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CLIQUE AQUI PARA ASSISTIR AO VIDEO

DICA OBSERVACAO

SE O PLANO DE NEGOCIOS SERA IMPORTANTE
APRESENTADO PARA OUTRAS PESSOAS
COM A FINALIDADE DE CAPTAGCAO DE EXISTEM DIVERSAS METODOLOGIAS
RECURSOS, E RECOMENDAVEL QUE PARA O DESENVOLVIMENTO DE
VOCE PROCURE SABER O QUE O SEU PLANOS DE NEGOCIOS. NO NOssSO

POTENCIAL INVESTIDOR QUER VER. SE CASO, ESTAMOS ADOTANDO UM
ESTA RECOMENDAGAO NAO FOR MODELO ADAPTADO DO BUSINESS

SEGUIDA, CORRE-SE O RISCO DE O SEU MODEL GENERATION, TAMBEM
PLANO TER PONTOS DESNECESSARIOS CONHECIDO COMO CANVAS, QUE FOI

OU DE ESTAR INCOMPLETO, NA VISAO DESENVOLVIDO POR ALEXANDER
DO INVESTIDOR. OSTERWALDER.S.

Iniciando a abordagem de cada um dos tépicos, comegamos com
dois itens opcionais, mas que consideramos importantes, ja que
facilitam a conversdo do seu plano de negécios no planejomento
estratégico da empresa, de modo que ele fique mais préoximo da
execucdo. Além disso, esses pontos ainda contam com a vantagem
de deixar claro e registrada a pegada do empreendedor quanto ao
negoécio que ele esta pretendendo criar.

ITEMO1,

MISSAO

A missdo da empresa é o seu motivo de existir.
Procure responder as seguintes perguntas para
definir a missao:

* Por que o negécio esta sendo criado?

*  Qual é a principal razdo para a sua criagdo?

ITEM 02

OBJETIVOS

E interessante registrar todos os
objetivos, definido prazos para se
alcancar cada um deles, considerando
o inicio das operagdes do negdcio.

Em seguida, temos os seguintes itens essenciais:

ITEM O3

PUBLICO-ALVO

A caracterizag¢do do publico-alvo e a segmentagéio de clientes séo elementos
essencidis para todo e qualquer negdcio. O empreendedor precisa definir
quem ele quer atingir para trabalhar com um foco previamente determinado.

Dentre as muitas técnicas existentes para esta caracterizagéo, podemos citar o
mapeamento do comportamento e dos habitos desses potenciais clientes, bem
como a forma como pensam, a sua personalidade, preferéncias...

Ndo é recomenddvel fazer caracterizagdes genéricas, sob pena de se gastar
muitos recursos para se atingir quem realmente interessa.

Este item abre margem para a realizagéo de pesquisas quanto a aceitagéo do
produto ou servigo nos publicos e segmentos especificados.

ITEM 04
DIFERENCIAL
DE MERCADO

Hoje em diqa, é quase inconcebivel que ITEM 05

alguém venha a langar um produto ou c AN AI s D E
servico sem pensar na diferenciagdo.
Caso isso ndo seja feito, seu produto ou VEN D A
servico tendem a se posicionar em um

mercado jé congestionado, conde
existem muitos concorrentes.

A pergunta aqui é: como vocé
pretende alcancar o seu
publico-alvo?

Assim sendo, pense no diferencial de
mercado do seu negécio, produtos ou
servigos.

E preciso especificar os candais
de venda, de comunicagéio e
de relacionamento com os
clientes e com os potenciais
clientes. Séo esses canais que
levardio a sua mensagem ao
seu publico-alvo.

1 Este item é muito importante
® para reduzir os custos com a
comunicagéo, de modo que o

ITEM 06 negdcio j& nasce com a

isG tratégica d
FORNECEDORES [ = e s
E pARCEI Ros produto ou o servico ao
Registrar a lista de parceiros e cliente.

fornecedores é uma parte trivial do

] Do mesmo modo, esta

especificacéio ainda permite a

Aproveite a sua lista e va além... Faga realizagdo de testes de
contato com todos eles e descubra as performance prévios quanto
suas condicdes e requisitos, como aos canais, antes de o negécio
quantidade minima, formas de passar a existir de fato. Isso
pagamento, valor minimo, tempo para deixard claro quais canais séio
a entrega, prego, bénus, descontos e mais interessantes e eficientes.
tudo o que for pertinente ao seu

2 . Por fim, ndo se esquega de
negécio.

pensar nos canais de

Se estiver com davidas quanto & relacionamento, que sdo
qualidade do que eles oferecem, ligue essenciais para a

para alguns dos clientes deles e pega sustentabilidade do negécio.
recomendagées. Pense além da prospecgdo!

ITEM O7

INFORMACOES
® FINANCEIRAS

As informagdes financeiras do negécio costumam ser o item mais badalado
em todo e qualquer plano de negdcios.

Sobre estas informages, recomendamos que vocé divida este item em duas
partes: a estrutura de custos e as expectativas de receita.

No primeiro caso (custos), pense em todos os gastos e despesas para montar
e manter o negdcio até que ele atinja o ponto de equilibrio. J& no segundo
caso (receitas), pense nas expectativas de venda, sempre lembrando que o
que for previsto neste tépico se converterd necessariomente em metas
operacionais para viabilizar o negécio.
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