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Por que um plano de negocio?

3

Promove o detalhamento da ideia gerando
desenvolvimento social e economico.

Possibilita a analise de sua missao e visao, de seus
pontos fortes e oportunidades de melhoria.

Permite a analise de viabilidades, estratégias e
necessidades.

Mobiliza o grupo a compartilhar as mesmas ideias e
trabalhar na mesma direcao.

Define os recursos necessarios para implementar as
acoes.

Aumenta a credibilidade do grupo junto a potenciais
investidores.
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Estrutura de um plano

de negocios

. Sumario

. Organizacao

. Produto/servico

. Mercado

. Marketing

: uipe gerencia

. Planejamento financeiro
. Riscos e Oportunidade

. Avaliacao das Incertezas
0. Plano de implementacao

CORRIDA DE OBSTACULOS

Passos e percalgos no caminho para a fama

Be-a-bd Na trilha da papelada
Cursos de ator sdo lgumas emissoras exigem
indispensdveis para registra no sindicato dos
obter registra artistas, para o qual é preciso
profissional & ter feito curso de ator —a
duram de uma néa ser menores de 14 anos,
quatroanos {que fazem registro provisérie
Abrindo portas Fita na prateleira
Agentes e agéncias 0 candidato leva 3 emissora, ou
nao sao obrigatcrios, grava no local, uma fita ou DVD
mas podem fadilitar em que se apresenta e
o contata com as interpreta um texto. A fita fica
emissoras e ajudar arquivada e pode ser
nas negociacdes consultada pelo diretor
Luzesda Bateria de testes
passarela  Siomarcados,em geral,
L Trabalhar come  com a ajuda de agentes ou
! modelo ouatuarem  agéncias. A interpretagio
1 d d lind
aspirantes atomar  por diretores, produtores de
seunomeerosto  elenco e, em alguns casos, Hora do
conhecidos  autores de navela desem
Arores que se saem
bem no teste ficam,
Desvio sobre o palco nojargio artstico,
Para disputar um papel na “editados”:sdo
{ ¥ TV ndo é precisater feito classificados para
teatro, mas.a experiéncia ROADS BS1es, 2L (e
L\ toff, o palcapode fazer o diretor se decida
diferenca na hora da porum deles

? selecao

Escalada noite adentro Bilhete
Comegar em programas premiado?
vespertinos pade chamar a Oportunistas
atengao de diretores e abrir abordam
T et aspirantes
horrios mais nobres fingindo trabalhar  Sofd?
para emissoras e Tedo mundo ja ouviu falar, mas
prometendo ninguém confirma ter passado
testese papéisna  pesscalmente pelo “teste do sofé”
TV em troca do —sair com alguém influente da
*teste do sofd” emissora para conseguir um papel



1. Sumario

Objetiva fazer o leitor se interessar pelo resto do
projeto.

Deve ser simples, conciso e claro.

Resumo do plano de negocio, com todos os seus
elementos: fazer apos o final do plano.

Fornece uma visao geral e clara do plano.
Destaca as conclusoes mais importantes.
Maximo 3 paginas
Geralmente so ele e lido.
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2. Organizacao




MISSAO, VISAO e VALORES

MISSAQ

Gerar resultados, dentro da ética
e legalidade, para atender as
expectativas dos Clientes,
Colaboradores, Fornecedores,
Acionistas e Comunidade.

VALORES

v Credibilidade
v" Comprometimento

v Integridade
v Respeito ao Meio Ambiente
v Valorizacdo da Pessoa

VISAO

Agregar conhecimentos,
visando melhoria continua
NOS processos internos,
na qualidade dos servicos e
no relacionamento
com o mercado.




MISSAO, VISAO e VALORES

SATISFACAO
DOS CLIENTES

COMPROMETIMENTO E_"ﬂlﬂﬂllﬁﬂﬂ
DO CORPO CLINICO

EXELENCIA TECNOLOGICA
VALORIZACAO E QUALIDADEDOS FUNCIONARIOS
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DESENVOLVIMENTO
AUTO-SUSTENTAVEL

ADMINISTRACAO
TRANSPARENTE

IMAGEM
INSTITUCIONAL

C(OMPROMETIMENTO COM VALORES



PERFIL DE ATUACAO DO GRUPO

Principais caracteristicas: descricao da estrutura de
gestao e suas principais atividades.

Historico: principais acontecimentos
que marcaram a evolucao da
organizacao.

Parcerias: apresentacao dos parceiros &
dos setores publicos,privado e social G
que colaboram/financiam os projetos. F2s

Prémios/certificados: informacoes
que gerem credibilidade.



3. Produto/Servico - 7 elementos
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Descricao do produto/servico

Breve descricao do produto a ser oferecido
Motivo para escolha deste produto
Definicao do publico-alvo
Proposta de valor do produto




Valor para o consumidor.

Qual a necessidade do publico alvo?
Como é o processo de aquisicao?

O que é importante na escolha?
Como o produto sera usado?




Critéerios para Segmentacao

« Demograficos: idade, sexo, renda, estado civil,
escolaridade, profissao.

o Estilo de vida: atitudes, valores, atividades,
interesse.

« Comportamentais: quantidade, momento do
uso, frequéncia.




Concorrencia

e Que produtos competidores estao
disponiveis no mercado?

e Qual o nivel de competicao do mercado?

« Como seu produto se compara com a
concorréncia?

e Qual o diferencial de seu produto?



Mapeamento da
concorréencia

e Quem sao os principais concorrentes?
e Qual a qualidade do produto do concorrente?
e Quais os pontos fortes e fracos de cada um?

« Quais as melhores praticas que podem ser
aproveitadas?



Definicao dos diferenciais
competitivos

e O que temos que diferencia nosso
produto?

» A reputacao do grupo?

» (O acesso aos canais de distribuicao?
» 0 preco? A qualidade?

» A rede de contatos do grupo?

» As parcerias?



Capacidade de producao

Qual a atual capacidade de producao?

Em que estagio de desenvolvimento o produto se
encontra?

Qual a necessidade de ferramentas e mao de obra?

Qual a necessidade de desenvolvimento de
fornecedores?



A capacidade de producao
depende de 2 elementos chave

e Necessidade de estrutura:
(fornecedores, materia prima, mao de
obra, local) para produzir o volume
desejada/atender o publico-alvo.

« Avaliacao da estrutura de custos para
produzir cada unidade de produto.



Plano de expansao

e Qual a capacidade de expansao da
producao?

e Que medidas de garantia da qualidade
estao planejadas?

e Qual a necessidade de recursos para a
expansao?



Manter ou Expandir?

e MANTER:

» 0 negocio e sustentavel na escala inicial
» Grupo nao pode administrar maior complexidade.
> Nao ha recursos para expansao

> Nao e possivel replicar o negocio.

« EXPANDIR:

» 0 negocio nao e sustentavel na escala inicial
» Ha recursos para expansao

» 0 negocio e facilmente replicavel.



Impacto social e ambiental

e Qual o impacto social e ambiental do
negocio proposto?
« Como o impacto se relaciona a missao?

e Quais os indicadores de impacto devem
ser utilizados?

« Qual o beneficio gerado para a
comunidade?



4. Mercado Potencial-
Abordagens

Segmentacao do publico-alvo
Quantificar o publico-alvo em cada segmento
Estimar o tamanho total do mercado

Estimar o potencial de .
participacao no mercado

(captura do mercado total)




Captura de mercado

e Quanto do mercado total posso
capturar?

e Temos que analisar
fatores internos do
grupo e fatores externos.







5. Marketing




O que € um canal de
distribuicao?

» E 0 meio que sera utilizado para entregar
0 produto.

« Opcoes:

Venda direta: lojas, equipe de venda,
feiras, cestas

Venda indireta: internet, atacadistas,
distribuidores.



Preco de venda

e Custo do canal de distribuicao:

Lojas em feiras populares = custos baixos
Lojas em shopping = altos custos

e Perfil do consumidor:

Classe A = permite precos mais altos

« Concorréncia:

Pouca competicao = precos mais altos
Grande competicao = precos mais baixos



Comunicacao

e Principais necessidades de cada segmento do
publico-alvo.

e Objetivo da comunicacao: divulgar atributos do
produto, destacar a imagem do grupo, conscientizar
pessoas.

« Tatica: radio, internet, outdoor, jornal regional,
TV, marketing direto, marketing de guerrilha,
palestras, feiras,etc.



6. Equipe gerencial

e Olhar o plano de negocio e analisar a equipe
» 0 que queremos?

» Como a estrutura deve ser adequada?

» Ha necessidade de novas funcoes? Quais?

» Quais as responsabilidades de cada um?

» Quantas pessoas serao necessarias?

» Quais as habilidades necessarias para a
implementacao do plano?

» Como desenvolver estas habilidades?



/. Organograma

-Cobre as funcoes necessarias

A realizacdo do negdcio

-Deixa claro as responsabilidades
-Confere a cada pessoa responsabilidades
Que exijam habilidades.




8. Riscos e Oportunidades

 Levantar as incertezas existentes em 4
dimensoes:

» Organizacao: avaliar se esta preparada para
implementacao do plano: estrutura, pessoas,
habilidades, etc.

» Financiamento: necessidade e viabilidade de
captacao dos recursos necessarios.

> Legislacao: requerimentos necessarios para
viabilizacdo do plano.

> Mercado: variaveis que podem impactar o
potencial de captura do mercado.



9. Avaliacao das incertezas

 Avaliar possiveis cenarios para considerar
as incertezas em cada uma das
dimensoes.

 Avaliar com que nivel de incertezas seu
negocio pode lidar.



Aplicando no negocio

Avaliacao das Principais riscos | AcOes para Possivel impacto
incertezas minimizar os riscos | no negocio

1. Organizacao
Financiamento
Legislacao
Mercado

Aowow




Aplicando no Plano

Avaliacao das Principais Acoes para Possivel impacto
incertezas oportunidades capturar no negocio
oportunidades

1. Organizacao
Financiamento
Legislacao
Mercado

Aowow




10. Plano de Implementacao

e Mapear os recursos disponiveis e necessarios

e Desenvolver um cronograma de atividades com
responsabilidade e prazos.

e Verificar os maiores gargalos e pensar em acoes
corretivas.

e Definir o modelo de avaliacao com base em indicadores
de desempenho para medir o progresso da
implementacao.



