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T Introducao

Esta cartilha tem o objetivo de apresentar o passo a passo para a elaboracao
e construcao de um plano de negocios. Ela & destinada as comunidades
ribeirinhas atendidas pelo Projeto Amazonas Sustentavel, da Fundacao
Amazonia Sustentavel (FAS) e Petroleo Brasileiros S.A(Petrobras), que desejam
transformar suasideias em negocios, baseados nos principios da conservagao
ambiental e do desenvolvimento sustentavel. Esta publicacao também conta
com a parceria do Centro de Educacao Tecnologica do Amazonas (Cetam).

Um plano de negocios € umaferramentaimportante paratodo empreendedor,
seja quem esta abrindo um negocio ou quem planeja expandi-lo. Por meio
dele, é possivel conseguir novos socios e investidores e estabelecer parcerias
com clientes e fornecedores. Acima de tudo, o plano de negocios permite que
o empreendedor conheca a fundo seu produto/servico e o mercado onde ele
esta inserido.

Boa leitura!




2. Elaboracao do
Plano de Negocios

“Um plano de negocios é um documento que descreve
por escrito os objetivos de um negocio e quais passos
devem ser dados para que esses objetivos sejam
alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um
plano de negocios permite identificar e restringir seus
erros no papel, ao invés de comete-los no mercado”
(SEBRAE, 2013).

O plano de negocios € um guia, um roteiro para o funcionamento do
empreendimento. Quanto mais claras forem as informacoes contidas nele,
melhor serao os resultados alcancados. Ele deve ser bem organizado e
redigido, afinal, sera a “trilha” pela qual o empreendedor vai administrar
seu negocio, ampliar suas atividades, encontrar novos socios e investidores
e tracar estratégias de mercado. Em resumo, planejar o futuro da empresa.

E importante ressaltar que o plano de negocios nao € um documento fechado,
rigido, inalteravel. Ele pode e deve ser modificado e ajustado de acordo com
a realidade observada pelo empreendedor a respeito do seu negocio.

A seguir, vamos apresentar os elementos de um plano de negocios e a ordem
em que devem ser organizados.




3. Elementos do
plano de negocios

3.1 Sumario executivo

i E o resumo do plano de negdcios, com os seus pontos mais
oll ] importantes. Deve ser elaborado apos a conclusao do plano.
Essa parte deve conter:

Resumo dos principais pontos do plano de negocio: um breve relato com
0s principais produtos e servicos, clientes, localizacao da empresa, capital
a ser investido, faturamento mensal, lucro esperado, tempo de retorno do
investimento etc.

Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicoes: aqui deve
ser apresentado o perfil dos responsaveis pela administracao do negocio,
seus conhecimentos, habilidades e experiéncias.

Dados do empreendimento: nome da empresa e nimero de inscricao no
CNPJ - Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas. Caso nao esteja registrada,
numero do CPF do responsavel.

Missao daempresa: o proposito donegocio,arazao desua existéncia. Exemplo:
uma empresa de ensino pode ter como missao: “Oferecer uma educacao de
exceléncia, formando profissionais capacitados para o mercado”.

Setores de atividades: os setores em que a empresa pretende atuar. Por
exemplo: saide, comercio, prestagao de servigos etc.

Formajuridica: determina a maneira pela qual a empresa sera tratada pela lei.
Pode ser Microempreendedor Individual - MEI, Sociedade Limitada, Empresa
Individual de Responsabilidade Limitada - Eireli, Empresario individual etc.




Enquadramento tributario: a forma pela qual a empresa vai calcular e
recolher os impostos junto ao governo. Pode ser pelo Regime Normal, da
forma tradicional, ou Regime Simples, pelo qual as empresas podem reduzir
e simplificar seus tributos.

Capital social: todos os recursos, financeiros e materiais, necessarios para
montar o negocio.

Fonte de recursos: a forma como serao obtidos os recursos para a montagem
do negocio. Podem ser recursos proprios, de terceiros ou ambos.

3.2 Analise de mercado

Estudo dos clientes: aqui € onde o empreendedor deve identificar as
caracteristicas, preferéncias, comportamentos e motivacoes de seus
clientes. E uma das etapas mais importantes do plano. Deve-se identificar
as caracteristicas gerais do cliente, como idade, género e renda; interesses
e comportamentos, tais como onde compram e quanto gastam naquele
produto; que fatores levam em consideracao na hora de escolher o produto;
e a localizacao desse cliente.

Estudo dos concorrentes: conhecer a concorréncia € importante na hora de
estabelecer seu negocio. Vocé pode aprender muito observando a atuacao
de outras empresas do mesmo ramo. Procure identificar os pontos fortes e
pontos fracos dos concorrentes, e compara-los com o seu proprio produto/
servico. Ha alguns aspectos a serem considerados: preco, qualidade do
servi¢o, atendimento, vantagens e garantias oferecidas etc. Apos fazer essa
comparagao, avalie se o seu negocio pode competir com igualdade com a
concorréncia e, se nao, o que pode ser feito para que isso aconteca.

Estudo dos fornecedores: fornecedor & a pessoa ou empresa que fornece
mercadorias ou servi¢os para uma empresa. Na hora de selecionar quem vai
fornecer esses produtos, € importante pesquisar e conversar bastante com
os possiveis fornecedores. Escolha ao menos trés potenciais fornecedores
para cada artigo necessario e compare preco, qualidade, pagamento e prazo
de entrega. Assim, vocé pode decidir de forma mais clara e objetiva o que
melhor atende aos seus interesses.



3.3 Plano de marketing

O plano de marketing € uma ferramenta de gestao onde a
empresa detalha todas as suas acoes e estratégias para a

Descricao dos principais produtos e servigos: deve conter a descricao dos
principais produtos e servicos a serem vendidos, fabricados ou revendidos.
Detalhe aspectos como tamanho, cor, modelo, embalagem, caracteristicas,
garantias etc.

Preco: aqui vocé avalia o quanto o cliente esta disposto a pagar pelo seu
produto ou servico. Ele deve ser determinado considerando custos e o
retorno esperado.

Estratégias promocionais: todas as a¢oes e atividades de marketing para
divulgar o produto. Existem diversos tipos de divulgacao: via propaganda em
veiculos de comunicagao, mala direta, amostras gratis, brindes e sorteios,
descontos etc. Defina qual a melhor estratégia de divulgagao para o seu
produto, aquela que trara mais clientes, lucro ou reputacao para seu negocio.

Estrutura de comercializagao: por onde os produtos e servicos chegarao
até os clientes. Esses canais podem ser vendedores internos ou externos,
promotores, representantes comerciais etc.

Localizacao do negocio: o local onde sera instalado o negocio. Leve em
consideracao aspectos como preco e contrato de locagao, seguranca, acesso,
infraestrutura, presenca de outras empresas e fluxo de pessoas etc. Leve em
consideragao as necessidades da sua empresa.



3.4 Plano operacional

Layout: aqui, vocé deve determinar como sera feita a distribuicao de setores,
recursos e das pessoas dentro do seu estabelecimento. Um bom layout
garante eficiéncia, produtividade e comunicagao entre pessoas e setores.

F":l geome

i i iy &

! £
| | A e
| § g -
* E g : E
: | @} 1
2 .....IIL : - :
: - 5 [ SR ,

i 3 @

! Degelmid ol e g & el s

Exemplo de layout

Capacidade produtiva/comercial/de servicos: a capacidade de sua empresa,
ou seja, quantos produtos podem ser produzidos e clientes atendidos com a
estrutura disponivel.

Processos operacionais: aqui vocé descreve como serao feitas as principais
atividadesdoseunegocio, etapaporetapa. Monteumroteirodetalhando quais
trabalhos serao realizados, por quem, com quais materiais e equipamentos.

Necessidade de pessoal: quantas pessoas serao necessarias para o seu
negocio. Defina cargos, fungoes e quais sao as qualificagoes necessarias para
ocupa-los.




3.5 Plano financeiro

® Para a empresa comecar a funcionar, & preciso de recursos.
' Dentro do plano financeiro, vocé determinara o total de
c&;—\f recursos necessarios. O investimento total inclui:

Investimentos fixos: os bens que devem ser comprados para que o negocio
funcione. Monte um quadro listando equipamentos, maquinas, moveis,
utensilios, ferramentas e veiculos necessarios, a quantidade, o valor de cada
um e o total dos investimentos.
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Exemplo de quadro de investimentos fixos

Capital de giro: em resumo, € o dinheiro necessario para manter o
empreendimento e garantir a continuidade da empresa. A estimativa deve
ser feita a partir da apuracao do estoque inicial, ou seja, os materiais
necessarios para a fabricacao do seu produto, e o caixa minimo, que € o
valor que a empresa precisa ter disponivel até que o pagamento dos clientes
entre em caixa.

Investimentos pré-operacionais: os gastos feitos antes da empresa
abrir as portas, como reformas, obras, treinamentos, taxas e licencas de
funcionamento etc.




Depois de estimar os investimentos fixos, o capital de giro e os investimentos
pré-operacionais, vocé tera o resumo do seu investimento total, e podera
determinar as fontes de recursos. Conforme o modelo abaixo:

DEE‘CHIGED DOS VALOR (R%) )
INVESTIMENTOS
1. Investimentos Fixos - Quadro

Dperacionais - Quadro 5.3
TOTAL {1+ 2+ 3) 100,00

FONTES DE RECURSDOS | VALOR(RS) | ]
1. Racursas proprios
2. Recursos de lerceiros
3. Qutros
TOTAL(1+2+3) | | 100.00

Exemplos de tabelas do plano financeiro

Estimativa do faturamento mensal: quanto a empresa vai faturar por mes.
Um modo de estimar & multiplicando a quantidade de produtos a serem
oferecidos pelo seu preco de venda. Atencgao: o preco deve ser determinado
apos analisar o preco dos concorrentes e quanto os seus futuros clientes
estao dispostos a pagar.

Estimativa dos custos de matéria-prima, materiais diretos e terceiriza¢oes:
aquideveserdescritoocustodosmateriais necessarios paraque cadaunidade
de produto seja fabricada. Relaciona material necessario, quantidade, custo
unitario e o total a ser desembolsado.

Estimativa dos custos de comercializacao: sao os gastos com impostos e
comissoes de vendedores ou representantes. Calcule aplicando o percentual
dos impostos e comissoes sobre o total das vendas previstas.

Apuracao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas: o valor
que devera ser baixado dos estoques pela sua venda efetiva. Multiplique a
quantidade estimada de vendas pelo seu custo de fabricacao ou aquisicao.
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Os custos da matéria-prima para a producao do produto devem ser calculados por unidade.
Foto: Dirce Quintino

Estimativa dos custos com mao de obra: definicao de quantas pessoas
trabalharao na empresa e o salario de cada uma. Leve em conta os encargos
sociais, como FGTS e 1392, entre outros. Aplique sobre o total de salarios e
some- 0s aos salarios.

Estimativa do custo com depreciacao: depreciagao € o reconhecimento
da perda do valor dos bens pelo uso. Maquinas e equipamentos vao se
desgastando com o tempo. Para calcular o valor da depreciagao de um bem,
determine o tempo médio de vida Gtil (em anos) desse bem, divida o valor
do bem pela sua vida Gtil em anos para saber o valor anual da depreciacao;
e divida o custo anual com depreciacao por 12, para calcular a depreciacao
mensal.

Estimativa de custos fixos operacionais mensais: os gastos permanentes, que
nao se alteram, independentes do faturamento da empresa, como aluguel,
contas de agua e luz etc. Liste os custos fixos e estime os valores mensais de
cada um.




Demonstrativo de resultados: o resultado da empresa pode ser previsto apos
a estimativa do faturamento e dos custos totais, conforme o quadro:

QUADRO DESCRICAOD (R$ %
5.5 1. Receita Total com Vendas
2. Custos Vanaveis Totais
5.8 (-} Custos com materiais diretos elou
CMV(™)
5.7 (-} Impostos sobre vendas
(Subtotal 1)
5.7 (-) Gastos com vendas
(Subtotal 2)
Subtotal de 2
3. Margem de Contribuigio (1 = 2)
5.11 4. (-) Custos Fixos Totais
5. Resultado Operacional
(Lucro/Prejuizo) (3 - 4)

Exemplo de quadro com demonstrativo de resultados

Ponto de equilibrio: o quanto sua empresa precisa faturar para pagar todos
0s seus custos em um determinado periodo. Use a formula abaixo:

/ Custo Fixo Total \

MTE - indice da Margem de
Contribuigao (*)
Margem de Contribuigdo
indice da M argem de (Receita Total — Custo Variavel
= Total)

Contribuicio

\ Receita Total /




Lucratividade: indicador que mede o lucro liquido em relagao as vendas.

Lucro Liguido
Lucratividade g

x 100
Receita Total

Rentabilidade: indicador que mede o retorno do capital investido aos socios.

o
Rentabilidade Lucro Liquido

x 100
Investimento Total

Prazo de retorno do investimento: indica o tempo necessario para que o
empreendedor recupere o que investiu.

Prazo de Retorno do Investimento Total
Investimento

n

Lucro Liquido

3.6 Construcdo de cenarios

Nessa etapa, o empreendedor simula valores e situacoes diversas para a
empresa. Ele deve imaginar cenarios pessimistas, como a queda nas vendas,
e otimistas, como a diminuicao de despesas. A partir desses cenarios,
o empreendedor deve pensar em acoes para evitar e se prevenir das
adversidades ou mesmo se aproveitar das situacoes mais favoraveis. Esse
exercicio € importante para que o empreendedor tenha um plano B.




3.7 Avaliacdo estrategica

Uma das principais ferramentas para avaliar o seu negocio & por meio da
analise da Matriz F.O.F.A. Essa ferramenta simples identifica pontos fortes
e fracos para que o empreendimento se torne mais eficiente e competitivo
diante dos concorrentes. Veja abaixo:

Forcas Oportunidades Fraquezas Ameacas

Forcas  Fg= Oportunidades ‘
CQue oportunidades tem disponiveis?
Oue tendéncias/novidades pode
VoL aproveitar?

Como pode transformar as suas
forcas em oportunidades?

O que & que faz bem?

Cue recursos unicos pode aproveitar?
0 que & gue o5 outros veem como
suas forcasy

~ <

Fraquezas (=) Ameacas ;

%,

O que & que pode melhorar? Que amecas podem prejudica-lo?
Onde & que tem mMenos recursos que 0 que & gue a sua competicido anda
os outros? a fazer?

O que & que o5 outros véem como as As suas fraqguezas expoem-no a que

suas provaveis fraquezas? possivels ameagas?

3.8 Avaliacao do plano de negocios

O plano de negocios € o seu guia, sua ferramenta de planejamento e principal
instrumento para a abertura e expansao do seu empreendimento. Mas, como
falamos no inicio da cartilha, ele nao deve ser rigido e inalteravel; ele pode
e deve passar por avaliagoes e mudancas. Afinal, &€ por meio dele que vocé
descobrira se vale a pena abrir, manter ou expandir o seu negocio.




Esse instrumento deve ser refeito de tempos em tempos, conforme as
mudancas vao acontecendo no mundo e no mercado em que seu negocio esta
inserido. O plano de negocios deve se adaptar a realidade que se apresenta.

Lembre-se: o plano de negocios nao garante o sucesso de
uma empresa, mas ele ajuda voce a se planejar e tomar as
melhores decisoes para o seu empreendimento.

0 plano de negocios é fundamental para o sucesso de qualquer empreendimento. Foto: Dirce Quintino
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Fundacao Amazonia Sustentavel (FAS)

Criada em 2008, a Fundacao Amazonia Sustentavel (FAS) é uma organizacao
nao governamental e sem fins lucrativos que promove o desenvolvimento
sustentavel na Amazonia. Reconhecida como uma entidade de assisténcia
social, a FAS trabalha para garantir direitos de populagoes tradicionais por
meio de projetos produtivos de base sustentavel e de agoes de pesquisa,
desenvolvimento e inovagao.

A Fundacao foi criada a partir de uma parceria entre diversas instituicoes, entre
elas a Petrobras. Vinculadas aos Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel
(ODS), as acoes abrangem as escalas global, amazonica e local, focando nos
seguintes eixos: saude, educacao e cidadania, empoderamento comunitario,
geracao de renda, infraestrutura comunitaria, conservagao ambiental, gestao
e transparéncia, pesquisa, desenvolvimento e inovacao.

A FAS contribui para a conservacao ambiental da Amazonia, valorizando a
floresta em pé e o bem-estar de comunidades ribeirinhas, com implementacao
e disseminacao de conhecimentos que visem o desenvolvimento sustentavel.
O objetivo € se transformar em uma referéncia mundial em solugdes para o
desenvolvimento sustentavel na Amazonia, por meio da valorizagao da floresta
em pé, do empoderamento comunitario e da ampliagao e fortalecimento de
parcerias.

Missao

Contribuir para a conservacao ambiental da Amazonia através da valorizagao
da floresta em pé e sua biodiversidade e da melhoria da qualidade de vida
das comunidades ribeirinhas associada a implementacao e disseminacao do
conhecimento sobre desenvolvimento sustentavel.

Visao
Ser referéncia mundial em solucoes para o desenvolvimento sustentavel na

Amazonia, por meio da valorizacao da floresta em pé e sua biodiversidade, do
empoderamento comunitario e daampliacao e do fortalecimento de parcerias.




Confira os programas da FAS:

Programa de Gestao e
Transparéncia (PGT)

Por meio de mecanismos e instancias de ges-
tao, o PGT atua junto a comunidade interna,
com planejamento e avaliagao de resultados
de programas e projetos.

Programa Floresta em Pé (PFP)

O PFP esta focado em quatro agoes
estratégicas: geracao de renda,
empreendedorismo, infraestrutura e
empoderamento comunitario.

Programa Saide na Floresta (PSF)

Resultado de a¢oes da Aliancga Covid
Amazonia, o PSF qualifica o acesso a
saude, com politicas publicas e
capacitacoes de profissionais da area.

Programa de Educacao para a
Sustentabilidade (PES)

Os trabalhos do PES sao voltados a
formacao de criangas e adolescentes,
garantindo oportunidades para uma
educacao mais inclusiva e de qualidade.

Programa de Solugoes
Inovadoras (PSI)

Com base em tecnologias sociais e
solucoes para a sustentabilidade
desenvolve-se o PSI, cujos trabalhos
focam em parcerias técnicas em PD&l.

Programa de
Empreendedorismo e
Negocios Sustentaveis
(Pensa)

O PENSA auxilia empreendedores de

comunidades ribeirinhas e indigenas com in-
cubadora, cursos, oficinas e consultorias para
gerir negocios inovadores e acessar créditos.
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FAS

Fundacao
Amazonia
Sustentavel

Contato:
Manaus / Amazonas
Rua Alvaro Braga, 351 Parque 10 | CEP 69054-595 |
(92) 4009-8900 / 0800 722-6459
fas@fas-amazonas.org | fas-amazonia.or
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