas devem ser analisadas, em etapa pré-operacional, quanto a:
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e melhor posicionamento de mercado;

e |ocalizacao;

e membros da equipe que ira conduzir o negdcio;
e tecnologia a ser adotada.

Repetimos que as melhores fontes de recursos precisam ser analisadas em fase pré-operacional. Em
outras palavras, os recursos para novo negdcio sdo preciosos e os custos resultantes de decises
equivocadas, que possam exigir novos investimentos - os chamados sunk costs -, sdo, na maioria das
vezes, ruinosos.

Deve ressaltar-se a avaliacdo de viabilidade do empreendimento proposto, isto é, o plano de negdcios
apresenta as informacdOes necessdrias para que todo interessado no novo empreendimento seja
protagonista, empreendedor, futuro fornecedor, cliente, investidor ou colaborador, permite que o
observador conheca a potencialidade do negécio e tome decisGes em bases mais sdlidas, em outras
palavras, o plano de negdcio oferece uma série de informagdes como:

e identificacdo de oportunidades de negdcios;

e definicdo do negdcio que realmente se pretende implementar;

e estratégias que serdo adotadas;

e marketing para o negdcio e como ele ird operar;

e indicadores econ6mico-financeiros que apontarao a necessidade de investimento;
e retornos previstos que permitirdo avaliar a viabilidade do negdcio.

Relne, portanto, todos os elementos do processo empreendedor, desde a identificacdo de uma
oportunidade até a sua implementacao.

Sunk costs é termo utilizado na literatura administrativa internacional para designar os custos de
oportunidade intrinsecos a um investimento. Isto é, se, apos o empreendedor adquirir maquinas,
equipamentos e instalagdes e contrata o pessoal, verificar que o negécio ndo esta andando como
previsto, o custo para “desinvestir”, ou seja, vender o que foi adquirido e dispensar as pessoas, é
muito grande. Isto talvez impedira que ele venha a investir em outra oportunidade alternativa. Nesse
caso, obviamente, um bom planejamento teria identificado os riscos e poderia evitar os custos

adicionais.

3 - APLICACOES DO PLANO DE NEGOCIOS

Uma das grandes confusdes em torno dos planos de negdcios se da porque muitos administradores e
empreendedores compreendem o plano de negdcios como instrumental, ou ferramenta destinada
apenas a empresas nascentes. Este enfoque é comum; porém, é baseado em visdao muito restrita das
aplica¢Ges potenciais de um plano de negdcios.

Como vimos em sua defini¢ao, o plano de negécios engloba todas as etapas do processo empreendedor,
ou seja, é fundamental em qualquer atividade relacionada ao empreendedorismo.
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P ———

PLANO DE
NEGOCIOS

Segunda Etapa
do Negdcio

O plano de negécios, por sua vez, ndo se manifesta apenas quando se lida com start-up. O processo
empreendedor envolve, também, o chamado intraempreendedorismo. Isto é, a aplicacdo das técnicas
de empreendedorismo em uma empresa ja existente, que busca a melhoria continua ou a inovagao,
identifica novos produtos ou servigos, no mesmo ramo ou em outros, que possam assegurar fontes de
vantagem competitiva para a empresa.

Empresas como FEDEX, IBM e XEROX, por exemplo, utilizam o plano
de negdcios como ferramenta de gestao.

Start-up indica inicio, é termo habitualmente utilizado para identificar empresas em fase inicial de
operagao.

O plano de negdcios, instrumento aplicado no empreendedorismo ou no intraempreendedorismo, é
usado em:

a) documentos de planejamento;

b) documentos que definem a organizagao;

¢) mecanismos de direcdo e controle;

d) instrumentos para a captacdo de recursos de terceiros.

Vejamos cada uma dessas aplicagdes em maiores detalhes.

O plano de negdcios = documento de planejamento. O plano de negdcios é, em esséncia, documento
de planejamento, embora ndo se encerre ai sua aplicabilidade.

O planejamento de uma organizagao é elaborado em trés niveis: estratégico, tatico e operacional.

ESTRATEGICO

Além dessa caracterizagdo, o planejamento também é definido em virtude do horizonte de tempo
previsto em suas decisdes. Fala-se, normalmente, em planejamento de longo prazo e de curto prazo.
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Um plano de negdcios completo redne a previsao de questdes estratégicas, taticas e operacionais. Além
disso, apresenta elementos que permitem visualizar as perspectivas de longo prazo do negécio, sem
deixar de mencionar indicagdes de curto prazo.

Para novas empresas, é necessario que o plano de negdcios seja o mais completo possivel. E necessario
gue haja previsao abrangente e confidvel sobre todas as questdes que envolvem o novo negdcio.

Em empresas estabelecidas, no entanto, o plano de negdcios pode ser aplicado com objetivos
especificos e, nesses casos, ndo requer a presenca de todos os niveis de planejamento. Por exemplo,
para o desenvolvimento de determinado produto ou servico, ja identificado no planejamento
estratégico da organizacao, o plano de negdcios ird se deter em questdes taticas e operacionais.

As empresas existentes possuem ainda a vantagem de contar com dados concretos muito mais do que
as novas empresas, que se baseiam em vdrias projecdes. Além disso, contam ainda com a experiéncia
acumulada de erros e acertos, o que, em muitos casos, torna os planos mais realistas.

Em nivel estratégico, o planejamento retine decis6es que afetam toda a organizagdo, tomadas com
base na analise do cenario competitivo e que sdo deliberadas pela alta geréncia ou nivel institucional
da empresa.

No nivel tatico, o planejamento afeta determinados setores da empresa e procura sincronizar as
decisGes estratégicas com as atividades operacionais. As decisoes, nesse nivel, ficam a cargo da
média gerencial ou nivel gerencial da empresa.

O planejamento operacional é focado na defini¢do de procedimentos padronizados, de rotinas
segundo as quais as definicdes tomadas no nivel tatico serdo aplicadas.

O plano de negdcios = instrumento de organizagao. A organizagdo de empresas relne decisdes sobre
sua estrutura, delegagao de responsabilidades e distribuicdo de recursos entre setores e atividades.

Por conseguinte o plano de negdcios encontra, na sua elaboracdo, momento privilegiado para definir a
organizagao, no caso de novas empresas, ou redefini-la, no caso de empresas ja estabelecidas.

¢ O plano de negdcios = instrumento de gestao. Muitos empreendedores elaboram planos de negdcios
para atender a uma necessidade especifica, para satisfazer as exigéncias de investidor ou de 6rgdo
governamental. Tendo seus objetivos atingidos, deixam o plano em uma gaveta, como documento
historico da empresa.

O plano de negécios, entretanto, além de ser ferramenta de planejamento e organizacdo, contém
elementos necessdrios para a gestdo da empresa, tais como direcdo e controle.

¢ O plano de negdcios = dire¢do e controle. Para tanto, o plano precisa ser atualizado constantemente.
A medida que o previsto passa a ser executado, o plano pode ser alimentado por informagdes.
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O plano contém todos os aspectos necessarios a implementacdo de novo negdcio, seja para nova
empresa ou novo negdécio de empresa ja estabelecida.

Mais do que isso, o plano pode se tornar parametro de comparacao entre o desempenho previsto
guando de sua elaboracdo e o desempenho efetivo da empresa. Isso, por si sd, fornece uma série de
esclarecimentos que podem ser utilizadas pelo gestor para corrigir os rumos, imediatamente apds a
constatacao de desvio.

A parte financeira do plano, por exemplo, transforma-se no orgamento do negécio recente e, assim, em
parametro claro para o empreendedor.

¢ O plano de negdcios = instrumento para a captagdo de recursos financeiros. A aplicacdo do plano de
negdcios como instrumento para a captagdo de recursos financeiros é mais conhecida e, talvez, a mais
delicada.

Um plano de negdcios relne, na parte financeira, todas as informacgdes que dizem respeito aos
investimentos, prazo e taxa de retorno, momento em que a empresa tera fluxo de caixa positivo e tudo
0 que o investidor e o financiador precisam saber.

Isso, no entanto, leva muitos empreendedores a construirem planos de negdcios irrealistas, recheados
de dados otimistas e, em muitos casos, irreais.

O plano de negdcios deve seguir linguagem absolutamente profissional e, nessa aplicagao especifica,
deve ter muita objetividade e realismo.

RESUMO

A importancia do plano de negdcio - A capacidade de elaborar e analisar planos de negdcios estd
diretamente relacionada com as possibilidades de sucesso no meio empresarial, seja como
empreendedor, seja como profissional especializado.

Desenvolver esta capacidade tem se tornado ainda mais importante, a medida que o processo de
globalizacdo resulta em um mercado competitivo hiper dimensionado, onde as oportunidades, e
também os riscos crescem em ritmo exponencial.

Por outro lado, o processo de difusdo da cultura empreendedora no Brasil, fortalecido a partir da década
de 90, transformou o plano de negdcios numa ferramenta obrigatéria para quem quer atrair os apoios

necessdarios para a consolidacdo de um empreendimento.

Defini¢do de Plano de Negdcio - O plano de negdcio é um documento redigido pelo empreendedor, em
gue consta claramente a oportunidade de negdcio e as alternativas para sua viabilizacdo.

Em outras palavras, ele organiza e sistematiza as informacdes do processo empreendedor, permitindo
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que todos os interessados, seja o préprio empreendedor, seja um potencial parceiro do negdcio,
possam analisar a conveniéncia do empreendimento.

Aplicagoes do Plano de Negdcio - O plano de negdcio, porém, ndo é utilizado apenas como uma
ferramenta para empresas nascentes.

Na verdade, ele é um instrumento de planejamento que abrange os niveis estratégico, tatico e
operacional.

A rigueza das informacgdes reunidas confere ao plano de negécio, ainda, outras aplicagdes, como um
guia eficiente para a organizacdo, gestdo e captagdo de recursos financeiros.

UNIDADE 1 — PLANO DE NEGOCIOS E GESTAO EMPREENDEDORA
MODULO 2— ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIO

1 - COMPONENTES DO PLANO DE NEGOCIO

O plano de negdcio deve apresentar estrutura légica e coerente, que permita a compreensao clara de
trés pontos: a necessidade do mercado que o negdcio espera atender; como realizar os ajustes e
transacdes e tornar vidvel a proposta.

A estrutura perpassa todos os aspectos do negécio, desde a descri¢cdo da oportunidade identificada até
os detalhes da operacionalizacdo dos produtos e servicos a serem oferecidos; da mesma forma que é a
andlise econémico-financeira de sua viabilidade.

No entanto, o plano de negdcio possui varias aplicaces. De acordo com o interesse do empreendedor e
as necessidades do empreendimento, podera vir a ser analisado por diferentes pessoas, com distintas
especializagOes e interesses.

Sendo assim, embora o tema seja estrutura do plano de negdcio, ndo convém adotar a ideia de um
Unico formato, estatico, que relina todos os componentes necessarios para o planejamento de qualquer
atividade empresarial.

A estrutura do plano deve ser adaptada a cada tipo de negdcio. Evidentemente, o plano de negécio
elaborado por grande empresa ndo tera requisitos diferentes do organizado por uma pequena. Mas, ao
mesmo tempo, o plano para negdécio do setor de servigos exigira consideracGes diferentes, por exemplo,
uma consideragdo para setor manufatureiro e outra para empreendimento agricola.
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Que tipo de negdcio ¢é o seu?
Vocé sabe que o plano de negdcio
deve atender exatamente as
peculiaridades do SEU negdcio?

Mesmo tendo em conta essas ponderagdes, a elaboragdo do plano é baseada em uma estrutura
genérica, mas que deve ser divida em: a) Plano de Negédcio para Nova Empresa e b) Plano de Negdcio
para Empresa Existente. Estas estruturas devem ser compostas pelos seguintes detalhes:

a) Plano de Negdcio para Nova Empresa

Capa

Sumario

Sumario Executivo
Descri¢ao da Empresa
Analise de Mercado
Analise Estratégica
Plano de Marketing
Plano Operacional
Plano Financeiro
Anexos

b) Plano de Negdcio para Empresa Existente

Capa

Sumario

Sumario Executivo
Descri¢ao da Empresa
Analise Financeira Atual
Anadlise de Mercado
Analise Estratégica
Plano de Marketing com Reposicionamento
Plano Operacional
Plano Financeiro
Anexos
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As partes que compdem a estrutura do Plano de Negdcio para Nova Empresa possuem as seguintes
descrigdes:

Capa - A capa do plano de negdcio ndo é mera formalidade. Muitos autores comentam a necessidade de
atencdo a sua confecgdo. Entre outros aspectos, pelo tipo de papel e o modo de encadernacgao, a capa é
a primeira apresentacdo do plano. Assim, deve possuir atributos de discricao, beleza e capacidade de
informar.

A capa deve ser rica em informacdes e atender aos seguintes detalhes (DORNELAS, 2001):

e Endereco da empresa
e Dados para contato com a empresa

o Telefone
o E-mail
o Site

e Logotipo (se houver)

e Nomes e contatos dos principais diretores
e Data de elaboragdo do plano (més/ano)

e Numero da cépia

e Nome de quem fez o plano de negdcios

A capa oferece ao leitor uma ideia da localizagdo da empresa (em muitos casos item decisivo para sua
viabilidade), de sua organizacdo, de sua preocupac¢do com a identidade visual adequada e,
fundamentalmente, um primeiro contato com as pessoas que estdo a frente de negdcio.

A necessidade de informar o nome do elaborador do plano ndo é meramente formal. Se os
empreendedores a frente do negdécio ndo sdo experientes, serd bem-vinda a informacédo de que um
consultor experiente conduziu a feitura do trabalho. Isso pode conferir maior confiabilidade ao plano e
garantir-lhe o interesse.

O numero de cdpias é outro item que pode, a primeira vista, parecer detalhe insignificante, mas para o
analista de planos de negdcios pode trazer muita informacdo. O plano enviado para qualquer tipo de
instituicdo e que tenha nuimero de copias elevado, indica empreendedores ndo muito certos dos
objetivos e das necessidades. Evidentemente, ndo ha regra absoluta para definir o nimero maximo,
variando conforme o mercado. Entretanto, como indica¢do, € bom que o plano nio seja enviado a mais
de dez instituicdes ao mesmo tempo.

Sugestdo de Capa
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Empresa Tudo Bem

SIA, trecho 3, n°1120

(61) 234-5678
www.tudobem.com.br
tudobem@tudobem.com.br
Brasilia - DF

Tudo Bem

Paulo Rabelo

SQN 105, bloco A, apto.203
Brasilia - DF

Ana Catarina Soares

SQS 415, Bloco C, apto. 103

Plano de Negdcios elaborado em agosto de 2003

Copia 1 de 5

Fonte: Elaborado a partir de Dornelas (2001, p.120)

Sumdrio - O sumario ndo foge ao padrao de qualquer documento ou trabalho cientifico. Na verdade,
gualquer editor de texto possui recursos para elabora-lo automaticamente e isso é fundamental. A
qualidade do sumario reside na adequada definicdo das se¢des que o plano apresenta. Convém lembrar
que a estrutura geral pode ser adaptada para um negdcio especifico, atendendo as suas necessidades.
Na escolha das se¢Oes a serem refletidas no sumario, reside a principal preocupacéo.

SUM4Rro

Z- O que
2. Como
*¢..)

Muitos analistas de planos de negdcio sdo altamente especializados em determinados aspectos do
plano. Dentro de uma institui¢do, por exemplo, podem existir pessoas mais preocupadas com a analise
financeira, outras com o marketing, outras mais com o perfil dos empreendedores e assim por diante.
Logo, o sumario bem construido é ferramenta muito Gtil para a economia do tempo dos analistas e pode
contribuir na manutencdo do seu interesse pelo plano, além de demonstrar a capacidade de ordenacado
das ideias por parte do empreendedor. Isso pode sempre impressionar.

O Sumdrio executivo é a primeira se¢do do plano e, muitas vezes, a mais importante, porque tem a
funcdo de apresentar ao leitor os pontos fundamentais do trabalho.

E, portanto, uma apresentagdo de tudo o que sera visto em detalhes na sequéncia do plano. Assim, tal
se¢do deve ser capaz de motivar o leitor a seguir em busca dos detalhes do que foi comentado.

Para atender ao objetivo, recomenda-se que o sumdrio executivo seja estruturado com um ou dois
paragrafos iniciais:
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e introducdo geral ao negdcio que comente o objetivo do plano, a oportunidade de negdcio e as
caracteristicas gerais da empresa;

e comentdrio sobre a experiéncia da equipe que conduzird o negdcio, indicando outras experiéncias
do empreendedor ou da empresa proponente do novo negdcio. Com isso, o analista do plano
encontrard material consistente, elaborado por pessoas afeitas ao negdcio.

Apds esse inicio, 0 sumario executivo deve seguir a estrutura do plano, reservando um paragrafo para
cada secdo e destacar os principais marcos do plano na descricdo da empresa, na analise de mercado e
de estratégia, nos planos de marketing e financeiro (SIEGEL et al., 1996). Este ultimo pode ser ilustrado
por pequenos quadros demonstrando os principais indicadores.

A linguagem do sumario deve combinar profissionalismo e entusiasmo com oportunidade. Ndo pode ser
uma ode ao negdcio em questao, nem deve prometer resultados que o plano, em seu contexto, ndo
sustente. Ao contrario, deve ater-se aos fatos demonstrados. Entretanto, cabe-lhe enfatizar as
caracteristicas da oportunidade, mostrando-lhe o potencial e despertando interesse para o analista
seguir na leitura.

Essa questdo é muito importante: muitos analistas ja relataram que o sumdrio executivo é ponto de
definicdo sobre ir em frente ou descartar de pronto o plano de negdcio em consideragao.

Logo, a redacdo do sumadrio deve ser cuidadosa, mantendo o equilibrio entre profissionalismo e
motivacdo com o negdcio e a selecdo criteriosa dos pontos destacados.

Embora seja a primeira se¢do do plano, o sumario executivo deve ser a ultima secdo a ser redigida. S6
assim, ele poderad fazer jus ao contelddo completo do plano. Ndo ha como apresentar um trabalho
inconcluso. A tentagdo de escrever o sumario executivo em primeiro lugar conduz a apresentacao
superficial, posto que os dados fundamentais para analise ainda estdo indisponiveis. Além disso, pode
induzir a construgdo do préprio plano, levando o empreendedor a forgar a concordancia das se¢ées com
o que foi previsto no sumario.

O sumdrio ndo deve ultrapassar duas paginas a fim de poupar revisdes na sua redacio. E forma de
garantir que ele seja o espelho mais fiel possivel do plano e desperte o interesse dos analistas aos quais
serd submetido.

2 - DESCRICAO DA EMPRESA

A descricdo da empresa é a primeira secdo do plano propriamente dito, pois o sumario executivo
estabelece a visdao geral. Aqui o empreendedor deve deixar claros todos os aspectos que justificam a
necessidade do negdcio, como ele sera organizado, estabelecido e desenvolvido.
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Na descricdo da oportunidade identificada, convém demonstrar os itens que conduziram a selecao,
como:

e necessidades do cliente;
e grupos de clientes que serdo atendidos e
e forma de atendimento.

O assunto comporta, também, a descricdo dos produtos e servigcos que serdo oferecidos e como eles
serdo elaborados. E fundamental que sejam expostos aspectos da organizacio como:

e razdo social;

e porte da empresa;

e estrutura organizacional e fisica;

e histdria e planos para os proximos anos.

E muito importante o detalhamento das caracteristicas da equipe gerencial, sua experiéncia no ramo do
negdcio ou na condugdo de outras empresas. Para empresas novas, formadas para explorar a
oportunidade de negdcio descrita, isso é particularmente sensivel. Como ndo ha histérico da empresa a
ser apresentado, cresce a importancia do detalhamento das aptidoes da equipe gerencial e da clareza
na politica de recursos humanos da organizacao.

Por fim, devem ser identificados os principais parceiros da empresa. No mercado global, ha cada vez
mais necessidade de se estabelecerem parcerias e é nesse momento que o empreendedor deve
demonstrar atenc¢ao para tanto.

Andlise de mercado — Enquanto descri¢do da empresa objetiva demonstrar que o empreendedor tem
dominio sobre a organizagao do negécio, a analise de mercado procura deixar claro o conhecimento do
ramo de negdcio proposto, dos clientes e dos concorrentes.

CONCORRENTES
& CLIENTES

Mostra, ainda, como o mercado esta segmentado, qual a taxa de crescimento, a participacdo que os
concorrentes possuem no mercado, o que a empresa possui ou pretende atingir, como se comporta o
consumidor, qual o volume de vendas, se esse volume é regular ou se ha determinadas épocas do ano
em que ele se acentua (sazonalidade).

Muitos autores convergem para a opinido de que a analise de mercado é o “coragao” do plano de
negdcios e que dela derivardo muitas das considera¢des das demais sec¢des.
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Andlise estratégica - Uma vez identificadas as principais caracteristicas da empresa, seus pontos fortes e
fracos - e feita a analise do ambiente competitivo em que ela estd ou serd inserida - existem condicdes
para definir como a organizacao ira posicionar-se no mercado.

Assim, nesse tipo de andlise, examinam-se as oportunidades e ameacas existentes, bem como os
objetivos e metas da empresa.

A estratégia definida sera a base para a acdo da empresa nos préximos anos e, portanto, um guia para
as demais sec¢des do plano de negdcios.

Plano de marketing — A area do plano destinada ao marketing demonstra como a empresa podera
acessar os clientes identificados, atendé-los e, gradativamente, aumentar sua participacdo no mercado.

Para tanto, devem ser abordados os itens que integram o chamado “mix” ou “composto de marketing”,
guais sejam: produto ou servico, canais de distribuicdo, preco e estratégia de vendas, formas de
promog¢ado e comunicagao.

Marina da | —
Companhia Bacana, ~— —
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o

—
-_—

O plano de marketing indica como sera feito o uso das ferramentas de marketing para alcancar as
definicOes estratégicas. Tal coeréncia, por sinal, € um dos itens observados pelos analistas.
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Plano Operacional — Este plano deve descrever como funciona o empreendimento na parte operacional,
nos aspectos seguintes: pessoal (quadro de necessidade de pessoal) e politica de recursos humanos;
producdo (planejamento da capacidade e nivel de ocupacédo); logistica de suprimentos e de distribuicao;
processos (produtivos e comerciais) e politicas comerciais.

Plano financeiro - A parte financeira do plano de negdcio é, muitas vezes, a secao que mais atrai o
interesse dos analistas, especialmente quando sao membros de bancos de desenvolvimento ou
potenciais investidores. A area de finangas deve ser, ainda, guia das a¢Ges da empresa quando o negécio
ja estiver em operacao, uma vez que fornece parametros para avaliar se os resultados obtidos estdo de
acordo com os esperados.

$ PLANO FINANCEIRO $

A relevancia deste setor tem levado autores e analistas a acreditarem que o plano de negécio como um
todo depende apenas das financgas. Entretanto, um bom plano financeiro deve ser consequéncia légica
das demais parcelas. Isto é, as necessidades de investimento, os prazos de retorno, a taxa de retorno e
tudo o mais devem ser o espelho do que delineiam as outras se¢des e que, agora, devem estar
sistematizados e quantificados para comprovar sua viabilidade.

Para tanto, o plano financeiro deve apresentar indicadores tais como: fluxo de caixa previsto, balanco
patrimonial, analise do ponto de equilibrio, necessidades de investimento, demonstrativos de
resultados, prazo de retorno sobre o investimento (payback), taxa interna de retorno (TIR), faturamento
previsto e outros indicadores que possam ser relevantes de acordo com o ramo do negécio abordado.
(DORNELAS, 2001).

Anexos - Os anexos ndo possuem composi¢ao obrigatdria. Recomenda-se, no entanto, que os integrem,
ao menos, nos curriculos dos membros da equipe gerencial. Além disso, devem ser unidos documentos
gue ilustrem algum ponto marcante do plano, mas que sobrecarregariam a leitura se fossem inseridos
na sec¢do correspondente. Considerem-se, em tal, situacdo o desenho do protétipo de um produto, a
planta das instalagGes da empresa, o comprovante do registro de marca ou patente e outros que podem
ser relevantes de acordo com o ramo em analise.

Na estrutura do Plano de Negdcio para Empresa Existente, alinea “b” anterior, sdo acrescentadas as
alteracBes seguintes: E inserida uma parte denominada Analise Financeira Atual, composta pelas
demonstragdes financeiras dos trés ultimos exercicios, bem como os principais indicadores financeiros
do negdcio, bem como as tendéncias e reversao dessas se forem negativas. O Plano de Marketing deve
apresentar, além do que é praxe, o Reposicionamento do Negdcio, no que se refere aos 4 P’s, como as
suas novas politicas e estratégias de comunicagado e distribuicao.
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3 - TAMANHO E ESTILO DO PLANO DE NEGOCIO

O plano de negdcio pode experimentar variagdes na estrutura, de acordo com o ramo de negdcio e
também em virtude da finalidade.

E verdade que a utilizagdo de software especifico para a construcdo de planos de negdcios tem levado a
certa padronizagdo. Entretanto, este nem sempre é o melhor caminho.

Tamanho - E preciso estar atento ao universo a que se destina o plano, que pode orientar-se para o
publico interno, um parceiro, andlise de um banco ou de um investidor potencial. Também pode voltar-
se para uma incubadora de empresas ou um projeto governamental. Em cada uma das situacdes,
determinados pontos serdo priorizados pelos analistas.

Além dessa variacdo mais sutil, em funcao do publico-alvo do plano, podemos identificar variagcdes no
tamanho do plano. Na verdade, um plano de negdcios nao possui tamanho pré-definido. Pode, no
entanto, afirmar-se que ha pelo menos trés tipos de planos classificados quanto a esse item (DORNELAS,
2001):

Plano de negdcio completo

Plano de negdcio resumido

Plano de negdcio operacional

O plano de negdcio completo é composto de 15 a 40 paginas, recomendado para objetivos de
captacao de recursos, para alguma parceria ou apoio do governo, ocasidao em que é necessario
mostrar todos os aspectos que o negadcio envolve.

O plano de negdcio resumido possui de 10 a 15 paginas e normalmente é utilizado como uma “carta
de intengdes” destinada a despertar o interesse em pontos essenciais, até que um plano de negécio
completo seja requisitado. E indicado nos casos em que os analistas preferem fazer triagem inicial
para depois analisar em detalhes os planos selecionados.

O Plano de Negdcio Operacional consiste na aplicacdo do plano de negdcio como ferramenta de
gerenciamento. Nao ha uma extensao definida, devendo ter a riqueza de detalhes julgada
conveniente pela equipe gerencial.

Estilo - A linguagem do plano de negdcios pode ser considerada invariavel. Em todos os tipos de planos
e independentemente do publico-alvo considerado, o texto deve ter escrita clara, objetiva,
absolutamente profissional e atenta aos fatos expostos e analisados.

Um plano de negdcios excessivamente otimista pode levar seus leitores a ndo acreditarem na seriedade
do empreendedor, desconfiando de seu conhecimento das agruras que um mercado competitivo pode
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oferecer. Por outro lado, o plano pessimista pode deixar duvidas quanto a oportunidade identificada e
se ela foi adequadamente avaliada pelo empreendedor.

Assim, o equilibrio é o melhor caminho na redac¢ao do plano. Além do equilibrio, a sequéncia légica de
sua estrutura e a coeréncia interna entre as se¢des constituem ingredientes de um bom plano de
negdcios.

RESUMO

Os itens componentes do plano de negdcio - Para que atinja seus objetivos, o plano de negécio deve ter
uma estrutura légica e coerente, permitindo, a quem o estiver analisando, uma compreensao objetiva
da viabilidade da proposta. Embora essa estrutura possa variar de negécio para negécio, de acordo com
suas especificidades, ou ainda se trata de nova empresa ou empresa existente, em geral o plano
apresenta os seguintes itens:

a) Plano de Negdcio para Nova Empresa

e (Capa: com as primeiras informacdes do empreendedor e do negdcio, delineando o primeiro contato
com o analista do plano.

e Sumadrio: deve definir adequadamente as se¢des para facilitar o acesso do leitor ao ponto que mais
Ihe interesse.

e Sumario Executivo: item de abertura do plano. Deve ser o Ultimo a ser redigido, pois apresenta todo
o conteudo que estd por vir, sendo elemento fundamental para despertar a motivagao do leitor em
verificar o restante do plano.

e Descricao da Empresa: relne os elementos necessarios para caracterizar a oportunidade de
negdcio, bem como as condi¢Ges estruturais para sua viabilizacdo, como caracteristicas dos
produtos e servigos oferecidos, estrutura organizacional e fisica, equipe gerencial e principais
parceiros da empresa.

e Analise de Mercado: demonstra o conhecimento do empreendedor sobre o campo de atuacdo da
empresa. Envolve clientes, fornecedores, concorrentes, 6rgaos de regulacdo, deve deixar claro como
o0 mercado esta segmentado e qual nicho o negdcio ira explorar.

e Analise Estratégica: analise dos pontos fortes e fracos da empresa, das oportunidades e ameagas do
ambiente competitivo. Seu produto é a definicdo de como a empresa ird se posicionar no mercado,
estabelecendo as diretrizes das a¢des para os préximos anos.

e Plano de Marketing: analise do “mix” de marketing (produto/servico, distribuicdo, preco e
propaganda), demonstrando como a empresa, coerente com suas definicGes estratégicas, vai
acessar e cativar seu publico-alvo.

e Plano Operacional: descreve como funciona o empreendimento na parte operacional, nos aspectos
gue envolvem o quadro de necessidade de pessoal e politica de recursos humanos, producdo,
logistica, processos e politicas comerciais.

e Plano Financeiro: principais indicadores e proje¢des financeiras resultantes das definicdes contidas
nas demais etapas do plano. Em geral é a secdo mais importante para investidores e agentes de
financiamento e também pode ser utilizada como um referencial durante a implementag¢édo do
negacio.
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e Anexos: item ndo obrigatdrio. Recomenda-se a insercdo dos curriculos da equipe gerencial e
detalhamento de outros itens do plano, como projecdes financeiras, cdpias de registros de marcas
ou patentes, desenho de protdtipos e outros, cuja presenca no corpo do plano pode comprometer o
ritmo da sua leitura.

b) Plano de Negdcio para Empresa Existente

e Analise Financeira Atual: composta pelas demonstragées financeiras dos trés ultimos exercicios,
bem como os principais indicadores financeiros do negdcio.

e Plano de Marketing com Reposicionamento do Negocio: refere-se aos 4 P’s, e as suas novas
politicas e estratégias para a empresa.

Variagoes e estilo do plano de negdcio - Além da variagdo na sua estrutura, decorrente da prdpria
heterogeneidade dos negdcios, o plano precisa estar direcionado adequadamente para o publico-alvo.
Um plano de negdcio utilizado para comunicar uma estratégia ao publico interno da organizacao,
certamente ressaltard aspectos diferentes de outro voltado para a captacdo de investidores. Outra
distincdo importante é quanto ao tamanho do plano. Embora ndo haja um padrao pré-definido, os
planos de negdcio podem ser classificados em trés modalidades: completo (de 15 a 40 paginas),
resumido (de 10 a 15 paginas) e operacional.

O estilo de redacdo do plano de negdcio é ponto fundamental. A linguagem do plano deve ser
equilibrada, conjugando a necessidade de transmitir otimismo com a potencialidade da oportunidade de
negdcio identificada, ao mesmo tempo em que demonstre o conhecimento do empreendedor sobre as
dificuldades para sua implementacao.

UNIDADE 1 — PLANO DE NEGOCIOS E GESTAO EMPREENDEDORA
MODULO 3— IDENTIFICANDO QOPORTUNIDADES DE NEGOCIO

1 - EM BUSCA DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS

| A busca de oportunidades estd no cerne da atividade empreendedora.

Um plano de negdcio soé tera eficacia se caracterizar adequadamente a oportunidade que pretende
explorar.

Assim, antes de tratar-se da elaborag¢do do plano, é bom discutir o processo de identificacdo de
conveniéncias empresariais. Embora esse exercicio ndo esteja explicitamente descrito no plano, é

fundamental e compde o alicerce sobre o qual ele se ergue.

A importancia da tarefa pode ser observada em trés niveis:
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e No nivel macroecondmico, em que se identifiquem novas oportunidades de negécio, criando novas
atividades que agregam valor a economia e geram crescimento e novas oportunidades de emprego.

e No nivel das empresas, em que se distinguem circunstancias recentes de mercado. Significa
estabelecer diferencial em relagdo aos concorrentes ou mesmo criar mercado em que possa atuar
sozinho, no primeiro momento.

Selecionar oportunidades de novos negdcios é atividade que se confunde com a prépria
competitividade da empresa, que deve sempre se renovar e potencializar.

¢ No nivel dos empreendedores, cujo nucleo de atuagao se situa na escolha selecionada de negécios a
realizar. A maioria das habilidades que caracterizam um empreendedor esta relacionadas a
capacidade de perceber cenarios e a experiéncia na caracterizacdo de oportunidade.

A empresa voltada para gestdo empreendedora estimula as acdes de intraempreendedorismo. O
empreendedor que deseja formar empresa nova ou explorar um novo ramo de negdcios deve tratar a
busca de oportunidades como uma de suas tarefas centrais.

Em outras palavras, é necessdrio estar voltado para o ambiente externo a organizacdo, atento a todos os
movimentos do mercado e, ao mesmo tempo, a todas as possibilidades de melhoria e solucdo de
problemas das organizacoes.

Buscar oportunidades de negdcio é, portanto, trabalho a ser profissionalmente conduzido. Obviamente,
como em tudo no mundo dos negécios, ha espago para a intuigdo e a criatividade do empreendedor.
Mas é necessdrio adotarem-se procedimentos sistematicos que minimizem as possibilidades de plano
equivocado ou, em ultima instancia, de negdcio inviavel.

O que é oportunidade de negdcio? - Na economia globalizada existe um mercado hiperdimensionado
gue oferece inUmeras oportunidades, mas, também, muitas ameacas. Nesse contexto, entender as
oportunidades é absolutamente essencial para que a busca ndo tenha o desfecho desagradavel.

A primeira questdo é calcular a diferenca entre oportunidades e ideias de negdcios.

ideias sdo concepcbes genéricas e abstratas do que pode vir a ser. A todo o momento, numa roda de
amigos, em reunido de familia, conversas com colegas de faculdade ou mesmo diante de
empreendedores experientes, podemos ouvir referéncias a determinada ideia Unica, diferenciada, que
constituiria um negdcio promissor. Normalmente, as descri¢Ges das ideias sdo apaixonadas e cercadas
de algum mistério, para ndo desvendar o “segredo do sucesso”. Quando as ideias caminham rumo a
implementacdo, é que se manifestam as dificuldades, como auséncia de capacitacdao do empreendedor,
caréncia de conhecimento do mercado, falta de recursos e o mais que alimenta inimeros fracassos.
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Oportunidade de negdcio é possibilidade concreta. Ela vai além da ideia em si, da construcdo abstrata;
indica necessidades a suprir, os clientes que apresentam necessidades e como elas deverdo ser

supridas.

A distin¢do entre ideia e oportunidade é analoga a diferenca entre invenc¢ao e inovacao.

Muitos inventores produzem madquinas fantdsticas, equipamentos de uso diferenciado e acabam se
gueixando da pouca importancia a eles atribuida pelas empresas. No entanto, quando a invencgao
atende a uma necessidade de mercado - seja por oferecer produto ou servico absolutamente novo, ou
por solucionar transtorno em um produto ou servico ja existente -, ela rapidamente é absorvida em
algum processo produtivo e se torna uma inovagao.

As necessidades podem existir de fato ou estarem sendo despertadas por tendéncias que o
empreendedor detecta. Em outras palavras, uma invenc¢do se torna inovacao quando sua utilidade é
reconhecida socialmente, ou quando comprova sua capacidade de gerar valor para a empresa e seus
clientes.

ACEITACAO

INVENCAO PELO MERCADO | INOVACAO

Aideia adquire o status de oportunidade de negdcio quando responde a trés questdes que
fundamentam o reconhecimento social de sua importancia:

1) Quais necessidades esse negdcio ira suprir?
2) Quem e quantos sdo os clientes que apresentam tais necessidades?
3) Como as necessidades serdo supridas?

Ao responder as questdes indicadas, uma ideia estard demonstrando sua natureza inovadora, sua
capacidade de gerar algo diferente para atender a necessidade de mercado. Com isso, oferece mais
valor para o consumidor e, consequentemente, para o empreendimento.

Portanto, o questionamento atua como filtro, ao qual s resistem as ideias que efetivamente
apresentam o potencial de oportunidades de negdcio.

2 - OPORTUNIDADE E ORGANIZACAO

e Oportunidade - Diferenciar a oportunidade de negdcio da ideia simples, que, mesmo sendo boa,
dificilmente contribuira para a concep¢do de um negdcio viadvel, é apenas o passo inicial no processo
de identificacdo de oportunidades. E o pressuposto de todo um procedimento.
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Outros dois elementos precisam ser considerados - a organizac¢do e o direcionamento estratégico -
requisitos do processo de identificacdo de oportunidades.

e QOrganizagdo - A oportunidade de negdcios resulta da identificagdo de uma necessidade a ser suprida
e da definicdo dos meios para tal. Enxergar essa necessidade, entretanto, nao é facil, pois exige
organizagao. As necessidades podem estar:

o no mercado e ser identificadas nas deficiéncias de produtos ou servigos que estdo sendo
oferecidos;

o nas dificuldades de determinada organizacdo que, ao serem solucionadas, geram mais
valor;

o de forma latente nas tendéncias que surgem.

Tomam-se, por exemplo, possibilidades advindas da tecnologia da informacdo. Estariam supridas todas
as necessidades? E claro que n3o.

Em todos os ramos de negécios, como da tecnologia da informacao, estabelecer bons filtros nas muitas
ideais e identificar as oportunidades requer experiéncia, capacidade de sistematiza¢do, conhecimento
do mercado, intuicdo, capacita¢do técnica; enfim, um conjunto de habilidades que, reunidas, permitem
distingui-las.

Essas habilidades dificilmente sdo encontradas em um unico individuo, ou empreendedor. Assim, o
primeiro requisito para que o processo de identificacdo de oportunidades tenha éxito é a formacao de
uma equipe.

o 4

No caso de uma empresa, implica a formagdo de equipes multifuncionais, que reinam profissionais de
varias dreas para examinar, em conjunto, as inumeras implica¢cdes de determinada ideia. O
empreendedor individual deve buscar apoio em colegas, amigos, outros empreendedores interessados
em auxilid-lo.

A organizac¢do do processo de identificagcao de oportunidades requer, ainda, o registro dos aspectos
mais importantes levantados, a definicdo de prazos para o trabalho e a escolha de local préprio para os
encontros da equipe. Essa etapa de organizagdo impde o rompimento da grande dificuldade de
empreendedores que ndo conseguiram fazer evoluir seus negdcios: a discussdo de suas ideias.

Muitas vezes, acredita-se que a ideia é tdo especial que deve ser sigilosa. Entretanto, somente expondo

0 NOSso pensamento a outras pessoas, especialmente as experientes e habilitadas, poderemos
estabelecer os primeiros testes de sua viabilidade.
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Direcionamento estratégico - Mesmo adequadamente organizada, a busca de oportunidades convida a
dispersao, muitas as necessidades passiveis de identificacdo e muitas as formas de supri-las. Assim, a
busca precisa estar balizada por determinadas definicdes que estabelecem o seu foco.

Segundo Passarella (1995), referidas definicbes devem atender a trés
guesitos: objetivos, competéncias e recursos do empreendedor.

3 - O EMPREENDEDOR

Objetivos - O empreendedor deve definir, com clareza, os objetivos e as motivacdes pessoais para o
negdcio, estabelecendo se a prioridade é:

e buscar uma atividade compativel com suas aptidées pessoais e vocacao;

e ter uma atividade em que nao haja “patrdo” a lhe dizer o que fazer ou

e desenvolver novo empreendimento para ter retorno alto e rdpido; ao menos, mais alto e mais
rapido do que em atividade assalariada.

Definir claramente os objetivos do novo empreendimento é absolutamente necessario. Discuti-los em
relacdo aos objetivos da empresa, como um todo, pode elucidar as decisGes a serem tomadas e evitar
investimento que conduza a empresa a conflito de objetivos.

Competéncias - Elemento fundamental para identificar oportunidade de negdcios é o
autoconhecimento do empreendedor.

Por mais atrativa que uma ideia possa parecer, sé serd oportunidade para o empreendedor se ele
realmente dispuser de competéncia necessaria para explora-la. Para tanto, é fundamental ser capaz de
realizar uma autoavaliacdo de seus pontos fortes e fracos.

Os itens para essa avaliacdo podem variar substancialmente:

o de empreendedor para empreendedor;

e de empresa para empresa;

e conforme as oportunidades em questao;

e consoante as condigOes que delimitam o cenario competitivo em determinado momento.
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Ha questdes que se mostram especialmente relevantes. Entre elas, destacam-se:

e aformagdo do empreendedor ou da equipe que conduz o processo, relacionada com o negdcio
potencial, ou seja, ndo necessariamente formagdo na area do novo negdcio. Aplicacées de
conhecimentos advindos de outras dreas tém se mostrado importante fonte de oportunidades;

e aexperiéncia do empreendedor ou da equipe, que permite descartar ideias invidveis e
concentrar esfor¢os no que é central e sua networking.

Recursos e capacidades - E fundamental que haja compatibilizac3o entre os requisitos para a exploragdo
de determinada oportunidade e os recursos e capacidades do empreendedor. Assim, uma oportunidade
para a qual recursos e capacidades estdao aquém do necessario deixa de ser oportunidade e deve ser
remetida ao universo das “boas ideias”.

Oportunidades em mercados de alta tecnologia, por exemplo, costumam oferecer retornos generosos e

muito rapidos. Entretanto, sdo impeditivas para empreendedores que ndo dominam a tecnologia ou
tenham poucos recursos para investir em equipamentos caros e complexos.

REcursgs

A ¢

Portanto, questGes como recursos financeiros disponiveis, tanto para investimentos como para o dia a
dia da empresa (capital de giro), acesso a mao de obra especializada, instalacGes fisicas compativeis e
capacitacdo gerencial sdo, em termos gerais, as avaliagdes mais importantes a serem feitas nesse item.

A busca de oportunidades requer direcionamento estratégico definido pela analise dos objetivos,
competéncias e recursos do empreendedor. Tais elementos, juntamente com a organizag¢do, sdo
requisitos necessarios para que a atividade de busca de oportunidades possa ter sucesso.

Networking — Termo inglés, usualmente utilizado em planos de negdcio. Designa a rede de contatos
que o empreendedor possui. Tal rede pode envolver gerentes de bancos, outros empreendedores,
profissionais de renome, consultores experientes, pessoas-chave em organizagoes setoriais; enfim,
um conjunto de interlocutores que possuem informagao atualizada e valiosa sobre o ramo de
negadcios em que o empreendedor se instala.
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4 - FONTES DE OPORTUNIDADES

Desde que organizada, a atividade de busca de oportunidades é exercicio em dire¢do as fontes das
oportunidades. Para o empreendedor individual, as oportunidades encontram-se no ambiente dos
negdcios; resultam de demandas existentes ou que surgirdo por parte dos consumidores em funcao de
novas tendéncias.

Uma empresa em curso do processo de gestdao empreendedora tem as mesmas fontes de
oportunidades, acrescidas daquelas que surgem de falhas ou aprimoramentos necessarios nos
processos que a empresa ja desenvolve.

Logo, as oportunidades podem estar presentes em varias situacdes, mesmo uma ideia inicialmente fragil
pode, em determinados contextos, configurar oportunidade. De maneira geral, as oportunidades podem
ser encontradas em trés fontes:

e necessidades internas das empresas;
e necessidades do ambiente competitivo;
e tendéncias em determinado ambiente competitivo.

As fontes de oportunidades de negdcio sdo muito amplas. O éxito na identificacdo, entretanto, depende
gue o empreendedor relina os requisitos de organizagdo e direcionamento estratégico. Somente assim
ele podera identificar nicho de oportunidades adequadas aos seus objetivos, competéncias e recursos e
selecionar o que podera ser a base do novo negdcio.

Destacam-se, entre as necessidades internas, a busca de melhoria continua, com identificagao
constante de problemas, em processos existentes que podem ser solucionados internamente ou com a
contratagao de servigos especializados. Em muitos casos, essas solu¢des valem também para outras
empresas, podendo ser difundidas por empresas especializadas. Assim, necessidades internas das
empresas podem configurar oportunidades para a prépria empresa, que, por meio de sua gestao
empreendedora, identifica o problema e planeja a sua solugdo - ou para empreendedores individuais
gue possam desenvolver solugGes posteriormente contratadas por uma empresa.

Em todo ramo de negdcio, podem identificar-se necessidades que ndo estdo sendo supridas, ou sdo
supridas de modo ineficiente, pelas empresas existentes. Um novo negdcio pode, entdo, atender a tal
anseio, oferecendo produto ou servigo novo ou com maior valor agregado para o consumidor. Para
identificar o tipo de necessidade, o empreendedor precisa conhecer muito bem o ramo de negécios,
por meio de revistas especializadas, visitas a feiras, conversas com outros empreendedores e usuarios
do produto ou servigo. Sdo fontes importantes de oportunidades, embora requeira, do empreendedor,
elevada capacidade de percepcdo e interpretagdo das falhas existentes no mercado estabelecido.

Em tal caso, as oportunidades estdao geralmente associadas ao avango tecnolégico neste ou naquele
ramo de negdcio. A evolugdo tecnoldgica gera possibilidade e necessidade de novos produtos e servigos
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gue podem ser supridos por novos negdcios. Hoje em dia, os avancgos nas telecomunicagdes e
integracdo com a informatica, a descoberta de novos materiais e a evolugdo na biotecnologia
constituem alguns dos principais elementos formadores do padrado tecnoldgico, que se configura para
os proximos anos. Novamente, a experiéncia do empreendedor e de sua equipe, na busca de
oportunidades desse tipo, é fundamental. E necessario conhecimento do ramo, experiéncia e dominio,
pelo menos conceitual, das principais inovac¢des tecnoldgicas e do impacto que elas trardo ao setor.

RESUMO

Em busca de oportunidades de negdcios - A busca de oportunidades constitui uma atividade que esta
no cerne do processo empreendedor.
Sua importancia pode ser analisada em trés niveis:

e nivel macroecondmico: novas oportunidades geram atividades que agregam valor, gerando
crescimento do emprego e da renda;

e nivel empresarial: possibilita a obtenc¢do de vantagens competitivas;

e nivel dos empreendedores: é o nucleo da atividade empreendedora, em que as competéncias
do empreendedor possibilitam identificar novos negédcios.

Mesmo tendo espago para a criatividade e a intui¢do, esta atividade deve ser estruturada como um
processo sistematico.

O que é uma oportunidade de negdcio - Uma oportunidade de negdcio é uma possibilidade concreta de
um novo empreendimento, uma concepg¢ao objetiva sobre as necessidades de mercado que este
negdcio ira atender e quais os procedimentos necessdrios para tanto.

Assim, para chegar a uma oportunidade devemos, antes de qualquer coisa, diferencid-la de boas ideias
gue nao passam de concepgdes genéricas e apaixonadas, desprovidas de analise criteriosa.

Uma ideia de negdcio sé pode ser considerada como oportunidade quando consegue responder a trés
questodes:

e Quais necessidades de mercado esse negdcio ird suprir?
e Quem e quantos sdo os clientes que apresentam essas necessidades?
e Como essas necessidades serdao atendidas?

Requisitos para identificar oportunidades - A atividade de busca de oportunidades, para adquirir o
carater sistematico, precisa atender a dois requisitos basicos:

e Organizacao: que envolve a formacdo de equipe capacitada e o estabelecimento de cronograma
para o processo.

e Direcionamento Estratégico: que é resultado da analise dos objetivos, competéncias e recursos
do empreendedor.
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Fontes de Oportunidades - Para identificar oportunidades é necessario identificar as principais fontes
dessas oportunidades. Podemos afirmar que as oportunidades estdo relacionadas, em geral, com:

e necessidades internas das empresas;

e necessidades existentes no ambiente competitivo;
e tendéncias em um determinado ambiente competitivo.

UNIDADE 1 — PLANO DE NEGOCIOS E GESTAO EMPREENDEDORA
MODULO 4 — DEFINICAO DO NEGOCIO

1 - OPORTUNIDADES VS ARMADILHAS
Uma vez que o empreendedor tenha identificado oportunidades, é necessario que ele defina o que,
efetivamente, o novo empreendimento pretende oferecer. Da consisténcia da definicdo dependerd a

qgualidade do plano de negécio e, portanto, as chances de sucesso do empreendimento em si.

Muitos autores sistematizaram os principais equivocos nos quais empreendedores incorrem na tentativa
de implementar suas ideias.

Os equivocos podem ser atribuidos a duas situacdes tipicas:

1. ideias insuficientemente testadas;

2. oportunidades enganosas de negécio.

Tais equivocos sdo classificados como “armadilhas” da atividade de busca de oportunidades, as quais o
empreendedor esta sujeito e que precisam ser evitadas antes da defini¢do do negdcio.

Convém destacar os seguintes pontos:

e ideia Unica ou no momento errado.

e ideia certa no momento errado.

e Modismo.

e Contradicdo com os objetivos ou competéncias do empreendedor.

ideia Unica ou no momento errado - Muitos empreendedores se apegam a determinada ideia e ndo
aceitam critica nem sugestdo logica para averiguar-lhe a exequibilidade. Na verdade, procuram esconder
a ideia como um grande “segredo de negdcio”.

Os riscos, no caso, sdo muito altos. Um bom processo de selecdo de oportunidades deve partir de varias
ideias, mesmo que sejam variagdes sobre a forma de atendimento a tecnologia a ser aplicada sobre
formas de suprir uma necessidade. Quando isso ndo ocorre, a ideia Unica percorre um dos seguintes
caminhos:
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e torna-se decepcgdo para o autor, que ndo a executa ao longo de toda vida;
e transforma-se em empreendimento fracassado, gerando dividas e frustracao.

ideia certa no momento errado - Outra situacdo muito comum aos empreendedores é a identificacdo
de uma solucao para determinado problema em momento errado. Muitas vezes, a armadilha é
consequéncia de alimentar ideia Unica por longo tempo, sem discuti-la com ninguém, sem testar-lhe a
coeréncia e a aplicabilidade.

Exemplo muito comum é o de inventores que apresentam solu¢des 6timas para a melhoria de maquinas
de escrever, quando elas estao obsoletas em funcdo dos computadores, ou melhorias em softwares que
utilizam antigos sistemas operacionais sem interface grafica, ou ainda melhorias nos sistemas mecanicos
de injecdo de combustivel em automoveis fabricados, atualmente, com injecdo eletronica de
combustivel.

Referidas solu¢cbes podem ter utilidade para um ndmero pequeno de usuarios, mas nao constituem
oportunidade de negdcio duradouro, capaz de sustentar um negdcio por tempo razoavel.

Assim, cada oportunidade precisa ser contextualizada, também, no tempo, face ao risco de que avancos
tecnoldgicos a tornem obsoleta, antes mesmo de sua implementagao.

Modismo - Se o tempo decorrido entre a ideia e sua execuc¢do é determinante para que ela, de fato, se
consolide como oportunidade, a rapidez na execu¢do pode, muitas vezes, ser fatal para o
empreendimento. Embarcar em modismos pode trazer retornos rapidos para os primeiros que se
aventuram, mas ndo proporciona durabilidade ao negécio.

As famosas “lojas de RS 1,99”, que se multiplicaram Brasil afora, sdo exemplo disso.

Faca um rapido exercicio e tente lembrar quantos desses empreendimentos existiam no seu bairro ou
na sua cidade ha trés anos. E hoje?

Baseados na taxa de cambio favoravel as importagdes, esses estabelecimentos basearam a rentabilidade
apenas no aludido fator e, quando ele deixou de existir, com a desvalorizacdo cambial ocorrida no inicio
de 1999, sua Unica vantagem competitiva se esvaiu e a maioria deles desapareceu.

Ha alguns anos, determinada fabrica de refrigerante promoveu a distribuicdo de io-i6s, brinquedos

infantis que estavam esquecidos.
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Imediatamente os io-i6s voltaram a moda; podiam ser encontrados em todas as lojas de brinquedos e
mesmo no comércio de rua.

Muitos empreendedores poderiam identificar ai uma oportunidade e rapidamente investir recursos para
a fabricacdo de io-i6s. A propdsito, quantos io-i0s sdao vendidos hoje?

Como esses, ha muitos outros casos notaveis de que podemos lembrar. O fundamental, no entanto, é

compreender que modismo oferece oportunidades fugazes, que podem ser aproveitadas por quem esta
estruturado em algum ramo correlato e com a clara no¢do de tempo definido. Jamais um modismo pode
embasar plano de negécio em que o requisito da sustentabilidade em longo prazo seja levado em conta.

Contradigao com os objetivos ou competéncias do empreendedor - Em muitos casos, a armadilha é
ainda mais sutil, podendo mesmo levar algum tempo para mostrar prejuizos. Trata-se da op¢do do
empreendedor que direciona seus esfor¢os para oportunidades que se apresentam altamente atrativas,
mas que contrariam os objetivos ou as competéncias do empreendedor.

Em muitos casos, o empreendedor busca o novo negdcio como alternativa para por em pratica sua
criatividade e exercer autonomia, muitas vezes tolhida em emprego tradicional. Opta, entretanto, por
empreendimento em forma de franquia, isto é, explora as potencialidades de determinado negdcio, sua
marca e sua tecnologia, em troca do pagamento de uma taxa contratual. Ocorre que nessa modalidade
de negdcio, a influéncia da empresa franqueadora, que cede a marca, minimiza a possibilidade de
atuacdo do empreendedor, uma vez que sua acdo visa garantir padronizacdo entre seus franqueados, e
ndo a criatividade.

Do mesmo modo, um empreendimento pode requerer muitos recursos de terceiros. Os fornecedores de
recursos, em muitos casos, exigem a contrapartida de influenciar nas decisGes administrativas do
financiado, o que reduz em muito a autonomia do empreendedor.

Nos dois exemplos, embora os negécios possam ter sido definidos em cima de oportunidades
plenamente vidveis, o processo de sele¢do da oportunidade contrariou os objetivos do empreendedor.
Tanto modelo de negdcio quanto caréncia de recursos. Indubitavelmente, a contradicdo impedira a

realizacdo profissional do empreendedor e comprometera a sustentabilidade do negdcio.

Antes da defini¢cdo do negdcio, portanto, é necessdrio que haja avaliagdo criteriosa das oportunidades
identificadas para que o empreendimento n3o se torne desagraddvel surpresa.

2 - AVALIANDO E SELECIONANDO OPORTUNIDADES

Apds diferenciar ideias de oportunidades e de evitar as “armadilhas”, o empreendedor se depara com
algumas oportunidades de negdcio atraentes.
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Assim, antes de elaborar o plano de negdcio propriamente dito, é preciso estabelecer critérios que
permitam definir, dentre as alternativas de oportunidades identificadas, aquela que deve receber
dedicacdo e esforgcos. Um ramo de negdcio peculiar exigira critérios especificos para a selecdo de
oportunidades. Nosso objetivo, entretanto, é tracar critérios gerais de sele¢do, aplicdveis a todas as
situacdes, tendo em conta que cada empreendedor deve considerar critérios especiais a serem
adicionados para avaliar a oportunidade com que se depara.

No momento da busca de oportunidades, lida-se com a criatividade e intui¢cdo para captar, no ambiente
competitivo, as necessidades ainda ndo atendidas ou as tendéncias a serem exploradas. Agora, precisa-
se de critérios que privilegiem a visdo critica, a andlise eminentemente racional.

Precisa-se de critérios que relacionem possibilidades abstratas

com a capacidade de realizagao concreta.

Desse ponto de vista, ha dois tipos de critérios gerais a considerar: os de compatibilidade e os
de potencialidade.

3 - CRITERIOS DE COMPATIBILIDADE

O termo compatibilidade é relacionado aos interesses do empreendedor. Trata-se de avaliar a
oportunidade identificada comparando as implicagdes com os objetivos, competéncias e recursos do
empreendedor.

Uma vez identificado o conjunto de oportunidades, por meio da atividade de busca, o empreendedor e
sua equipe devem olhar para tras e retomar as questées que definiram o direcionamento estratégico da
propria atividade de busca. A tarefa é necessdria, pois a busca nao é atividade exata, e uma combinac¢do
de fatores pode conduzir a equipe a oportunidades frageis em um ou outro ponto do direcionamento
estratégico definido.

Empreendedor

OPORTUNIDADE
n‘ I II.’

No momento de sele¢do, portanto, novo tratamento deve ser dado a questao, contrapondo as
oportunidades identificadas aos objetivos do empreendedor (ou da empresa que esta desenvolvendo
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projeto empreendedor) com suas competéncias. E bom retomar a anélise de pontos fortes e fracos do
empreendedor frente a oportunidade e, também, dos recursos de que dispOe para explorar a
oportunidade selecionada.

Assim, a compatibilidade torna-se critério essencial, pois ajuda a evitar que o empreendedor:

e invista tempo e recursos em oportunidade que nao o realizara pessoalmente;
e desvie o foco de uma empresa existente para oportunidade que ndo pode ser totalmente
usufruida, por falta de competéncia e recursos.

Critério de Potencialidade

As oportunidades de negdcio identificadas precisam ser selecionadas levando em conta critérios que
avaliem sua potencialidade, em termos mercadoldgicos e econémicos.

N3o se trata de avaliacdo extensa, nem mesmo completa, uma vez que ndo serdo desenvolvidos todos
os estudos e estimativas para definir a viabilidade do negdcio. Serd promovido apenas para a
oportunidade selecionada, no seu plano de negécio especifico. Entretanto, como analise preliminar da
potencialidade do negdcio sera capaz, ja nesse momento, de antecipar ao empreendedor as principais
expectativas que ele pode nutrir sobre a oportunidade.

Potencialidade do ponto de vista mercadolégico - Avaliar a potencialidade de um negécio, do ponto de
vista mercadoldgico, implica identificar e avaliar as seguintes questdes:

e Qual o grau de precisao com que as necessidades dos clientes estdo identificadas?

Se hd clareza de quais necessidades devem ser atendidas e da receptividade dos clientes, maiores as
chances de a oportunidade de negdcio ser explorada em todo o seu potencial.

e Qual a estrutura do mercado, ou seja, quantos competidores estdo presentes, quantos podem
ingressar a qualquer momento e qual o poderio de cada um no mercado?

Um mercado com poucos competidores apresenta maiores chances para que o novo
empreendimento consiga identificar um nicho de mercado que lhe traga os retornos necessarios

para viabilizagao.

Em determinado mercado, o nicho é o segmento que consegue ser cativado por determinada
empresa, em fung¢do de um diferencial especifico que ela ofere¢a, como prego e qualidade.
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e Qual o tamanho do mercado, isto é, qual o volume potencial de vendas e quanto desse volume esta
sendo provido?

Mercado com grande volume potencial de vendas é mais atrativo, pois oferece fatias ainda nao
exploradas e que podem ser aproveitadas pelo novo empreendimento.

e Qual ataxa de crescimento do mercado, ou seja, € mercado emergente, com taxas altas, estagnado
ou decrescente?

Mercados em crescimento oferecem possibilidade maior para novos empreendimentos; mercados
estagnados ou em declinio sdo campos aridos para novos investimentos. Mesmo que ainda possam
oferecer retornos, em geral, ficam restritos aos competidores ja em atuacao.

e Qual o market-share que pode ser atingido nesse mercado?

E necessdrio avaliar qual a participacdo de mercado que o novo empreendimento poderd vir a obter,
isso sera determinante da viabilidade.

Termo inglés, habitualmente utilizado nos negdcios, que identifica a participagdao de uma
determinada empresa ou produto no mercado.

Potencialidade do ponto de vista econémico - As principais questdes a serem consideradas do ponto de
vista econémico sdo:

e Qual o capital inicial requerido para explorar a oportunidade?

Cabe avaliar se a oportunidade identificada necessita de alto ou baixo capital inicial. O montante serd
definido ndo sd pelo investimento inicial necessario, mas também pelo capital de giro requerido para a
operacao inicial do negdcio. Altas necessidades de capital inicial podem ser fator impeditivo importante
para que a oportunidade seja levada adiante, mesmo que o potencial de retorno seja alto também.

e Quais as perspectivas quanto a taxa de lucro?

E preciso considerar as perspectivas quanto a taxa de lucro. N3o sé a taxa em si, comparada com a que
pode ser obtida em outras atividades produtivas ou no mercado financeiro. E preciso ter certeza de que
ela tende a ser duradoura ou se o mercado apresenta taxas declinantes.

e Qual o tempo necessario para que o empreendimento atinja o ponto de equilibrio?

Devem-se esclarecer detalhes do tempo necessario para que o negdcio recupere o investimento inicial
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e ofereca resultados. Uma oportunidade atrativa, em geral, apresenta ponto de equilibrio em menos de
dois anos. A partir desse periodo, o fluxo de caixa passa a ser positivo e os resultados come¢cam a
aparecer. Oportunidades com pontos de equilibrio previsiveis para mais de trés anos de operagao
podem ser muito arriscadas, requerendo reserva financeira muito sdélida por parte do empreendedor
ou investidores muito confiantes, que aguardem aludido periodo para obter retornos.

e Qual o retorno esperado sobre o investimento?

Oportunidades de alto potencial devem apresentar retornos esperados sobre o investimento, no
minimo, iguais os que as taxas de juros oferecem para os mesmos recursos empregados no mercado
financeiro. No caso do Brasil, uma alta atratividade requer taxas de retorno sobre o investimento de,
pelo menos, 25% ao ano.

N3o hd regra exata para definir a oportunidade a ser escolhida.
Valendo-se dos critérios avaliados, encontram-se oportunidades que se apresentam mais compativeis
com os interesses do empreendedor; ha outras ndo tdo compativeis, mas com potencial muito atrativo.

Ha casos, ainda, em que a potencialidade poderd ser alta, considerados os critérios mercadoldgicos e, ao
mesmo tempo, pouco atrativa, quanto aos critérios econdmicos.

Caberd ao empreendedor e sua equipe ponderar sobre as vantagens e desvantagens, tendo em conta o
ramo de negdcio especifico em que se situa, para entdo optar pela oportunidade a desenvolver.

Mesmo com imprecisdo, que sé pode ser superada com auxilio da experiéncia (pessoal, da equipe ou de
consultores), considerar tais critérios antecipadamente aproxima o empreendedor da realidade em que
0 negdcio pode ser implantado e permite que o plano de negécio trilhe caminho bem mais realista.

4 - DEFININDO O NEGOCIO

Selecionada a oportunidade de negdcio que melhor atende a combinacdo de critérios de
compatibilidade e potencialidade, é possivel avancgar para a definicdo do negdcio, tendo-se em conta
gue um negdcio so existe em funcdo das necessidades de mercado. Como afirma Chér (2002, p. 99),
“um negdcio so6 existe em fun¢ao de necessidades de mercado que justificam sua existéncia”.

Muitos empreendedores, contudo, acreditam que o dominio da tecnologia e sua capacidade gerencial
sdo suficientes para estabelecer negdcio que desbravarda um mercado para os produtos ou servicos a
serem oferecidos. Pensar assim é absolutamente equivocado. Em geral, ela vem acompanhada de outra
confusdo: os empreendedores se preocupam em definir a empresa e ndo o negdcio; procuram falar de
como a empresa serd organizada, qual sua natureza juridica, quem ocupara cada func¢do, sua estratégia
de marketing, localizagado, instalacdes e tecnologia. Esquecem, no entanto, do mais relevante:

Qual o seu negécio?
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Quais as necessidades de mercado que serao supridas? ‘

E s6 apds essas definicdes que a empresa pode ser estruturada para atendé-las.

Para facilitar esta tarefa, Pereira (1995) sugere roteiro simplificado, que consiste em identificar trés
fatores componentes da definicdo do negdcio:

1. Necessidades dos clientes: trata-se da identificacdo do porqué de os clientes estarem buscando
determinado produto ou servico. Noutras palavras, em que a oportunidade ird agregar valor para os
clientes.

2. Os grupos de clientes ou o segmento de mercado: em determinado mercado, uma oportunidade
geralmente estd associada a parcela dos clientes. E o segmento de mercado que o negdcio atendera.
Pode ser definido em termos de area geografica (p.ex.: os clientes de determinada regido), em termos
de género (atendimento especifico para mulheres), faixa etaria (servico especifico para a terceira idade)
ou ainda em termos de nivel de renda (produto especifico para a classe C ou um servico voltado para a
classe A).

3. A forma de atendimento das necessidades dos clientes: Um determinado produto ou servico pode
ser atendido de vérias formas. O objetivo é identificar a forma que apresenta a melhor relacao
custo/beneficio, o que pode ser fundamental para justificar a oportunidade identificada.

Identificados esses itens, em seu conjunto, temos condi¢des de definir o negdcio que se propde
desenvolver. Depois da defini¢do do negdcio, por sua vez, pode partir-se para o exame mais
aprofundado, construindo o plano de negdcio para a oportunidade escolhida.

RESUMO

Oportunidades vs armadilhas - A definicdo consistente do negdcio é um elemento-chave para sua
viabilidade do mesmo. O empreendedor deve evitar as armadilhas que podem leva-lo ao fracasso na
identificacdo de oportunidades. Geralmente estas armadilhas podem ser definidas como:

e ideia Unica;

e ideia certa no momento errado;

e modismos;

e contradigdo com os objetivos e competéncias do empreendedor.

Avaliando e selecionando oportunidades: Mesmo tendo evitado as tipicas armadilhas, o empreendedor
deve se valer de alguns critérios para selecionar a alternativa mais vidvel dentre o conjunto de
oportunidades que podem ter sido identificadas.

Estes critérios podem ser sintetizados como:

e Critérios de compatibilidade: adequacdo aos objetivos, competéncias e recursos do
empreendedor;
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e Critérios de potencialidade: envolvem a anadlise do potencial mercadolégico e econémico da
oportunidade.

o Critérios mercadoldgicos
* necessidades precisamente identificadas;
= estrutura do mercado;
* tamanho do mercado ou mercado potencial;
= taxa de crescimento do mercado;
» expectativa de market-share.

o Critérios econOmicos
» capital inicial requerido;
= taxade lucro
* tempo para o ponto de equilibrio;
* retorno esperado sobre o investimento.

N3o é necessario, neste momento, que os dados utilizados sejam absolutamente rigorosos, podendo o
empreendedor se valer de estudos especializados, jornais, revistas e pesquisa na Internet para obter as
estimativas consideradas.

Definindo o negdcio: Uma vez selecionada a oportunidade, podemos partir para a definicdo do negécio.
Esta envolvera a identificacdo de trés fatores:

e necessidades dos clientes;
e segmento de mercado a ser atendido;
o forma de atendimento deste segmento de mercado, procurando a melhor relagao

custo/beneficio.

E importante lembrar que se trata, aqui, da definicdo do negdcio, e ndo da empresa. Assim, o foco estd
nas necessidades de mercado, ndo na empresa, que devera ser uma consequéncia dos requisitos
operacionais para melhor atender essas necessidades. Definido o negdcio, podemos partir para a
elaboragado do plano.
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