PROJECT FINANCE – César José Gomes Leite
UI – Conceitos Básicos

UIM03 

Objetivo Unidade: Ao finalizar a unidade, o aluno terá uma visão geral de Project Finance e de sua evolução ao longo do tempo, bem como será capaz de identificar seus usos e os conceitos importantes para o tema.
Módulo 03 – Business Plan
1. A importância do plano de negócio
2. Roteiro de Elaboração de um Plano de Negócios
3. Plano de Marketing
4. Plano Operacional

5. Plano financeiro

6. Resumo
1.  A importância do plano de negócio

O Plano de Negócios ou Business Plan (BP) é um documento que torna tangível uma ideia ou um novo empreendimento que se queira iniciar. É a visão do futuro de um novo negócio ou mesmo de um negócio ou empresa já existente, embora muitos gestores não compreendam isso.  

O plano de negócios é um instrumento de planejamento que tem como objetivo descrever, de forma organizada, o empreendimento apresentando as principais variáveis envolvidas no negócio como a sua essência, estratégias, mercados-alvo, produtos e serviços a serem produzidos ou comercializados, projeções econômico-financeiras, análise de riscos, dentre outras. 

Em conjunto com o orçamento, o BP se transforma em poderoso mecanismo de gestão e controle e serve como base para avaliações e eventuais correções de rumos.

Portanto, como instrumento de planejamento, é um documento vivo, devendo estar sempre atualizado para que, efetivamente, contribua para  o atingimento dos objetivos de empreendedores. 
O Business Plan também é utilizado como instrumento de apresentação do negócio a possíveis investidores, financiadores, parceiros, etc.,  cujas informações embasarão o processo de decisão quanto à aplicação de recursos no empreendimento/projeto.
Percebe-se, desta forma, a importância que os planos de negócios têm na constituição de Project Finance.

2 – Roteiro de Elaboração de um Plano de Negócios
Apesar de não existir um formato padrão para o Plano de Negócios e apesar da diversidade de alternativas para sua elaboração, alguns tópicos são comuns em quaisquer modelos sugeridos:
· Sumário executivo

· Histórico da empresa ou descrição do projeto
· Análise Estratégica

· Produtos/serviços

· Mercado

· Concorrência

· Plano de marketing

· Plano operacional

· Equipe de gestão

· Estágio de desenvolvimento

· Riscos

· Plano Financeiro
· Aspectos jurídicos
No presente módulo, vamos conhecer, detalhadamente, as informações essenciais que devem constar em cada uma das seções de um Business Plan. 
Na constituição de um Project Finance, o Plano de negócio assume maior importância pelo fato de ser o documento que apresenta o negócio ou empreendimento a um elevado número de stakeholders, razão pela qual devem ser dedicados todos os esforços na sua elaboração. 
Stakeholders
O termo stakeholder foi criado por um filósofo chamado Robert Edward Freeman. Termo em inglês, stake significa interesse, participação, risco e holder significa aquele que possui. É utilizado nas áreas de comunicação, administração e tecnologia da informação, cujo objetivo é designar as pessoas e grupos mais importantes para um planejamento estratégico ou plano de negócios, ou seja, as partes interessadas.

a) Sumário Executivo

O sumário é o resumo do Plano de Negócios.  Deve se limitar a poucas páginas e fornecer uma visão geral do projeto. Apesar de conciso, deve conter as informações mais relevantes que  despertem a atenção de potenciais parceiros,financiadores ou investidores. É o sumário que será visto pelos grandes investidores, que a todo momento recebem propostas e que somente irão aprofundar a leitura e demais estudos se se convencerem da qualidade da proposta e de sua viabilidade.

b) Descrição do projeto ou empreendimento
A descrição do projeto é a primeira seção propriamente dita do documento. Deve conter, de forma clara, todos os aspectos que justificam a necessidade/implementação do negócio e como o mesmo será desenvolvido.

Se o projeto é proposto por um empresa já existente ou um conjunto de empresas, todo o seu histórico deve ser demonstrado: fundação, sócios, origem, forma de organização, negócios onde atua, dados financeiros, etc. Ou seja, toda a informação que permita ter uma visão de quem está patrocinando o novo negócio.

Independente do proponente ser reconhecido, se o projeto referir-se a uma ideia/negócio inovador, deve ser apresentada toda a argumentação para sua implementação e para o seu êxito. 

c) Análise Estratégica
Na seção devem constar a missão do empreendimento/empresa, sua visão e objetivos futuros. 

Missão é a própria razão da existência do negócio – refere-se à situação presente. Já a visão trata da ambição, do futuro – algo desafiador, mas atingível. Vejamos o como exemplo a missão da empresa Natura:

“Nossa razão de ser é criar e comercializar produtos e serviços que promovam o bem-estar/estar bem”. 
Visão: “A Natura, por seu comportamento empresarial, pela qualidade das relações que estabelece e por seus produtos e serviços, será uma marca de expressão mundial, identificada com a comunidade das pessoas que se comprometem com a construção de um mundo melhor através da melhor relação consigo mesmas, com o outro, com a natureza da qual fazem parte, com o todo”.
Análise: Identificadas as principais características da empresa, o próximo passo é analisar os cenários interno e externo e identificar as suas forças e fraquezas para  definir como a organização irá posicionar-se no mercado. Para tal, pode ser usada a ferramenta “Análise Swot”. 

SWOT

Refere-se a uma metodologia / técnica de  análise muito difundida no mercado em função da facilidade de compreensão e dos resultados práticos que fornece. A sigla SWOT é a síntese das seguintes das palavras Strenghts (pontos fortes), Weaknesses (pontos fracos), Opportunities (oportunidades) e  Threats (ameaças)


A partir dessa análise é definida a estratégia e assim a base para a ação da empresa nos próximos anos e um guia para as demais seções do plano de negócio.

d)Produtos e serviços

Além da descrição, com todos os detalhes, dos produtos e serviços a serem ofertados/prestados, é fundamental desmonstrar as razões que explicariam a demanda pelos mesmos.
A decisão de adquirir um produto ou serviço baseia-se na necessidade e expectativa de atendimento de uma série de questões, com variados graus de importância. 

Dentre as inúmeras variáveis e fatores de decisão levados em conta para aquisição de um produto ou serviço, destacam-se:

	FATORES
	Grau de Importância

	
	ALTO
	MÉDIO
	BAIXO

	Preço
	
	
	

	Qualidade
	
	
	

	Recursos
	
	
	

	Manutenção
	
	
	

	Acesso
	
	
	

	Garantia
	
	
	

	Distribuição
	
	
	

	Perfil do cliente
	
	
	

	Abordagem
	
	
	

	Publicidade
	
	
	


e)Mercado
O mercado deve ser analisado sob alguns aspectos como: características, dimensão, segmentação, tendências, oportunidades. É importante descrever e analisar, de forma objetiva, o quão  adequado a esse mercado está o empreendimento proposto; é primordial definir e identificar quais os segmentos de mercado a atingir, inclusive com sua magnitude demográfica, bem como conhecer, com a possível profundidade, o perfil dos consumidores, com o objetivo de mapear seus comportamento de consumo. 
Por exemplo,  em um Project Finance para construção/exploração de rodovia:
· Quem é o cliente: governo (federal, estadual), usuário da rodovia;
· Histórico: qual o número de veículos que transitaram pela rodovia nos últimos 3-5 anos;
· Taxa de crescimento: qual tamanho terá daqui a 5, 10 anos;- Taxa de crescimento: qual tamanho terá daqui a 5, 10 anos;
· Onde estão as oportunidades: rodovias federais, estaduais, outros trechos, estados;
· Processos de concessão: os processos de concessão das rodovias ocorrem por meio de licitação, ganha quem oferece o menor preço final ao usuário ou paga o maior valor ao governo, a concessão é somente para contrução ou exploração dos serviço de manutenção/pedágios, quais os prazos da concessão;
Por fim, deve-se procurar descrever fatos relacionados à comercialização do produto ou serviço. Em se tratando de um produto novo, pode ser importante a realização de uma pesquisa. A pesquisa também pode ser feita para os casos de produtos já existentes. Nessa hipótese, podem ser avaliadas questões como forma e momento que o consumidor teve experiencia com o produto ou serviço, o que o motivou a adquirir, frequência de uso ou aquisição, quantidade adquirida, local, tempo do processo de venda, etc.
Foto de caminhão em pedágio
No caso de Project Finance de rodovia, poderiam ser exploradas questões como período em que a estrada é mais usada, se é usada rotineiramente ou de forma esporádica, tipos de carga transportadas e pesos dos caminhões, preferência quanto à passagem pelos pedágios: atendimento pessoal em cabines, uso de dispositivos eletrônicos para liberação automática, carga/recarga de créditos de pedágio ou débito em conta ou cartões no momento do uso.  
f)Concorrência
Nesta fase deve-se identificar e avaliar os concorrentes (atuais e futuros) que  se enfrentará. Algumas das questões que devem ser consideradas nessa avaliação:

· pontos fortes e fracos

· histórico de atuação

· desempenho financeiro/operacional

· participação de mercado

· qualidade dos serviços/produtos

· preços praticados

· atendimento (pré e pós-venda)

· modelo de gestão e estutura organizacional
Foto ou arte de homen com binóculo voltado para um prédio de empresa

A análise pode gerar algumas vantagens competitivas na hora de estruturar o modelo de negócio do empreendimento, seja para potencializar seus pontos fortes ou para neutralizar eventuais ameaças e desvantagens.
Concomitantemente, deve-se buscar estabelecer barreiras de entrada a estes  concorrentes por meio, dentre outros, de:


No exemplo da contrução/exploração da rodovia, poderiam ser analisadas questões como:

-
empresas que teriam interesse em participar dos processos de concessão
-
interesse de outras organizações de ramos diferentes como especialziadas em construção de casas, por exemplo
-  interesse de empresas estrangeiras

-
modelos de construção/operacão em outros países

3. Plano de Marketing
Este é um dos itens mais importantes de um Plano de Negócios, pois dele deriva o plano de vendas que, por sua vez, servirá de base para as projeções de receitas, despesas e fluxos de caixa que suportarão o Project Finance.

O plano demonstra como a empresa acessará os potenciais clientes. Para tanto, devem ser abordados os itens que integram o chamado “mix” ou “composto de marketing”. 
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São fases importantes desta etapa:

Análise do segmento - Deve ser descrito o segmento de atuação e o mapeamento das tendências de forma detalhada.
Avaliação da performance  - Consiste na análise histórica de performance do setor de atuação e de forma detalhada, adjacentes em que atua e às projeções (cujas bases devem ser consistentes). Poe exemplo:
	Setor do Projeto
	Crescimento anterior
	PROJEÇÃO

	
	20X0
	20X1
	20X2
	20X3
	20X4
	20X5

	Energia
	
	
	
	
	
	

	Distribução
	
	
	
	
	
	

	Abastecimento
	
	
	
	
	
	

	Concessionárias
	
	
	
	
	
	


A avaliação de performance deve ser desdobrada considerando diversas variáveis relacionadas ao ramo do empreendimento/projeto e variáveis econômico-financeiras que influenciam seu desempenho. Por exemplo:
	Fatores
	Crescimento anterior
	PROJEÇÃO

	
	3 anos atrás
	2 anos atrás
	1 ano atrás
	Próximo 

ano
	2

anos
	5

anos

	Receita Total
	
	
	
	
	
	

	Despesas Administrativas
	
	
	
	
	
	

	Custos Diretos
	
	
	
	
	
	

	Custos Indiretos
	
	
	
	
	
	

	Nº empregados
	
	
	
	
	
	

	Ativo Imobilizado
	
	
	
	
	
	

	Crescimento PIB
	
	
	
	
	
	

	Crescimento SETOR
	
	
	
	
	
	

	Inflação
	
	
	
	
	
	


Por fim, devem ser identificadas as características, condições, ciclos econômicos que impactam o segmento de mercado do projeto bem como as eventuais sazonalidades. 
Exemplo 01

	Sazonalidades
	Impacto

	
	ALTO
	MÉDIO
	BAIXO
	NENHUM

	Clima
	
	
	
	

	Estações do ano
	
	
	
	

	Feriados
	
	
	
	

	Férias
	
	
	
	

	Dissídio coletivo
	
	
	
	

	Recesso parlamentar
	
	
	
	


Exemplo 02

	Ciclos Economicos
	Impacto

	
	ALTO
	MÉDIO
	BAIXO
	NENHUM

	Taxa da inflação
	
	
	
	

	Taxa de juros
	
	
	
	

	Taxa de câmbio
	
	
	
	

	Taxa de emprego
	
	
	
	

	Variação de tarifas públicas
	
	
	
	

	Grau de confiança (consumidores, indústria, etc.)
	
	
	
	


Exemplo 03

	Caracteristicas e Condições

(Externas e  Internas)
	Impacto

	
	ALTO
	MÉDIO
	BAIXO
	NENHUM

	Fabricação do produto
	
	
	
	

	Faturamento
	
	
	
	

	Padrões de desempenho
	
	
	
	

	Licenças e homologações
	
	
	
	

	Regulamentação
	
	
	
	

	Órgãos reguladores
	
	
	
	

	Entidades de classe
	
	
	
	

	Grupos minoritários
	
	
	
	


A partir destas informações, deve-se propor o plano de marketing e vendas,  que conterá as principais ações que contribuirão para o atingimento dos objetivos traçados.  

4. Plano Operacional

O Plano de Negócios deve tratar das questões que envolvem a operação do negócio ou projeto: como serão seus processos e como eles contribuirão para a obtenção de ganhos de competitividade.  

A partir dos subsidios obtidos quando da análise da concorrência, que analisou o modus operandi de projetos ou empresas similares, deve-se buscar a melhoria  ou alteração dos processos do novo empreendimento para aumentar a eficiência e a geração de valor. São diversos pontos a serem abordados na elaboração desta seção do Plano de Negócios, dentre as quais destacam-se:
Instalações: o item instalações descreve a localização da sede, filiais, parque industrial, tamanho das plantas industriais, jazidas e minas, contratos de aluguéis e de exploração e suas durações, construções em andamento.
Produção: o item produção descreve os principais fatores envolvidos na fabricação de seu produto ou na prestação de serviço. Devem ser evidenciados os processos e etapas de produção, capacidade do parque instalado, controles de qualidade,  tecnologias utilizadas, estrutura e qualificações da força de trabalho, nível de produtividade e a quantidade e qualidade de mão de obra terceirizada.
Controle de Estoque: No caso de estoque físico, deve ser apresentado o processo de gestão desse estoque, com suas normas e procedimentos relativos a sistemas e ferramentas de controle adotados, políticas de estocagem, níveis mínimos, medidas de depreciação, perdas, fraude e roubo, estrutura física e de pessoal alocada no processo.
Fornecimento e distribuição de insumos: Análise das necessidades atuais e futuras de insumos, com o mapeamento dos fornecedores e estabelecimento de plano de contingência para eventuais problemas de abastecimento.

Atendimento ao Cliente: Apresentação, de forma clara, objetiva e detalhada das normas e procedimentos do processo de acolhimento/processamento de pedidos e das práticas de atendimento aos clientes. Devem ser tratadas questões como: estrutura de atendimento disponibilizada, recebimento de pedidos (local, remoto), transporte e entrega, custo, preço, política de devolução/cobrança, inadimplência, dentre outros.
Equipe de gestão: No caso de projetos e/ou empresas novas, cujo objetivo é a exploração de  novas oportunidades, o tema é bastante sensível. Devido a inexistência de histórico, assume maior importância a definição das competências da equipe gerencial e a clareza na política de recursos humanos.

Assim, devem ser explicitadas a experiência/formação dos principais responsáveis pela gestão da empresa/projeto. A qualificação do pessoal de gestão do projeto/empreendimento é um importamte fator a ser considerado nas análises de parcerias, sociedades e concessão de financiamento.

Estágio de desenvolvimento: Devem ser inseridas informações do cronograma do projeto e do seu atual estágio, bem como os próximos passos, tais como: marcos e fase anteriores consolidadas, produtos e serviços entregues, indicadores de desenvolvimento, estágio e fases sucessivas.
Riscos: Uma das atividades relevantes para a implementação de um Project Finance ou qualquer outro empreendimento é a identificação e dimensionamento dos riscos a incorrer. Depois de identificados, devem ser listados, classificados e devidamente mensurados. Por fim, devem ser propostos os respectivos instrumentos mitigadores desses riscos.
5. Plano financeiro (metas de longo prazo e criação de valor ao acionista)

Normalmente, a parte financeira do plano de negócios de um Project Finance é a seção que mais atrai o interesse dos analistas e potenciais investidores e financiadores. É uma área fundamental pois fornece informações e parâmetros para projeção e avaliação dos resultados do projeto/empreendimento.

Um bom plano financeiro deve ser consequência da análise dos demais itens. Ou seja, resultados, necessidades de investimento, prazos e taxa de retorno, etc. são reflexo do analisado/proposto nas demais seções do Plano de Negócios e  apresenta a situação desejada para o projeto ou empreendimento, num horizonte mínimo de 5 a 10 anos e contém itens como: 

Portanto, é fundamental comprovar, não só a viabilidade financeira do projeto pela geração de fluxo de caixa, mas a efetiva criação de valor ao acionista. 

Dessa forma, é peça obrigatória de um Business Plan a integração das informações econômico-financeiras, utilizando os conceitos de Valor Economico Criado (VEC).

Por fim, para comprovar a consitência dos números, deve constar no BP, as premissas e bases de cálculos utilizados na construção dos modelos projetivos.

Aspectos jurídicos: A complexidade de um Project Finance, pela magnitude dos valores envolvidos, elevado número de stakeholdes, múltiplas personalidades jurídicas, entre outros fatores, exige o apoio jurídico qualificado, especializado e que acompanhe toda a vida da operação. 

Um Project Finance origina uma série de contratos, que devem ser construídos de forma harmoniosa. Para enterdermos a importância disso e da assessoria jurídica, segundo P.R.Wood, isso é a chave para o bom funcionamento do projeto que ele sintetiza com a seguinte expressão: “In project finance, contract is King”.

6. Resumo

O Plano de Negócios, ou Business Plan, como é mais conhecido, tem uma importância significativa na constituição de um Project Finance. Ele oferece uma série de informações que apresentam o projeto às partes interessadas e que servem como instrumento de avaliação para tomada decisão quanto à participação no negócio.
Os planos de negócios são  utilizados como instrumento de planejamento, de estruturação das empresas,  direção e acompanhamento, sendo essencial para a obtenção de recursos de terceiros para financiamento de projetos. Em conjunto com o orçamento, são poderosos mecanismos de gestão e controle, além de serem base para futuras avaliações e eventuais correção de rumos.

O roteiro básico para elaboração de um Business Plan deve ter pelo menos os seguintes itens:

· Sumário executivo

· Histórico da empresa ou descrição do projeto

· Análise Estratégica
· Produtos/serviços
· Mercado
· Concorrência

· Plano de marketing
· Plano operacional

· Equipe de gestão

· Estágio de desenvolvimento

· Riscos

· Plano Financeiro

· Aspectos jurídicos

obtenção de patentes para produtos novos, 





estabelecimento de alto nível de especialização para gerar produtos de qualidade, 





aprimoramento das técnicas de produção para promover a redução de custos,





agressividade na distribuição e na política de preços.


Caixa amarela








Balanço Patrimonial e Demostração do Resultado do      Exercício (DRE);


Fluxo de caixa previsto (EBTIDA);


Análise do ponto de equilíbrio;


Necessidades de investimento/financiamento;


Valor presente liquido do Projeto (VPL)


Prazo de retorno sobre o investimento (payback);


Taxa interna de retorno (TIR);


Faturamento previsto;


Valor Economico Criado ao Acionistas (VEC)





Caixa amarela
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