CONSELHO REGIONAL DE CONTABILIDADE
DO CEARA



MINI CURSO: PLANO DE NEGOCIOS

FaCilitadOr Contador e sécio fundador da Adamanto Contabilidade e Consultoria, com MBA em
' Contabilidade-e Planejamento Tributario, cursando MBA em Gestdo empresarial e MBA

Antonio Macario em Gestdo Empresarial, Inovagdo e Estratégia Competitiva.

SUMARIO EXECUTIVO PLANO FINANCEIRO

- Sintese do Plano de Negocios: uma breve - Consiste nos investimentos fixos e pre
abordagem do negdécio, com sua missdo, estrutura  operacionais.

operacional, modelo, projecdes, viabilidade e PLANEJAMENTO ORCAMENTARIO

outros. - Projecbes de cenarios com receitas, custos e
ANALISE DE-MERCADO despesas.

- Qual o publico alvo, comportamento do cliente e FLUXO DE CAIXA PROJETADO

‘area de abrangéncia. . AVALIACAO ESTRATEGICA

PLANO DE MARKETING - Quais os pontos fortes e de melhoria do negécio.
- Quais os principais produtos/servicos e as AVALIACAO DO PLANO

estratégias de precificacao, divulgacao, distribuicdo. - Concluséo se o negocio sera ou néo viavel
PLANO OPERACIONAL |

- Como 0 negocio ira operacionalizar e quais as

funcdes necessita.
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TI MESMO!



../Curso Gestão Comercial/Olha a macaxeira.mp4
../Curso Gestão Comercial/Olha a macaxeira.mp4

OS FUNDAMENTOS DE TODA EMPRESA

Q) &

= Prevé demanda, ou previsao de vendas
@@/ | .

<\<§ Propaganda e Marketing
g

IQo Retorno sobre o capital investido ou margem operacional

CONSELHO REGONAL DE CONTABLDADE
DOCEARA
MODULO 1: VOCE CONHECE A SUA EMPRESA?




QUESTOES A SEREM RESPONDIDAS




OS PERIGOS DE TRABALHAR SEM PLANO DE NEGOCIO

; ; Sem metas, qualquer resultado
Segundo a pesquisa (IBGE), mais da ir4 gerar frustracao!

metade das empresas fecham as
portas antes de completar quatro
anos de vida. Das que permanecem METAS DOS SETORES
abertas, muitas lutam para sobreviver,
estando longe de serem
caracterizadas como um negocio
prospero.

DESEJOS DOS SOCIOS

COMO ESTA O MERCADO

OPORTUNIDADES E AMEACAS

RECURSOS, INVESTIMENTO E RETORNO




O QUE E O PLANO DE NEGOCIOS

‘Mesmo" quando se tem todo o
dinheiro necessario, ainda &
preciso ter um plano de negocios.
O plano mostra como vocé vali
administrar seu negocio. Sem ele,
VOCEé nao sabe para onde val e
nao pode avaliar seu progresso.
As vezes, depois de elaborar um
plano de negdcios, vocé conclui
ser necessario mudar sua
abordagem ou até mesmo decidir
ndo entrar em determinado

negocio naquele momento.”
_ Eugene Kleiner — Investidor

Logo, consiste no documento
detalhado das informacoes...

...do seu ramo,
servigcos, clientes, concorrentes,
fornecedores e, principalmente,
pontos fortes e fracos do negocio,

produtos e

-contribuindo para a identificacdo da

viabilidade da sua |de|a e da gestao
da empresa.




Os 3 do

empreendedorismo

SAWOBONA

Do idioma zulu, quer
dizer: “eu te vejo”.
Usado quando dois
membros da tribo se
encontram. Estando
entao relacionado a sair
de si mesmo e descobrir
0 motivo da existéncia.

No mundo dos
negocios, esta
relacionado a enxergar o
propoésito, o nicho de
mercado, 0S
produtos/servigos, 0s
concorrentes e
fornecedores, 0s novos
entrantes, o poder de
barganha.

Gerador de persona AQUI

a@!s

SERVICO

Viemos ao mundo
para servir ao
préximo, concorda?

No mundo dos
negocios, esta
relacionado em
entender as dores
dos clientes internos
e externos e como
criar analgésicos e
gerar ganhos para
eles.

\'I

.'o\.

SABEDORIA

“Mestre nao € aquele
gue tudo sabe, mas
que de repente
aprende” Guimaraes
Rosa

No mundo dos
negocios, o lider
sem vaidades, sabe
gue precisa esta em
constante
aprendizado e acima
de tudo treinar seus
liderados.

@ CRCC
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https://geradordepersonas.com.br/

QUANTO A NECESSIDADE DO MERCADO

“Nao procure clientes para o seu produto — encontre produtos para 0S Sseus
clientes.” seth Godin

- Sua empresa nao deve “existir por existir”.

S

==
K3 ANTES n HOJE
Vendia-se pelo simples fato do . N&o sao mais as empresas
consumismo, ou seja, as com seus produtos e servigos
empresas REINAVAM na oferta gue estao no centro, mas a
e demanda, no desejo do - NECESSIDADE do cliente que
cliente! Exemplo: Kodak ird influenciar na oferta e

demanda. Exemplo: Uber,
WhatsApp



IDENTIFICANDO OS CINCO ASPECTOS DO NEGOCIO

Todos esses aspectos
estao em harmonia?

Como esta entregando
0s servi¢cos? Gera boas
experiéncias para o
cliente?

VANTAGEM

COM BASE COMPETITIVA

NO
NEGOCIO
PRINCIPAL

Médulo 1 — Conceitos do Planejamento Estratégico — P.E.

Quais séo os clientes com
maior potencial lucrativo?
Volume e novas
oportunidades?

Qual a sua proposta
de valor/solucoes?

Quais 0s seus servicos,
observando a demanda?
A mensagem de venda
esta clara para quem ira
comprar?

@ CRC
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PARA QUE O PLANO DE NEGOCIOS?

Vocé possui

talentos | 8%3 Diminui riscos.
unicos, que | 2% . S |
Irdo gerar &g& Facilita a comunicagao, servido
produtos ¢ euinfsss como base para toda a empresa
servicos! Qual o seu

- proposito?

I seguir um caminho mais
assertivo.
J & Facilita alcancar os objetivos.

Clientes que
pesquisam
por alguém

qgue ira
solucionar

suas “dores”! ’ 6 ! CRC
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MODELANDO UMA EMPRESA COM O BUSINESS MODEL CANVAS

PARCEIROS (&)
_—

Reducéo de risco e incerteza: quando
outras pessoas integram solugfes para
diminuir o risco de erros e dar mais
seguranca aos resultados do negdcio.
Contadores, seguradoras.

Otimizacao e economia de escala: esta
na relacdo com fornecedores, que podem
suprir ou facilitar atividades ou recursos
de um negécio. Como exemplo: o
fornecedor que coloca equipamentos. As
ofertas de descontos progressivos pela
quantidade de produtos vendidos.
Terceirizacéo (servicos,
infraestrutura): producéo de partes de
um produto ou de parte dos servigcos
necessarios ao negoécio. Producéo de
parte de um equipamento, roupa, servico
de limpeza, de entrega e outros.

=

ATIVIDADES b
%

Um outro ponto importante é quem irda mexer
com esses recursos periodicamente. Por isso
é importante a defini¢cdo das atividades,
implantando processos para melhor
aproveitamento de tais.

Producéo: a principal atividade do negdcio é
produzir alguma coisa. Roupas, comida
Resolucgéo de problemas: o foco é resolver
problemas dos clientes. Consertos,
manutencgdo de equipamento, treinamento.
Plataforma: quando o negdcio cria solugdo
para hospedar atividades dos clientes.
Solugdes para negécios pela internet como
Mercado livre ou UOU.

Redes: provimento de acesso e comunicacao.

Pequenos provedores de internet, Lan house.
ik

RECURSOS _
CHAVES .

-
Quanto aos recursos chaves para que a
empresa possa entregar algum valor é
necessario:

Fisicos: iméveis, maquinas, mobiliario
Intelectuais: designers, jornalistas,
programadores

Humanos: pessoal ndo especializado como
vendedores, gerentes e auxiliares
Financeiros: capital préprio, financiamentos,
investidores.

PROPOSTA g
DE VALOR

E a raz&o ou o motivo pelo qual as pessoas
adguirem 0s NOSSOS Sservigos.

1.1 Novidades: Busca satisfazer um
conjunto totalmente novo de necessidade
gue os clientes anteriormente n&do percebiam
porque ndo havia oferta similar. Ipod,
Iphone, Ipad, APP da contabilidade

1.2. Performance: Melhoria de desempenho
de um produto ou servico. Entrega de pizza
em 30 minutos, integragdo entre sistemas
1.3. Customizacgédo: Produtos e servigos
para necessidades especificas de clientes
individuais ou de um seguimento de clientes.
21 Diamonds (loja de joias exclusivas).

RELACIONAMENTO .~
COM CLIENTE v

i —
Relacionamento que a empresa tem com o

cliente, através dos canais de distribuicdo e
comunicagao.

Assisténcia pessoal dedicada: interagao
humana com representantes inteiramente
dedicados a grupos de cliente. Bancos que
mantem um gerente especifico.

Self service: a empresa prové os meios
para que o cliente realize o servigo por ele
mesmo. Restaurante que servem a quilo.
Servigos automatizados: mais sofisticado
que o self service, a empresa utiliza recursos
de automagcdo para que o cliente obtenha o
produto ou servigo. Maquina de venda de
refrigerantes. Banco 24 horas (méaquinas).

1.4 Design: Diferenciagéo por desenho,
moda, ergonomia, funcionalidades.

1.5. Prego: Valor semelhante a um prego
inferior. Lojas tipo R$ 1,99, contabilidade
online

1.6. Reducéo de custos: Ajudar os clientes
a reduzir os custos para suprir as
necessidades. Servigos de entregas gratis.
1.7. Conveniéncia: Facilitar o uso ou a
aquisicéo de produtos e servigos. Lojas em
postos de combustivel.

1.8. Reducéo de risco: Redugé&o de risco
na compra de produtos e servi¢os. Carros
usados com garantia de um ano.

CANAIS DE
DISTRIBUICAO W

Consiste na forma que os produtos ou
servi¢os chegaréo aos clientes, como
também a forma que ocorrera a
comunicagao.

Parceiros indiretos — lojas parceiras:
Parceiros indiretos — atacados:
Parceiros diretos — equipe de vendas:
Parceiros diretos — lojas:

Parceiros diretos —web:

SEGUIMENTO (i
DE CLIENTE LI[—

Qual é o perfil dos clientes? Como
posso agrupa-los? Como estao
localizados? Quais necessidades
comum?

Mercado de massa: Nao distingue
entre seguimento de clientes diferentes,
concentra-se em um grande grupo de
clientes com problemas e necessidades
semelhantes. Fabricantes de
eletrénicos.

Mercado de nicho: Visa atender
segmento de clientes especializados. As
relagbes sdo todas adaptadas as
exigéncias especificas de um nicho de
mercado. Fabricante de autopegas, lojas
de material esportivo, sites que
namoradas vendem o que ganharam
dos ex namorados.

Segmentado: Distingue no mercado
seguimentos com necessidades
ligeiramente diferentes. Bancos que
possuem produtos especializados para
clientes com muito dinheiro para investir.

ESTRUTURA
DE CUSTOS

Custos variaveis: variam conforme a produ¢do ou venda
Custos fixos: ndo variam conforme a produgdo ou venda

/=] FONTES DE
RECEITAS

Se a empresa esta entregando valor, também estara capturando valor. 3 o
De forma, as fontes de monetizagdo (fontes de receitas) podem ser: [ -

Vendas diretas: a relagdo se da diretamente com o cliente. Comercio varejista, e-commerce.

Pagamento pelo uso: déa direito ao usudrio de uso exclusivo de um produto ou servigo por tempo pré
determinado. Hoteis, locagéo de automdveis, jogos online.
Assinaturas: paga-se periodicamente pelo uso continuo do produto ou servigo. Tv a cabo, revistas, sites
de musica, sites de jogos online.
Aluguel: semelhante ao pagamento pelo uso, paga-se para utilizar um produto ou servi¢o por tempo
determinado. Aluguel de roupa de festa, hospedagem de site.




ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

SUMARIO

Sintese EXECUTIVO Conclui-se

com.

CLIENTES CONCORRENTES Aval ia(;éio
Estratégica
Viabilidade
Planejamento OPERACIONAL FINANCEIRO ORCAMENTARIO

. @ CRC!

CONSELHO REGIONAL DE CONTABLIDADE
OO CEARA

Analises




SUMARIO EXECUTIVO

O sumario executivo,
nada mais € gque a
sintese de todo o plano
de negocios, ou seja, 0
resumo. Ele é
elaborado no final de
todo 0  processo,
porem fica no inicio do
documento, para uma
leitura mais rapida.

Equipe de Gestéao /
A equipe de gestdo da EMPRESA é um dos pontos fortes do negdcio, sendo composta por
profissionais com solida experiéncia no [ descrever o diferencial da equipe |

Mercado e Competidores -
O segmento ATIVIDADE ECONOMICA esta em alta, [ descrever quais necessidades do mercado
serao solucionadas]

Marketing e Vendas !
A EMPRESA ir4 oferecer PRODUTOS E SERVICOS, de forma [ descrever produtos, estratégia de
vendas, canais de comunicacao, distribuicdo e outros]

Estrutura e Operacgdes
A EMPRESA estara instalada em um imével de [ descrever localizacao]

Modelo de Negdcios
Temos o Cliente como centro do nosso modelo de negdcios, [ descrever, a missao, visao, valores e
propésito de vida, bem como 0 modo operante |

Faturamento e Lucro projetados
Ano 1 - Receita Bruta de e Lucro Liquido de [ descrever os valores totais e previstos —ano 1, ano 2 e
ano 3]

Payback descontado
Ocorrera em ano.a uma taxa de [ descrever quando e se o capital investido ira retornar, considerando
gual taxa ] :

’4 ~f “ CRC_!
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DEFININDO A GOVERNANCA DA EMPRESA

o A RS

PROPOSITO MISSAO VISAO
O propésito real e Objetivo fundamental de Estado futuro desejado
palpavel motiva as uma organizacao. sua e alinhado com os
decisdes, as tarefas, 0 finalidade ultima. objetivos da empresa.
FereT s L Por que existimos? Para onde vamos?

pessoas, empresas (...)

Defina por que vocé faz
algo e ndo o que faz.

Razao de ser!

CONSELHO REGIONAL DE CONTABLIDADE
_ A




DEFININDO A GOVERNANCA DA EMPRESA

Esse é o Tom
Crusys.

Estudante de
contabilidade
com 22 anos

Mora na Caucaia
com 0s pais.

Propdsito de TOM: Tom Crusys, sabe que ele veio ao mundo
para amar uma mulher!

Visao de TOM: Até o final da faculdade casar com uma linda
mulher.

Valores de TOM: carinhoso, trabalhador, comprometido, ético,
espiritualista.

As missdes de Tom:

Ano 1. Tom quer conquistar a Bella para iniciar um
relacionamento.

Ano 2: Tom ja conquistou a Bella, agora a missao desse herai, é
Ir na casa dos pais da moca para pedir em namoro.

Ano 3: Tom e Bella estdo namorando. Nao é que seja
impossivel, mas o proposito de vida de Tom atendeu as
necessidade de Bella. Agora a missao de Tom é noivar e casar
com a Bella, para formar uma linda familia.

Essa é a Bella
Silva.

Estudante de
contabilidade
com 22 anos

Mora na ultima
rua do Barroso.

@ CRCC
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ANALISE SWOT - IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES E AMEACAS

Anallse 0s pontos-fortes e fracos da sua empresa conforme os fatores internos e
_externos, onde.

ESTRATEGIA ECONOMICA Capacidade da empresa + Oportunldades + Assumir
Risco.

AJUDA ATRAPALHA
(NA CONQUISTA DE OBJETIVOS) | (NA CONQUISTA DE OBJETIVOS)

AMBIENTE INTERNO
(ATRIBUTOS DA ORGANIZAGAO)

AMBIENTE EXTERNO
(ATRIBUTOS DO AMBIENTE)

9, CRC
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ANALISE SWOT - IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES E AMEACAS

S S S S
§ i 3 5 & |8
3| 8| 312 |8 |8
> [+ ) (@] > [+ 2] (@]

Oportunidade A I

Oportunidade B

Oportunidade C




ANALISE DE MERCADO/CLIENTES

Qual o seu publico alvo? @
Publico Alvo: (perfil dos clientes) = &
ldade, sexo, filhos, formacéo, K
rendimento e outras caracteristicas.

i

Antonio José, Maria Eduarda, 35 Carlos Eduardo, Cristina Silva, 28

30 anos anos 55 anos \ anos
Comportamento do cliente Solteiro, vive Solteira, sem Casado e paide Solteira e mae de
- no mundo tempo para trés filhos, fundou uma menina, esta
(Interes,ses €0 que os levam a online, administrar sua uma empresa concluindo um
com prar) formadoem  empresa, pois o atacadista que  curso técnico em
Impulsivo, detalhista, compra ou nao marketing foco € atender o estd passando por gastronomia, por
: P cliente ja que sua problemas na ISso ira ampliar
online e outras caracteristicas. formacéao e gestdao. Nao tem = sua cafeteria nos
_ engenharia nenhuma proximos meses.
Area de abrangéncia (onde estéo TR

sempre teve peffil

oS clientes) comercial.

Pais, Estado, Cidade, Bairro.

Acesse agui!
https://geradordepersonas.com.br
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PLANO DE MARKETING

‘E preciso ter uma missao. A missao
servira como farol e como filtro para
todas as decisdes de negocios que
vOocé tomar. Sua bussola moral sera
guestionada se nao houver uma
missao.” Pauline Lewis —
Proprietaria, Oovoo Design

Quais serao os principais produtos/servicos?
Quais solucdes irdo atender?

Qual a estratégia de precificacao?

Qual a estratégia de divulgacao?

Como sera distribuido?

Sempre alinhado com as personas
anteriormente analisadas.

O seu proposito se

conectando com a
necessidade do cliente

QD
Crie
valor Observe os
clientes

Proposta de valor esta
relacionado com os beneficios
gue os clientes esperam ao
adquirir oS seus servigos

Quais sao as caracteristicas
gue vocé pressupoe, observa
e verifica no mercado

CONSELHO REGIONAL DE CONTABLIDADE

OO CEARA



CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR
PROPOSTA DE VALOR — SUA EMPRESA : PERFIL/SEGUIMENTO DO SEU CLIENTE

Descreva como
0S Seus servigos

irdo gerar QUAIS OS SEUS
ganhos_para 0 CRIADORES DE
Descreva todos seu cliente GANHOS
0S Seus Servigos
que irdo gerar
valor para as
dores do cliente

Descreva 0s
resultados que

eles buscam
QUA|S GANHOS O alcancar ’
CLIENTE DESEJA

N

QUAIS OS SEUS
SERVICOS

L[S

QUAIS AS TAREFAS
ELE FAZ NO DIA A DIA

J_
v —
O

QUAIS AS DORES O Descreva os
CLIENTE POSSUI que eles estao

tentando
Dgscreva 0S realizar no
atue_us re_sultados trabalho
ruins, riscos e
obstaculos
relacionados as
tarefas

QUAIS OS SEUS
ANALGECISO

Descreva como
0S Seus servicos
irdo aliviar as

dores do seu
cliente

L —
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CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR — PENSE ASSIM...
PROPOSTA DE VALOR — SUA EMPRESA . PERFIL/SEGUIMENTO DO SEU CLIENTE

Irdo gerar economia Quais economias

em termos de tempo, trara?

dinheiro e esforco?  FeIEAU! Quais niveis de
Ir?jzsgrae?r:r?oac;gal CUEIGERESESEE GANHOS O
ve(queueuveoﬁge S C”Gp”tG? Comod?zllliléi?:oa Rl TE DESEJA
ele d?eseja, J Ira facilitar a vida do Quais solucdes sociais
deixando a cliente e da sua eles desejam?
disposic&o todos _ equipe? Quais 0s sonhos e
0S seus Quais consequéncias como ajudar?

Servicos? positivas ira trazer? Para alcancar esse
ganho ele esta disposto QUAIS AS TAREFAS

M 2 pagar baixo, médio ELE FAZ NO DIA A DIA
Como o seu ou alto? v J—

servigo ira gerar b/
economia: O e
dinheiro, tempo,

duzir esforgo? A
QUAIS OS 9 e cu:(zjlrrnisir%rogo Esta tomando S DORES O
NINeRCuexd=R=m | E POSSUI

consertar :
solugdes que hoje fazendo (_) cliente
se sentir mal?

deixam a desejar? _
Quais as

Como iréo i
eliminar riscos, dificuldades?
limitar ou erradicar Quals os riscos e
as consequéncias?
Quais os erros
comuns?

Quais séo as
[EUEES
operacionais,
sociais,
pessoais e
emocionais

erros?

CONSELHO REGONAL DE CONTABLIDADE
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CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR - CASO PRATICO
PROPOSTA DE VALOR — SUA EMPRESA . PERFIL/SEGUIMENTO DO SEU CLIENTE

Permitir que o cliente Como a familia

dedique mais tempo depende da empresa,
as vendas, aos seus  NeolhR = ele quer aprender a
clientes, entregando e '

acompanhar?do oS oéiagrlﬁg:eizcggzs GANHOS O
] L i TE DESEJA
Consultoria em relatorios e comprar mais certo,
gestéo ferramentas que vender com melhores K
financeira, curso permitam gerar bons prazos e continuar b

de gestao resultados sustentando a familia

financeira ou economicos e com a empresa e até

BPO financeiro financeiros abrir uma filial.

QUAIS AS TAREFAS
Iremos analisar as ELE FAZ NO DIA A DIA

atuais rotinas V' —
realizadas, como ' —
A O
também conhecer
o0 sistema e se € 7 S
QUAIS 0S JEIESIERIyFET SCRUBICACMUEE DORES O

- : lancando,
ANALGEC C“a:;’(;’rg;‘;cjjsos SRR POSSUI

treinando ou analisando o contas a £ NETS consegue
terceirizando para BRI G IEEoRl € organizar as
a entrega de mesmo assim, n&o financas da
relatorios e consegue entender empresa

ferramentas que para onde o dinheiro

demonstre a
gestao financeira

esta indo. Acredita

gue em pouco tempo
ira fechar

CONSELHO REGONAL DE CONTABLIDADE
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CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR - ELABORE O SEU AQUI!
PROPOSTA DE VALOR — SUA EMPRESA : PERFIL/SEGUIMENTO DO SEU CLIENTE

QUAIS OS SEUS
CRIADORES DE
GANHOS

QUAIS GANHOS O
CLIENTE DESEJA

N

QUAIS OS SEUS
SERVICOS

QUAIS AS TAREFAS
ELE FAZ NO DIA A DIA

J—
v —
O

L[S

QUAIS AS DORES O
CLIENTE POSSUI

QUAIS OS SEUS
ANALGECISO

®

L)
~
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FUNIL DE VENDAS + FUNIL DA JORNADA DO CLIENTE = FATURAMENTO

v

Funil de
vendas

Funil da
jornada

00

PROSPECCAOQ/LEADS
Através de publicidade e
marketing demonstrar

problemas e como ajudamos
empresas como a do lead.

CONSCIENCIA

O prospect sabe que tém

problemas, busca prazeres

e conquistar objetivos

QUALIFICACAO

Com os Leads conquistados
das campanhas publicitarias,
utilizar o questionario para
identificar quem tem maior
probabilidade de comprar.

ENGAJAMENTO

O prospect inicia as
pesquisas de contetdos e
empresas para solucionar

suas necessidades.

APRESENTACAO

Reunido para diagnosticar e
demonstrar os produtos e
servigos que irdo gerar valor
para as hecessidades do
prospect.

SUCESSO
Conquistando as
metas econdbmicas e
financeiras

A
\ </
|8
» v 4
INTERESSE
O prospect te percebe que o
produto/servico € o que ele

precisa e aceita propostas e
reunides.

NEGOCIACAO

Reunido para apresentar e :

entregar a proposta com as contratou e continuar

solugBes e precos — buscar vendendo para ele outras
o SIM! solucdes.

POS VENDAS

Entregar o que o cliente

1
1
I
1
1
1
1
[
4
EXPERIENCIA

O agora cliente espera as
solucdes e satisfacao
absoluta do que comprou.

COMPROMISSO

O prospect esta ciente
guem ira contratar ou
comprar.

RN -
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ANALISE DE MERCADO/CONCORRENTES

Concorrente 1 Concorrente 2 Concorrente 3 Concorrente 4

Empresa com mais de 30 anos Empresa com mais de 15 anos  Empresa com mais de 7 anos Empresa com 2 anos no mercado.

no mercado. Os principais no mercado. Os principais no mercado. Os principais Os principais servigos sao
sérvigos sao _assessoria servigcos sao assessoria servicos sao assessoria . assessoria contabil, fiscal e pessoal,
contabil, fiscal e pessoal, bem contabil, fiscal e pessoal, bem contabil, fiscal e pessoal, bem bem como societario. Como esta
como societario. Por j& esta no - como societario. O Foco - como societario e consultoria. iniciando, o preco esta bem similar
mercado a mais tempo o preco sempre foi preco baixo. O Foco sempre foi gestéo e ao concorrente 2, pois busca o
praticado é mais elevado. : COmM iSSO O preco € mais ponto de equilibrio

elevado que seus concorrentes

de mesmo ano de mercado.

@  CRC
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PLANO OPERACIONAL

A parte mais importante de tornar-se um vendedor consiste em desenvolver padroes de
desempenho. Saiba como vocé fara as coisas; conheca seus processos. Aplique
constantemente seu conhecimento e suas habilidades. A existéncia de padrdes significa que
grande nimero de pessoas opera dentro de uma estrutura conceitual.” Bill Walsh — Ex-
técnico e presidente, S.F. 49ers

NECESSIDADE DE MAO DE OBRA
Descreva as fungoes, perfil,

salarios, beneficios da sua
equipe. N&o esquecer quando o
caso do pro-labore.

CAPACIDADE INSTALADA
Descreva aqui quantas pessoas

sua empresa tera, qual € o total
de horas produtivas para
entregar os servicos ou produtos
comercializados.

PROCESSOS OPERACIONAIS
Descreva aqui qual o Modelo de

Gestao, qual a ferramenta vocé
ird utilizar para monitorar os
processos e como, quando,
guem, onde e quanto irao
custar.

@ CRC
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PLANO FINANCEIRO

“Muitos empresarios nao prestam atencao ao lado financeiro do negocio e € exatamente ai
gue vemos muitos deles fracassarem. Relegam ao segundo plano as financas e a
contabilidade.” Damon Doe — Diretor geral da Montage Capital

INVESTIMENTOS FIXOS
Descreva quais imobilizados e

custo serdo necessarios para o
negocio , bem como a forma de
pagamento.

FONTES DE RECURSOS
Descreva guais as fontes de

recursos e qual o preco a ser
praticado, bem como a forma de
recebimento.

INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS
Descreva quais as despesas

iniciais no negdcio e quanto Irao
custar, bem como a forma de
pagamento.

CONSELHO REGONAL DE CONTABLIDADE
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PLANO ORCAMENTARIO

"‘Em demonstrativos financeiros, procuramos o profissionalismo. Use formatos
padronizados. Costuma-se contratar um contador mais para preencher os formularios do
gue para lancar os numeros...\Vocé ou um contador deve comparar seus nidmeros com 0s
numeros das empresas existentes. Se forem muito diferentes dagueles das empresas bem
gerenciadas, eles podem né&o ser realista.” Eugene Kleiner — Investidor de capital de risco

Utilize a estrutura da Demonstracao do Resultado do
Exercicio

Q (=) Receitas

rry G

(-) Custos e Despesas Variaveis

a4
Q ..

(-) Despesas Fixas

@ /CRC
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FLUXO DE CAIXA PROJETADO

O fluxo de caixa € a unica coisa com a . qual vocé se preocupa durante os quatro primeiros
anos. Faca projecOes de caixa! SO seis meses depois comecei a preparar demonstrativos
de resultados. O unlco ndmero que mteressa € 0 que diz se VOCE consegue ou nao pagar as
contas” :

Larry Leigon — Fundador Ariel Vineyards

Utilize a estrutura do Fluxo de Caixa e fique atento as
simulacoes:

Necessidade de Capital de Giro

Prazos de recebimentos

Prazos de pagamentos

CRC
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AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

O Payback € o periodo

Primeiro passo: analisar os dados anuais do fluxo de caixa. que o nvastimento ipicial

Pelo Payback simples Ira retornar para os

| ' socios a valor presente,
Supondo que vocé tenha investido ou deseja investir R$ 10.000,00 em uma considerando taxa de
empresa A, onde nas projecoes o retorno sera de R$ 2.000,00 por ano e para atualizagéo caso o

cada 4 anos. Ou seja: . .
Investimento fosse

aplicado em outro local

Ano 0 (-) R$ 10.000,00 -> negativo, pois foi o investimento (empresa, aplicacao,
Ano 1 R$ 2.000,00 Investimento).
Ano 2 R$ 2.000,00
Ano 3 R$ 2.000,00
Ano 4 R$ 2.000,00

Logo: No payback simples, R$ 10.000,00 / R$ 2.000,00 = 5 anos + 1 do investimento ->
retorno em 6 anos

@] CRCCE

CONSELHO REGONAL DE CONTABRLDADE
0O CEARA




AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Primeiro passo: analisar os dados anuais do fluxo de caixa. O Payback & o periodo

gue o investimento Inicial

; = + i
Pelo Payback descontado: Valor descontado = Valor futuro / (1 + taxa de ir4 retornar para 0s

desconto)"* de periodos Y
socios a valor presente,
Supondo que o0 mesmo capital investido em outro local, tivesse uma taxa de 10% considerando taxa de
de retorno. atualizacao caso o
CAIXA DESCONTADO aplicado em outro local
Ano0  (-) R$10.000,00 (-) R$ 10.000,00 (empresa, aplicacao,
Anol  R$2.000,00 R$ 1.818,18 2.000 / (1+0,10)* iInvestimento).
Ano2 R$2.000,00 R$ 1.652,89 2.000/ (1+0,10)
Ano3 R$2.000,00 R$ 1.502,62 2.000/ (1+0,10)3
Ano4 R$2.000,00 R$ 1.366,02 2.000/ (1+0,10)%

Ou seja, trazendo os fluxos de caixa para o presente, a uma taxa de 10%, o capital
investido de R$ 10.000,00 o fluxo de caixa descontado em cada ano seriam 0s calculos

mummmotcomm




PARA VOCE PRATICAR

Missao, visao e valores

Qual a missdo da empresa? Qual a visao da empresa? Quais os valores da empresa?




PARA VOCE PRATICAR

Estudo do cliente (publico alvo - comportamento - area de abrangéncia)

Publico Alvo Comportamento do cliente (interesses | Area de abrangéncia (onde estdo os
(perfil dos clientes) e o que os levam a comprar) clientes)




PARA VOCE PRATICAR

Estudo do concorrente

) Preco, condicoes de pagamentos e
Empresa Produtos e servigos ¢ g .p. 8
diferenciais




PARA VOCE PRATICAR

Estudo dos fornecedores

) Preco, condicoes de pagamentos e
Empresa Produtos e servigos ¢ g .p. 8
diferenciais




PARA VOCE PRATICAR

Principais produtos/servi¢os

Preco , promog¢ao, canais de
Descreva o produto/servico comunicagao e distribuicao e forma
de pagamento




PARA VOCE PRATICAR

Plano Operacional

Capacidade instalada
(capacidade maxima de
produtos, servi¢cos a serem
comercializados)

Processos operacionais (descreva
como serao feitas as principais
atividades do negocios)

Investimentos




PARA VOCE PRATICAR

Plano Operacional — M&o de obra

~ ee w . . Custo total (salarios, beneficios e
Cargo/Funcao Qualificagdes necessarias
encargos)




PARA VOCE PRATICAR

Plano Financeiro — Fontes de Recursos

Recursos proprio

Recursos de terceiros

Outros




PARA VOCE PRATICAR

Plano Financeiro — Investimento Fixo




PARA VOCE PRATICAR

Plano Financeiro — Investimento Pré Operacionais




PARA VOCE PRATICAR

Planejamento Or¢camentario — exemplo para contador autbnomo

DESCRIQAO CENARIO PESSIMISTA CENARIO REALISTA CENARIO OTIMISTA
Receitas com Servicos Prestados R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Impostos s/ Servigos Prestados R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Custo com Salario Produtivos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Encargos s/ Salario Produtivos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(=) Lucro Bruto R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Despesa com aluguel R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
(-) Despesa com energia R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
(-) Despesa com telefone/internet R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
(-) Despesa com Salario da Administracao R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Despesa com Prolabore R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
(-) Despesas com Encargos R$ 110,00 R$ 110,00 R$ 110,00
((:-r)éDdﬁipesas com taxas boletos/cartao de R$ 0.00 R$ 0.00 R$ 0.00

(=) Lucro/Prejuizo -R$ 2.510,00 -R$ 2.510,00 -R$ 2.510,00

@/ CRCCI
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PARA VOCE PRATICAR

g ' L RELACIONAMENTO ]
-_— === | DE VALOR ~ — DE CLIENTE il
RECURSOS CANAIS DE
4y
CHAVES el DISTRIBUICAO W
e
ESTRUTURA /=] FONTES DE AP
DE CUSTOS =& | recEITAS '\;
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Antonio Macario
Soécio Fundador da Adamanto
Contabilidade & Consultoria

Contatos
macariocontador@gmail.com
(85) 9.8818-5258

PARA FALAR COMIGO

Instagram:
@macario_comoehcontador e
@comoehcontador
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