Artigos de PN Como fazer — Produtos e Servigos

Para fazer uma descricdo adequada dos pregos e servicos em seu plano de negdcio, diga quais séo os
servicos da sua empresa, porque ela é capaz de fornecé-los, como eles sédo fornecidos, quem fara o
trabalho, e onde o servico sera realizado. Exponha as caracteristicas Unicas do seu negdcio e o que ele
tem de especial para oferecer aos seus clientes. Se vocé tem tanto um produto como um servico que
funcionam juntos para o beneficio do seu cliente (como por exemplo, garantia para os produtos que vocé
vende), ndo deixe de mencionar isso no seu plano. Diga onde vocé obterd seus suprimentos e porque
estes fornecedores foram escolhidos.

Projete os custos de overhead e despesas com veiculos. Vocé estara fornecendo o servigo na casa do
cliente ou trabalhard num escritério? Quanto tempo leva o servico que vocé fard e quantas destas horas
séo cobradas do cliente?

Liste os produtos ou servigos futuros que vocé planeja fornecer quando sua empresa crescer. Tente
antecipar areas potencialmente problematicas e crie um plano de acdo. Vocé deve declarar todos os
direitos intelectuais tais como direitos autorais, patentes ou registros de marcas nesta secdo. Vocé
precisara fundamentar suas declarag6es incluindo copias de fotos, diagramas e certificados na secédo
Anexos.

Se voceé é fabricante ou atacadista de um produto:

Dé uma descri¢éo detalhada do desenvolvimento do produto a partir do material ou componente bruto
até o item acabado. O desenvolvimento de um flow chart o ajudaré a identificar os diversos estagios de
fabricagcdo e servirh como uma representacdo visual de desenvolvimento do produto para o agente
financiador. O flow chart o ajudard a desenvolver um cronograma para demonstrar quando a matéria
prima deve ser encomendada, quanto tempo é necessario no processo de fabricacdo e quanto tempo
esta envolvido com a estocagem, transporte e manuseio.

Que matéria prima serd usada e quanto ela custa? Quem sdo seus fornecedores, onde estdo
localizados e porque vocé os escolheu? Inclua uma planilha de custos e registros de encargos na
secdo Anexos para fundamentar suas declaracdes. Embora vocé possa fazer encomendas a um
fornecedor principal, inclua informag6es sobre outros fornecedores. Diga como vocé poderia lidar com
um aumento subito de encomendas ou com a perda de um fornecedor importante.

Como o trabalho seré feito, por quem e a que custo? Projete épocas de pico de fabricacdo e determine
quanto dinheiro sera preciso para compras chave. Vocé usard proje¢bes de custo do trabalho
novamente quando desenvolver o Fluxo de Caixa na sua sec¢éo do Plano Financeiro.

Descreva seus equipamentos e instalagdes. Informacdes sobre veiculos, equipamentos e prédios

aparecerdo como itens da Folha de Balanc¢o, no Plano Financeiro. Ao preparar sua Folha de Balanco,
voceé devera consultar esta se¢do para por informacdes sobre valores atuais.

Se vocé € um varejista:

Descreva os produtos que vocé vende e fornega informacdo sobre as suas fontes primaria e
secundaria de suprimentos.

Descreva o processo de selecdo do seu produto e explique porque fornecedores especificos foram
escolhidos. Inclua descrigBes do produto e registros de encargos na secdo Anexos.
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Vocé pode querer desenvolver um flow chart para demonstrar o processo de distribuicdo. Como os
produtos que vocé vende na sua loja chegam do fabricante através dos canais de distribuicdo normais
da sua industria para a loja, para as prateleiras e para as maos dos clientes? Vocé tem um sistema
para gerenciar e rastrear o inventario? Que volume de mercadorias vocé estoca em inventario, como
vocé determina o valor do seu inventario e quem sera responsavel por checa-lo? Consulte novamente
esta secao para ter informagdo sobre inventario ao completar a Plano Financeiro do plano ou o
formulario de Solicitagdo de Empréstimo Financeiro do seu agente financiador.

Exemplo de Apresentagdo do Produto:

MoltoFreddo é um sorvete de alto teor de gordura (15%). A gordura provém principalmente da
manteiga utilizada, mas também da gema de ovo da composi¢do, que o caracteriza como um dos
poucos sorvetes do tipo francés no mercado.

O sorvete contém também grande quantidade de nata, o que o faz um dos mais encorpados entre 0s
concorrentes.

O agente adogante do MoltoFreddo € pura cana de agUcar, enquanto a maior parte dos concorrentes
usa xaropes atrtificiais ou de milho. Nosso sorvete ndo contém quaisquer conservantes ou ingredientes
artificiais.

Todos os sorvetes da companhia sdo extremamente saborosos. A teoria por tras disso € que o cliente
deve ser capaz de identificar o sabor que esta provando e nao porque o produto é artificialmente
colorido. Os sabores utilizados incluem extratos naturais de frutas, améndoas, chocolates e licores...

Ciclo de Vida do Produto

O produto passa por quatro etapas de desenvolvimento: introdugéo (nascimento), crescimento, maturacao
e declinio. Cada estagio apresenta as caracteristicas seguintes.

Etapa introdutéria: caracteriza-se pelas elevadas despesas de promogédo e pelo grande esforco por
tornar a marca reconhecida pelo mercado. Nesta etapa, 0s pre¢os costumam ser mais altos em razao
da baixa produtividade e custos tecnolédgicos de produgdo e as margens sdo apertadas em fungéo do
valor que o mercado se dispde a pagar.

Etapa de Crescimento: ocorre a partir do momento em que a demanda pelo produto aumenta. A
relacéo entre promocéao e vendas melhora em fungdo do aumento nas vendas.

Etapa de Maturacao: neste estagio, a taxa de crescimento das vendas diminui e tende a se estabilizar,
pois o consumidor ja se acostumou ao produto e comega a pressionar por reducdo de precos. E um
momento em que as vendas brutas se mantém no nivel do crescimento do mercado.
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Etapa de Declinio: esta etapa marca o processo de desaparecimento do produto no mercado em
funcdo do declinio insustentavel nas vendas. A velocidade com que isso ocorre depende de
caracteristicas do produto. Produtos que incorporam muita tecnologia tendem a decair mais
rapidamente e normalmente séo retirados do mercado pelo fabricante.

Vocé deve especificar em qual estagio do ciclo de vida encontram-se os produtos da sua empresa.

Estratégia de Produto

Esta parte descreve os aspectos-chave contidos na estratégia de produto. Consiste na maneira como
determinar os produtos futuros em funcdo do desempenho dos atuais, projetar novas maneiras de
desenvolvé-los, produzi-los e distribui-los aos seus clientes.

Produtos Atuais

A descricdo do produto no Plano de Negdcios deve ressaltar suas caracteristicas, atributos e beneficios.
Essa parte é de especial interesse dos investidores, pois eles querem saber qual o diferencial do seu
produto com respeito a concorréncia, de que maneira vocé o produz e quais sdo 0s novos caminhos que
a sua empresa deseja trilhar. Em se tratando de um servigo, a descri¢cdo deve ter a mesma natureza.

Vocé deve fazer uma andlise da situagdo atual de sua carteira de produtos, bem como suas perspectivas
no mercado em que estdo inseridos. Para isso, existe uma técnica muito utilizada em Marketing,
apresentada a seguir.

Trata-se da Matriz BCG, do Boston Consulting Group, que possibilita a analise da carteira de produtos
baseada em dois grandes fatores: crescimento de mercado e participagdo de mercado.
Figura 5 — Matriz BCG

Crescimento de Mercado: O produto ou grupo de produtos da mesma linha fazem parte de um

mercado em rapida expansao ou fica em algum lugar entre a area de crescimento lento e a area de
crescimento zero? Utiliza-se o crescimento de mercado para definir a carteira porque o crescimento

forca-nos a pensar no grau de atratividade a longo prazo. O ponto que separa 0s mercados de alto
crescimento dos de baixo crescimento € bastante arbitrario. Um ponto de partida aceitavel pode ser
uma média de crescimento anual de 10%.

Participacdo de Mercado Relativa: Seu produto ou grupo de produtos da mesma linha desfrutam de

vantagem na participagdo de mercado em relagdo aos concorrentes mais proximos ou sua participacdo
de mercado relativa é inferior a da concorréncia? Procure dividir seus produtos entre aqueles que
possuem grande participagdo de mercado e aqueles que ndo possuem.
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Dependendo da situacdo em relagcdo aos dois fatores anteriores, seus produtos podem ser:

Duvida: Nesse caso, trata-se de produtos com baixa participacdo de mercado em um mercado em alto
crescimento. Muitas vezes estéo relacionados a negécios nascentes que ainda ndo tém bem definidos
0s caminhos a seguir, sem muita experiéncia de mercado. Como se encontram em mercados em
expansao, a manutencado da atual participacdo de mercado demanda altos investimentos, mas suas
vendas relativamente baixas tendem a gerar pouca ou henhuma receita. Se vocé conseguir aumentar
significativamente a participacdo de mercado ao longo do tempo, o que implica em investir mais, 0s
produtos duvida podem se tornar estrelas.

Estrela: Os produtos estrela sdo aqueles que possuem alta participacdo de mercado em mercados em
crescimento. Sao os produtos ideais, que toda empresa gostaria de vender. Normalmente demandam
grandes investimentos para financiar a expanséao continua de mercado e eliminar concorrentes em
potencial. A grande vantagem € que sua grande participacdo de mercado reverte em geracéo de
receitas para a empresa, com altas margens e lucro. Geralmente sdo auto-sustentaveis, pois geram e
consomem grande volume de dinheiro. Deve ser sempre uma prioridade e ndo deve haver dividas em
se fazer investimentos em produtos estrelas.

Vaca Leiteira: Sao produtos que possuem uma importante participa¢do de mercado em mercados de
baixo crescimento. Devido as suas vantagens de participacao de mercado, geralmente geram muito
dinheiro e o melhor de tudo é que ndo demandam muito investimento. Seus mercados de baixo
crescimento geralmente s&o0 mais maduros e os produtos ja sdo bem estabelecidos. E possivel
portanto estimular os produtos vaca leiteira a gerar mais caixa e depois reinvesti-lo para financiar
produtos promissores em outros quadrantes.

Abacaxi: S8o produtos com pouca participagdo de mercado em mercados em baixo crescimento. As
receitas e os lucros sdo muito pequenos e os produtos consomem muito dinheiro. Embora exijam
investimentos periddicos, estes negdcios marginais normalmente nunca geram muito, por isso talvez
devam ser descartados.

MATRIZ BCG

Participagao Relativa de Mercado

[ 3

]

-

o .

] ESTRELA DUVIDA ALTO
=

-]
-

=]

e

g
o VACA LEITEIRA ABACAXI BAIXO
E [Gerador de Caixa) (Gerador de Problemas)
O

ALTO EAIXO

Ojosedornelas.com.br



Figura 5 — Matriz BCG

Tecnologia

Voceé detém a tecnologia? E um novo e Gnico produto? Utiliza a aplicacdo de uma tecnologia? Tem
patente, propriedade intelectual etc.? De que maneira essa tecnologia se encontra disseminada no
mercado? Procure responder a essas perguntas, e ainda, se possuir algum parceiro tecnolégico como
Institutos de Pesquisa ou Universidades, cite 0s mesmos e apresente como ocorre essa interagcao. Os
detalhes podem ser apresentados na secao de Pesquisa e Desenvolvimento a seguir.

Beneficios e Caracteristicas do produto e/ou Servico

A satisfacdo do consumidor aumenta se ele entende melhor as caracteristicas e beneficios do seu
produto e/ou servico. Eles devem ser direcionados a atender as necessidades e desejos do consumidor
no sentido de se diferenciarem daqueles da concorréncia. E importante que seja descrito resumidamente
um historico do produto ou servigo, a maneira como atendeu aos clientes e que tipo de clientes foram
atendidos. Mostre as vantagens que o produto oferece e que resultados ja foram obtidos em clientes e
que beneficios ja foram verificados.

Pesquisa e Desenvolvimento

Devido a dinamica dos mercados, da concorréncia e das atuais tecnologias, as empresas de tecnologia
dependem do desenvolvimento continuo de produtos e servigos. Para se manter competitivo € necessario
se manter atualizado quanto as recentes tendéncias.

Nesse sentido vocé deve responder as seguintes perguntas:

Vocé tem um plano de desenvolvimento de novos produtos ou de novas tecnologias?

Vocé tem estabelecido atividades para se desenvolver?

Vocé tem considerado no orgamento os custos de desenvolvimento de produto, tais como: laboratorio,
pesquisa, material, pessoal especializado, testes, etc.?

As pequenas empresas precisam alocar recursos para pesquisa e desenvolvimento - P&D. E equivocado
pensar que somente as grandes empresas devem ter P&D. Hoje em dia, P&D deve ser entendida como
uma funcao tdo fundamental como as tradicionais, que pode ser executada por uma pessoa ou por uma
equipe, dependendo do tamanho da empresa.

Aliancas Estratégicas

Faca uma lista das empresas com as quais mantém aliancas estratégicas e descreva a natureza de cada
uma delas. Se conta com algum tipo de suporte tal como consultoria, descreva-o. E importante para os
investidores saber que vocé ndo esta sozinho. Diga, também, se conta com suporte juridico, de
assessoria de imprensa, contabil, ou outro qualquer e quem o fornece.
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Critérios de Selecao de Produtos

Muitas vezes a empresa lida com um ou mais produtos que ndo sdo suficientemente rentaveis (lembre-se
da Matriz BCG). E uma questao dificil de ser encarada porque se relaciona diretamente com a empresa,
porém é uma pergunta que deve ser feita, pois o fato da empresa ndo conseguir lidar bem com um
produto, ndo quer dizer que a empresa seja um fracasso. Este tipo de questdo esta relacionada com o
planejamento estratégico da empresa.

Producao e Distribuicéo

Neste ponto a énfase deve ser dada no produto novo: uso de capital, mao de obra, matéria prima,
processo de producao, rela¢cdes com clientes e fornecedores e requerimentos de distribuicdo. Descreva
objetivamente os principais aspectos relacionados a este item. Vocé pode usar esquemas graficos para
demonstrar todo o processo. O importante € proporcionar um facil entendimento de todo procedimento
operacional do negdcio. Detalhes especificos devem podem ser colocados em anexo.

Explique de que maneira vocé ira lidar com o seu atual ou novo produto, ou como prestara o seu futuro
servico. A especificagéo dos equipamentos, laboratorio, material e condigdes de trabalho, assim como
seu preco, podem ser criticos na producéo. E preciso determinar a capacidade de producéo e suas
instalagdes.

Custos

Explique os seus custos de maneira a mostrar que eles sao competitivos em relagdo a concorréncia.
Determine os custos do produto e os expresse em termos de taxas de producéo e de capacidade. Se
existe terceirizagdo, explique a parte que esta sendo terceirizada e os componentes de custos.

Embalagem e transporte

Deve mostrar que o produto é seguro e protegido. A embalagem tem duas fun¢ées fundamentais:
proteger o produto do ambiente externo e diferencia-lo dos outros através de uma imagem que contenha
elementos de marketing.

Servico pos-venda
Manter contato com o cliente, uma vez efetivada a venda, representa um grande canal de servicgo, através
do qual podem ser recolhidas muitas informag6es do mercado e identificadas possiveis mudancas que

devam ser feitas procurando a sua satisfagdo. Serve também como um sinalizador das tendéncias de
mercado. Mostre como a sua empresa fornece servicos pos-venda aos clientes, quando tiver.
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