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INTRODUÇÃO


Um Plano de Negócios é um documento de fundamental importância para uma apresentação profissional da empresa.  Ele apresenta não só o negócio da empresa, como a sua experiência e solidez, sua visão de futuro, demonstrando sempre as condições e recursos que ela possui para concretizar seus objetivos.


O Plano de Negócios é um instrumento de planejamento que já se tornou pré-requisito para captação de recursos junto a investidores, instituições financeiras, participação em projetos, eventos, rodas de negócios; mas principalmente, é um instrumento que permite ao empresário se aprofundar no conhecimento da própria empresa.


Através do Plano de Negócios, se tem um diagnóstico da situação atual da empresa, se estabelecem objetivos (qualitativos) e metas (quantitativas) e se definem as melhores estratégias e linhas da ação para alcançá-los.  Isso permite fazer previsões abalizadas e reavaliar os negócios da empresa.


Este Guia fornece conceitos básicos e exemplos práticos em cada seção do Plano, apresentando tabelas para facilitar o seu desenvolvimento e exemplos para minimizar as dúvidas.


Cabe ressaltar, que todos os exemplos constantes nesse Guia são fictícios e os modelos sugeridos podem ser alterados a qualquer momento e devem se adequados à realidade de cada empresa.

1.  Resumo Executivo

1.1 Visão e Missão

	Visão

	Descrição da visão de negócios da empresa, entendida como o macro-objetivo/meta da empresa que mostra onde ela pretende chegar (ex: liderança no segmento de mercado nacional; presença efetiva no mercado global; etc).

	Missão

	Descrição da missão da empresa que deve definir o seu negócio (o que faz e deve fazer a empresa), a sua macro-estratégia, ou seja, como, para quem, para que, onde e a responsabilidade social da empresa para se alcançar a visão.


1.2 Dados da Empresa

	Dados da Empresa

	Razão Social:

	Nome fantasia:

	CGC:

	Área de atuação:

	Endereço sede:

	Cidade:
	Estado:

	País:

	Telefone/Fax:

	Email:

	Home-page:

	Contato:
	E-mail:


1.3 Produtos e Serviços

	Produtos e Serviços

	Produtos
	Descrição resumida da finalidade e características do produto.

	Serviços
	Descrição sucinta dos serviços oferecidos.



	Experiência
	Breve relato da experiência da empresa no desenvolvimento e comercialização desses produtos e serviços.


1.4 Análise de Mercado

	Análise de Mercado

	Apresentar um panorama do mercado em que a empresa atua e pretende atuar:  comportamento do mercado, expectativas futuras, etc.


1.5 Plano de Marketing e Vendas

	Estratégias de Marketing

	- Citar as principais estratégias de marketing da empresa



	Metas de Vendas

	Ano
	Vendas (Qtde)

	20xx
	-

	20xx
	-

	20xx
	-


1.6 Plano Financeiro

Planejamento financeiro:  são as expectativas financeiras da empresa, que devem ser demonstradas para os próximos 3 anos.

	Ano
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	Receitas
	#
	#
	#

	Despesas
	#
	#
	#

	Lucro
	#
	#
	#


1.7 Conclusão

2.  Visão e Missão

2.1 Histórico e Situação Atual

	Histórico e Situação Atual

	Constituição da empresa
	Relatar como ocorreu a constituição da empresa, sócios fundadores, mudanças societárias.

	Data de Fundação
	Data de fundação da empresa

	Localização
	Endereço onde está instalada a sede da empresa e outros endereços pelos quais já passou.

	Produtos
	Citar os produtos que a empresa já desenvolveu, comercializou e os que trabalham atualmente.

	Mercado
	Qual o mercado de atuação da empresa.

	Tecnologia
	Comentar a tecnologia utilizada.

	Experiência
	Breve relato da experiência da empresa; comentar os progressos da empresa.

	Clientes
	Citar os principais clientes.


	Marcos relevantes de seu desenvolvimento

	Data
	Fato

	Mês/Ano
	Constituição da empresa

	Mês/Ano
	Lançamento de programas/protótipos

	Mês/Ano
	Formação de parceria/associação com entidades

	Mês/Ano
	Participação em feiras e eventos


2.2 Visão

	Visão

	Descrição da visão de negócios da empresa – o desafio estratégico da empresa – entendida como o macro-objetivo/meta da empresa que mostra onde ela pretende chegar; a sua visão daqui a 5 anos. (Ex: liderança no segmento de mercado nacional; presença efetiva no mercado global; etc).


2.3 Missão

	Missão

	Descrição da missão (razão de ser) da empresa que deve definir o seu negócio (o que faz e deve fazer a empresa), a sua macro-estratégia, ou seja, como, para quem, para que, onde e a responsabilidade social da empresa para se alcançar a visão.

Exemplos de principais macro-estratégias e responsabilidade social para definir a missão:

- Ser a primeira empresa a ser lembrada dentro do seu segmento.

- Tornar o produto conhecido nacional e internacionalmente.

- Desenvolver soluções inovadoras com excelência em qualidade.

- Promover o desenvolvimento pessoal e profissional dos colaboradores.

- Contribuir para o desenvolvimento sócio-econômico da comunidade e do país.


2.4 Gestão da Qualidade

	Gestão da Qualidade

	· Política da qualidade da empresa.

Estabelecer os princípios e valores que nortearão e proporcionarão a qualidade dos                                  processos, produtos e serviços da empresa.  Exemplos:

· Desenvolver seus produtos e serviços de forma a atender as necessidades e expectativas dos seus clientes;

· Melhorar continuamente a qualidade de seus produtos e serviços;

· Atualizar permanentemente seus colaboradores;

· Reconhecer  a contribuição de seus colaboradores; etc..
· Sistema de Gestão da Qualidade

Reunir os procedimentos instruções e controles em um sistema de gestão da qualidade em conformidade com normas e padrões reconhecidos (ex: ISO 9000) para garantia da qualidade do processo e produto.

· Certificação da Qualidade

Ex:  Engajamento em programa para obtenção da Certificação ISO 9000.


3.  Dados da Empresa

3.1 Aspectos Jurídicos

	Aspectos Jurídicos

	Razão social:

	Nome fantasia:

	CGC:

	Endereço sede:

	CEP:

	Cidade:
	Estado:

	País:

	Telefone:
	Fax:

	Email:

	Home-Page:

	Contato:
	Email:

	Registro na Junta Comercial:

	Responsáveis Legais:

	Propriedade Industrial e Intelectual:


	Quadro de composição do Capital

	Sócio
	Quotas
	Cargo

	
	
	

	
	
	

	
	
	


3.2 Conselheiros (se aplicável)

	Conselheiros

	As pessoas que fazem parte do Conselho Administrativo da empresa.

-

-

-


3.3 Equipe de dirigentes e gerentes (staff)

- Quadro que compõe a equipe de dirigentes e gerentes da empresa (matriz e filiais).

	Cargo
	Nome
	Responsabilidade

	Diretor Técnico
	
	Técnica

	Diretor Comercial
	
	Marketing e Vendas

	Gerente Adm/Financeiro
	
	Adm. e Finanças

	Outros
	
	


- Apresentar em anexo o currículo dos dirigentes e equipe gerencial da empresa

3.4 Pessoal da Empresa

Quadro de profissionais da empresa.

Exemplo:

	Atividades
	Pessoal
	Nome
	Função

	Desenvolvimento
	3
	XXXX
	Supervisor Técnico

Programador

Programador

	Suporte
	3
	
	Analista de Suporte

Analista de Suporte

Analista de Suporte

	Marketing e Vendas
	3
	
	Assistente de Comunicação

Vendedor Técnico

Assistente Comercial

	Administrativo e Financeiro
	3
	
	Assistente Adm/Financeiro

Auxiliar administrativo


3.5 Advogado e Contador

Qual a empresa ou profissional responsável pela assessoria jurídica e contábil da empresa.

3.6 Consultores (se aplicável)

Serviços de consultoria e assessorias externos da empresa.

4.  Produtos e Serviços

4.1 Produtos e Serviços Disponíveis

4.1.1 Descrição da Linha de Produtos e Serviços

Apresentação geral da linha de produtos e serviços oferecidos pela empresa, que já estão em fase de comercialização ou prontos para serem comercializados.

Descrição completa de cada produto ou serviço através de seus módulos constitutivos, se for o caso, demonstrando que necessidades esse produto ou serviço vem atender e levando em consideração os seguintes itens:

	Produto “X”

	Aplicação
	Para que serve o produto, a que necessidades ele atende.

	Vantagens e benefícios

Características
	Principais vantagens e benefícios e suas justificativas: características/recursos do produto; o que o produto oferece; por que o cliente compraria o seu produto, os diferenciais competitivos básicos do produto com relação à concorrência.

	Versão atual
	Em que versão se encontra o produto

	Idiomas
	

	Base de dados
	Qual a base de dados utilizada.

	Interface com outros softwares
	Como se aplica a interface com outros software.

	Ambiente de desenvolvimento
	

	Reprodução, empacotamento, entrega
	Capacidade de reprodução de produtos peça empresa.  Como é feito o empacotamento e entrega do produto, prazos.

	Garantia e suporte
	Qual é a garantia dos produtos e como é feito o suporte aos clientes:  help desk, fax, telefone, contrato de suporte.


	Telas do Produto

	Apresentar as principais telas (páginas CRT), descrevendo as funções respectivas.




Caracterização dos serviços oferecidos pela empresa.

	Serviço “Y”

	Aplicação
	O que é o serviço e que necessidades vêm atender.

	Características
	Características dos serviços: customizado, agregado, pós-venda, etc.  Apresentar os diferenciais do serviço oferecido, tecnologia envolvida no desenvolvimento do serviço.

	Tecnologia
	Qual a tecnologia empregada ao desenvolvimento do serviço.


4.1.2  Ciclo de vida do produto

Descrever em que fase o produto se encontra no mercado, através do modelo:

1. Introdução: produto em fase de lançamento no mercado e possui receita em crescimento lento;

2. Crescimento: estágio onde as receitas aumentam rapidamente;

3. Maturidade:  produto que já conhecido no mercado e que gera receita estável;

4. Declínio: produto que vem perdendo receita e participação de faturamento da empresa.

Exemplo:

	Características
	Introdução
	Crescimento
	Maturidade
	Declínio

	Vendas
	Vendas baixas
	Vendas em rápido crescimento
	Máximo de vendas
	Vendas em declínio

	Custos
	Custo alto por consumidor
	Custo médio por consumidor
	Baixo custo por consumidor
	Baixo custo por consumidor

	Lucros
	Negativos
	Lucros em crescimento
	Lucros altos
	Lucros em declínio

	Consumidores
	Inovadores
	 Adotantes iniciais
	Maioria intermediária
	Retardatários

	Concorrentes
	Poucos
	Aumentando em número
	Número estável
	Número em declínio

	Produto
	19xx
	19xx-19xx
	19xx-19xx-20xx
	20xx


Ou utilizando o modelo de matriz BCG:

· Aposta: normalmente representa produto em lançamento que se espera tornar uma estrela.

· Estrela: mercado em fase de alto crescimento e produto novo líder de mercado.

· Vaca Leiteira: mercado em fase de estabilidade, produto maduro e líder de mercado.

· Abacaxi: mercado em decadência e que não está apresentando o retorno esperado, e que deve ser reavaliado ou descartado.

	Aposta
	Estrela

	Abacaxi
	Vaca Leiteira
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FATURAMENTO

4.1.2 Evolução do Faturamento dos três últimos anos (ou menos para empresas emergentes) por linha de produto e/ou serviço.

	Ano
	2001
	2000
	1999

	Produto X
	
	
	

	Preço médio
	
	
	

	Volume
	
	
	

	Montante
	
	
	

	Serviço Y
	
	
	

	Preço médio
	
	
	

	Volume
	
	
	

	Montante
	
	
	


4.2 Novos Produtos em Desenvolvimento

Novos produtos ou serviços que a empresa esteja desenvolvendo suas aplicações, a quem se destina e mercados abrangidos.

	Produto “X”

	Aplicação
	Para que serve o produto, a que necessidades ele atende.

	Público-alvo
	Que público se pretende atingir com esse produto.

	Mercado
	Mercados a serem abrangidos, características desses mercados.  Quando o produto estará pronto para entrar no mercado.


5.  Análise de Mercado

5.1 Panorama do Mercado

	Panorama do Mercado

	Análise do contexto geral de mercado que constitua o cenário econômico e/ou mercadológico, podendo ser relatadas as situações macro-econômicas: legislação, economia, política, setoriais, que afetam o mercado para o qual foi desenvolvido o produto.  Utilizar dados estatísticos, pesquisas macro-setoriais, etc.


5.2 Definição do Mercado

Panorama do mercado para o qual se destina o produto ou serviço:  mercado atual, mercado potencial e mercado que pretende atingir, considerando:

	Produto ou Serviço

	Mercado atual
	Mercado onde o produto ou serviço já é comercializado

	Mercado potencial
	Mercado com grandes possibilidades de sucesso para empresa, justificando

	Mercado-alvo nacional
	Mercado que a empresa deseja atingir em curto prazo e para o qual dirige seus esforços, justificando.

	Mercado-alvo internacional
	Mercado internacional onde a empresa atua ou os mercados internacionais em que pretende atingir em curto prazo, justificando.

	Localização
	Localização geográfica desses mercados.

	Sazonalidade
	Situações sazonais que afetam o mercado da empresa


Obs:  As justificativas devem ser consistentes, podendo ser baseadas em dados estatísticos, pesquisas, tendências de mercado, etc (sempre citando as fontes utilizadas), que demonstrem o real potencial dos mercados apresentados.

5.3 Segmentação do Mercado

Apresentar para cada produto ou serviço, quando for o caso, a caracterização do segmento do mercado e o nicho com elevado potencial de crescimento em que a empresa atual ou que pretende atuar:

	Segmento do Mercado

	Produto 1
	

	Serviço 1
	

	Etc.
	


5.4 Pontos Fortes e Fracos (para cada item)

Apresentar quadro com os pontos fortes (pontos de destaque) e fracos (pontos que ainda precisam ser melhorados) da empresa, considerando os seguintes aspectos:

	Pontos Fortes e Fracos

	Fatores
	Pontos Fortes

(exemplos)
	Pontos Fracos

(exemplos)

	Confiabilidade
	-Tempo de atuação no mercado

-Número de representantes no país

-Reconhecimento de entidades
	-Empresa emergente

-Empresa de pequeno porte

Contramedidas:ações da empresa para minimizar a ação desses pontos fracos.

	Credibilidade
	-Número de clientes que já utilizam o produto

-Referências de especialistas
	-Pouco conhecido no mercado global

Contramedidas:ações da empresa para minimizar a ação desses pontos fracos.

	Preço
	-Relação custo x benefício é maior no país
	Conhece parcialmente os preços no mercado global.

Contramedidas:ações da empresa para minimizar as ação desses pontos fracos.

	Tecnologia (atualidade)
	-Utiliza as tecnologias mais avançadas e de grande aceitabilidade no mercado, para desenvolvimento de produtos.
	-Em função do rápido avanço da tecnologia, o ciclo de vida do produto é baixo.

Contramedidas: ações da empresa para minimizar a ação desses pontos fracos.

	Qualidade
	-Procedimentos compatíveis à norma ISO 9000/3
	-Não possui certificado de qualidade.

Contramedidas: ações da empresa para minimizar a ação desses pontos fracos.


5.5 Oportunidades Existentes

	Oportunidades

	De acordo com a análise mercadológica, identificar as oportunidades de atuação da empresa:

· Atuar em outros estados e países;

· Atuar em outros nichos de mercado;

· Comércio eletrônico; etc.


5.6 Perfil do Cliente

Descrever o perfil do cliente:

	Perfil do Cliente

	Clientes
	Quem são os clientes da empresa: consumidor final, empresas, pequenos escritórios, etc.

	Características
	Características do cliente da empresa; aspectos culturais.

	Localização
	Onde estão os clientes, a sua localização geográfica.


	Pesquisa Perfil do Cliente
	Pouco

(0%)
	Médio

(50%)
	Muito

(100%)

	1.  Prudente
	
	
	

	2.  Preocupado com Segurança e Informação
	
	
	

	3.  Influenciado por outros
	
	
	

	4.  Reservado
	
	
	

	5.  Inovador
	
	
	

	6.  Prudente com fisco
	
	
	


5.7  Caracterização da Concorrência

Descrever a concorrência, de acordo com a tabela abaixo:

	Concorrência

	Principais concorrentes
	Quem são os concorrentes

	Localização
	Onde estão os concorrentes

	Posicionamento
	Qual o posicionamento dos concorrentes, de que forma atua e sua participação de mercado.

	Pontos fortes
	Pontos de destaque da concorrência e as ações da empresa com relação a esses pontos.


5.8  Ameaças/Riscos

De acordo com a análise mercadológica, identificar as ameaças ou os riscos a que está sujeita a empresa e o que a empresa está fazendo para minimiza-los, considerando os seguintes fatores:

	Riscos

	Tecnológicos
	Riscos: atualidade, desenvolvimento, evolução constante, rápidas mudanças, alto custo, etc.

	Mercadológicos
	Riscos: concorrência; legislação; fornecedores; preço; etc.

Ações da empresa: ações com relação aos riscos percebidos pela empresa.

	Financeiros
	Riscos: falta de recursos próprios; dificuldade para captação de recursos de terceiros; fluxo de caixa negativo; etc.

Ações da empresa: ações com relação aos riscos percebidos pela empresa.

	Da especialidade
	Riscos: riscos específicos do ramo de atividade da empresa; legais; etc.

Ações da empresa: ações com relação com relação aos riscos percebidos pela empresa.


6.  Plano de Marketing e Vendas

6.1 Objetivos e Metas

6.1.1 Objetivos e Metas Globais

Os objetivos e metas estratégicas são os objetivos (qualitativos ou não quantificados) e as metas quantitativas para os quais a empresa direciona seus esforços, podendo ser de curto, médio e longo prazo.

Os principais tópicos a que se dirigem esses objetivos e metas são:

Exemplo:

	Objetivos
	Prazo

	Atualização tecnológica e Qualidade
	Manter a atualidade e qualidade dos produtos e processos de acordo com os padrões internacionais.
	Contínuo

	Comércio Eletrônico
	Capacitar a empresa com recursos de infra-estrutura e marketing que permitam a  comercialização pela Internet (e-commerce)
	Até 2003

	Faturamento
	Atingir faturamento de R$ XXX.XXX.XXX
	No ano 2002

	Cobertura de mercado
	Atingir XX% do mercado nacional
	Até 2003

	Exportação
	Obter pelo menos XX% das receitas no mercado externo
	Até 2004


6.1.2 Metas de Vendas de Produtos e Serviços

Apresentar em quadro, conforme abaixo, as metas de vendas e de cobertura de mercado que se pretende alcançar, para cada produto ou serviço nos próximos 03 anos (volume, faturamento, % do mercado nacional).

Exemplo:

	Produtos ou Serviços

	Ano
	Vendas Anuais (unid)
	Faturamento (R$)
	% Mercado Nac.

	20xx
	
	
	

	20xx
	
	
	

	20xx
	
	
	


6.2 Estratégia de Marketing e Vendas/Atividades

As estratégias são as diretrizes de como atingir os objetivos e metas anteriores.  Devem ser demonstradas para o mercado nacional e internacional.

	1.  Preparar Material de Apresentação de Ofertas

	Linhas de ação/atividades

	1.1 – Elaborar material de comunicação:

· Dossiê Documental (composto por folder, flier, cartão, press release e pasta);

· Dossiê Eletrônico (web-site, demo downloadable).

	1.2 – Selecionar e contratar empresa de comunicação visual:

· Selecionar e contratar empresa de comunicação visual para a elaboração do Dossiê;

· Contratar os serviços respectivos.


	2.  Desenvolver Canais de Comercialização

	Linhas de ação/atividades

	2.1 – Preencher formulário de marketing

	2.2 – Identificar os canais potenciais:

· Pesquisa de canais potenciais: identificar distribuidores, revendedores, revendedores de valor agregado, revendedores de hardware, integradores de sistemas e desenvolvedores de sistemas do mesmo segmento de mercado.

· Definir os serviços requeridos dos canais:  serviços necessários para a comercialização (tradução/localização, produção local, suporte técnico, comunicação de marketing e outros)

· Elaborar os “fact-sheets”: informações sobre a empresa e o produto levando em consideração as informações relevantes para o canal.

	2.3 – Seleção dos canais: depois de identificados os canais, realizar os contatos com os mesmos através de mala-direta (correio e e-mail), telemarketing, visitas.

	2.4 – Contratação dos canais:

· Elaborar minuta de contrato: utilizando sempre suporte jurídico especializado.

      -     Realizar a negociação do contrato e assinatura.

	2.5 – Suporte aos canais contratados: para eficaz utilização dos canais, a necessidade do suporte aos mesmos é de grande importância, principalmente no que diz respeito ao treinamento, assistência técnica e produção local.


	3. Estabelecer Parcerias Estratégicas

	Linhas de ação/atividades

	3.1 – Identificação de parceiros: pesquisar os parceiros ideais dentro de canais como: fornecedores, centros de pesquisa, instituições de setor, empresas de software e tecnologia, através de indicações, participação em feiras, rodas de negócios.

	3.2 – Formalização da parceria:

· Estabelecer as atribuições e responsabilidades das partes;

· Elaborar contrato;

· Assinar contrato;

	3.3 – Motivar o parceiro:

· Interagir constantemente com o parceiro;

· Trocar informações de interesse comum;

· Realizar reuniões periódicas para fortalecimento da parceria.


	4.  Divulgar a Empresa/Produto em Meios Especializados

	Linhas de ação/atividades

	4.1 – Identificar os meios de comunicação especializados: identificar os meios de comunicação que melhor se adeqüem às atividades da empresa (jornais e revistas especializadas, web-sites, informativos institucionais, etc).

	4.2 – Contratar os meios selecionados: após a seleção, fechar contrato com as empresas para efetiva divulgação da empresa, seus produtos e serviços.

	4.3 – Utilizar rede de relacionamentos: ativar parceiros, distribuidores, agentes e outros contatos para divulgação e promoção da empresa e de seus produtos.


	5.  Estabelecer Política  de Preços

	Linhas de ação/atividades

	5.1 – Pesquisa de mercado: pesquisar o preço dos concorrentes, através de contatos, pesquisa na Internet, por telefone, institutos de pesquisa, associações, etc.

	5.2 – Determinar preço de venda: de acordo com os custos, margem de lucro e informações de mercado, determinar o preço dos produtos de forma a torná-los competitiva.

	5.3 – Definir promoções e descontos:  de acordo com a sozonalidade do produto, quantidades vendidas, oferecer descontos no preço dos produtos.


	6.  Buscar a Máxima Satisfação dos Clientes

	Linhas de ação/atividades

	6.1 – Pesquisa de satisfação: realizar periódicas pesquisas com os clientes, para verificação do grau de satisfação, colher opiniões e sugestões, estreitar o relacionamento com os mesmos e conhecer suas expectativas.

	6.2 – Melhorar constantemente a qualidade da oferta da empresa:

· Verificar processos que podem ou devem ser melhorados ou que geram insatisfação do cliente;

· Identificar os problemas  geradores de insatisfação;

· Tomar as devidas ações corretivas.

	6.3 – Fidelizar os clientes:

· Oferecer o melhor atendimento aos clientes;

· Estabelecer um relacionamento com o cliente: enviar informações úteis


	7.  Desenvolver Infra-estrutura para E-commerce

	Linhas de ação/atividades

	7.1 – Planejamento: montar um planejamento abordando o público-alvo que a empresa deseja atingir com o comércio eletrônico; o funcionamento da logística e distribuição; a solução a ser utilizada; custos envolvidos; etc.

	7.2 – Banco de dados local: a empresa deverá possuir um banco de dados que permita a integração comunicação de dados de forma rápida e eficiente.

	7.3 – Acesso à internet: viabilizar o acesso à Internet e sua conexão 23 horas.  O acesso pode ser feito através de um provedor local ou diretamente através de linha dedicada.

	7.4 – Soluções em comércio eletrônico:  a empresa deverá desenvolver ou adquirir de terceiros um sistema próprio para comércio eletrônico.  O sistema deve ser dinâmico, flexível, capaz de funcionalizar todas as atividades que a empresa deseja ver implementadas no site.

	7.5 – Pessoal: definir o pessoal que será alocado à atividade de comércio eletrônico e suas atribuições.


	8.  Capacitar Equipe de Vendas

	Linhas de ação/atividades

	8.1 – Designar pessoa responsável pela área de comercialização: designar uma pessoa com capacitação necessária para coordenar as atividades de vendas da empresa.

	8.2 – Treinar e motivar a equipe de vendas: realizar treinamentos, palestras, para capacitação e atualização constante da equipe de vendas.

	8.3 – Estabelecer metas de vendas: com base em informações de mercado, dados históricos da empresa e perspectiva de crescimento, estabelecer as metas de vendas.

	8.4 – Acompanhamento dos resultados: com base nas metas de vendas traçadas, realizar um acompanhamento dos resultados obtidos.  Com esse acompanhamento é possível estabelecer ações corretivas ou até mesmo reavaliar as metas traçadas.

	8.5 – Feedback da equipe de vendas:  realizar reuniões para feedback da equipe de vendas sobre aceitação do produto, sugestões, críticas, resposta dos clientes.


7.  Plano Financeiro

7.1 Demonstrações Financeiras Históricas (Caso a empresa não tenha histórico financeiro, a mesma deverá justifica-lo)

	Demonstrações Financeiras Históricas

	Itens
	19xx
	20xx
	20xx

	Receitas
	R$
	R$
	R$

	Despesas
	R$
	R$
	R$

	Lucro
	R$
	R$
	R$


7.2 Projeções Financeiras

	Fluxo de Caixa

	Período
	Mês 1
	Mês 2
	Mês 3
	Mês 4
	Mês 5
	Mês 6
	Mês 7
	Mês 8
	Mês 9
	Mês 10
	Mês 11
	Mês 12

	Entradas Operacionais
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Implantação
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Manutenção
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saídas Operacionais
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pró labore/salários/encargos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Benefícios
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Aluguel/utilidades
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Marketing
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Negociações/viagens
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Consultoria/Auditoria
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Principal/Juros/Leasing
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Impostos e Taxas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Outros
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saldo Operacional
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Entradas não operacionais
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Capital
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Royalties
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Empréstimos Bancários
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Empréstimos de Sócios
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Outros
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saldo não operacional
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saldo Total
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saldo Inicial/Final
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Necessidade de Investimento
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Caixa acumulado
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Premissas básicas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.  Inflação Zero
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.  Números equivalem a saldos no final do período, com exceção do saldo inicial.


7.3 Usos e Fontes

	Itens
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	Usos
	
	
	

	
	
	
	

	Pesquisa e desenvolvimento
	
	
	

	Absorção/compra de tecnologia
	
	
	

	Desenvolvimento de parceiros
	
	
	

	Projetos/programas de pesquisa
	
	
	

	Processos
	
	
	

	   Desenvolvimento
	
	
	

	   Aperfeiçoamento
	
	
	

	Produtos
	
	
	

	   Desenvolvimento
	
	
	

	   Aperfeiçoamento
	
	
	

	Outros (especificar)
	
	
	

	
	
	
	

	Marketing e Comercialização
	
	
	

	Consultoria/Estruturação
	
	
	

	Canais de distribuição e comercialização
	
	
	

	Prospecção comercial
	
	
	

	Localização de produtos/serviços
	
	
	

	Participação em eventos comerciais
	
	
	

	Realização de eventos com clientes
	
	
	

	Publicação de material publicitário
	
	
	

	Outros (especificar)
	
	
	

	
	
	
	

	Infra-estrutura
	
	
	

	Construção/locação de planta ou unidade
	
	
	

	   Aquisição de hardware/software
	
	
	

	Máquinas e equipamento
	
	
	

	Outros (especificar)
	
	
	

	
	
	
	

	Treinamento
	
	
	

	
	
	
	

	Capital de Giro
	
	
	

	
	
	
	

	Fontes
	
	
	

	Financiamentos
	
	
	

	Capital
	
	
	

	Recursos próprios
	
	
	

	Outros
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	
	
	


8.  Anexos

Anexo 1:  “Contrato Social e última alteração”

Anexo 2:  “Demonstrações financeiras históricas” (contábil)


      Faturamento (últimos 12-26 meses)


      Balanço e DRE (até últimos 2 exercícios) assinados pelo contador.

Anexo 3:  “Demonstrações financeiras projetadas”


      Quadro com demonstrações financeiras projetadas mensalmente.

Anexo 4:  “Currículo resumido da Equipe de Diretores e Gerentes”

Anexo 5:  “Testes de Mercado” (desejável)

Anexo 6:  “Lista de Clientes, Produtos e Serviços” (desejável)

Anexo 7:  “Material de divulgação dos Produtos e Serviços” (opcional)

Anexo 8:  “Material de divulgação da Empresa” (opcional)

Anexo 9:  “Outros” (opcional)
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