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O processo empreendedor

Identificar e

avaliar a
oportunidade
criacdo e abrangéncia
da oportunidade
valores percebidos e
reais da oportunidade
riscos e retornos da
oportunidade
oportunidade versus
habilidades e metas
pessoais

situacdo dos
competidores
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Desenvolver o
Plano de Negécios
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Determinar e Captar
0S recursos
necessarios
recursos pessoais
recursos de amigos
e parentes

angels

capitalistas de risco
bancos

governo
incubadoras

Gerenciar

0 negécio

estilo de gestao
fatores criticos de
sucesso

identificar problemas
atuais e potenciais
implementar um
sistema de controle
profissionalizar a
gestao

entrar em novos
mercados



5 objetivos de um PN

1. Testar a viabilidade de um conceito de negocio

2. Orientar o desenvolvimento das operacdes e estratégia

3. Atrair recursos $$%

4. Transmitir credibilidade

5. Desenvolver a equipe de gestao!

Roatma
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Possiveis Publicos-Alvos de um
Plano de Negdcios

e Mantenedores das incubadoras (SEBRAE, FIESP etc)

e Parceiros: para estabelecimento de estratégias conjuntas
e Bancos: para outorgar financiamentos

e Investidores: empresas de capital de risco, pessoas juridicas, BNDES,
governo e outros interessados

e Fornecedores: para outorgar crédito para compra de mercadorias e
matéria prima

e A prépria empresa: para comunicagao interna da Geréncia com Conselho
de Administracdo e com os empregados

e Os clientes potenciais: para vender a idéia e o produto/servico
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Por que escrever um
Plano de Negocios?

e Para entender e estabelecer diretrizes para 0 seu negocio

e Para gerenciar de maneira mais eficaz a unidade/empresa
e tomar decisOes acertadas

e Para conseguir recursos internamente a empresa e
externamente

e DADOS & FATOS: O Plano de Negocios aumenta em 60% a
probabilidade de sucesso dos negocios. (Fonte: Harvard
Business School)
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Por que nao escrever um
Plano de Negocios?

e Eu nao necessito de um

e Eu tenho um em minha cabeca
“The finest memory is not firm as written ink™ (Lao-Tse)

e Eu né&o sei como comecar
e Eu nao tenho tempo

e Eu nao sou bom com os numeros...
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Aspectos Chave do PN

O Plano de Negocios deve focar principalmente trés questoes:

Em que negocio vocé esta?

O qué vocé (realmente) vende?

Qual € o seu mercado alvo?

10 A0 07
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Aspectos Chave da historia

e Oportunidade, mercado, clientes
e (Capacidade gerencial de implementacéao
e Recursos minimos requeridos (pessoas, infra, etc)
e Estratégia de entrada e visao de crescimento
e Recursos $$ requeridos, @O

fluxo de caixa, acordo etc
e Premissas e analise de riscos
e Projecao de resultados
e Opcoes de “colheita”
e Cronograma

[/
1L &
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Estrutura de um Plano de
Negocios
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Estrutura de um PN

1 - Capa

2 - Sumario

3 - Sumario Executivo

4 - Descricao da Empresa

5 - Analise Estratégica

6 - Produtos e Servicos

7 - Mercado e Competidores
8 - Marketing e Vendas

9 - Plano Financeiro

10 - Anexos

Negobcios
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Estrutura 2
MIT - The nuts and bolts of bplans

Mission Statement 1 paragraph

A\

Financial
Projections
Technology
Intellectual

Property

Market

Analysis
Competitive

Analysis

Elevator Speech 30 seconds
Executive Summary 2-5 pages

PowerPoint Presentation
10-15 minutes

Full Business Plan

20-30 pages
=5 | .
§ 5 £ Detailed
L5 2 Support/Foundation
DA
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Desenvolvendo seu “Elevator Pitch”

e Passo 1: Descreva a oportunidade que deseja perseguir ou 0
problema a ser resolvido

e Passo 2: Defina a solucao para o problema ou a abordagem que
sera dada a oportunidade

e Passo 3: Os beneficios

e Passo 4: Que recursos serao necessarios?
e Passo 5: O projeto tem “sponsors” que darao suporte?

e Passo 6: Quals sao 0s riscos e Como 0S mesmos serao
gerenciados?
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Estrutura 2
MIT - The nuts and bolts of bplans

A estrutura ensinada no MIT

e Executive Summary

e The Opportunity and the Company and its Services/Products
e Market Research/Analysis

e Economics of the Business

e Marketing Plan

e Design and Development Plan

e Manufacturing and Operations Plan

e Management Team

e Schedule

e Critical Risks, Problems and Assumptions
e The Financial Plan

e Appendices
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Estrutura 3 - Babson
Sua historia faz sentido?

Market Operations| |Development Team Critical
Strategy P b Risks

Market
Analysis

Timeline,

) Milestones
"""" »| Economics,

Financials

Industry. Proposed
Company, :
Product Offering

\ Exe}utive /

sSummary
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Estrutura 4
Corporate Business Plan

BEE - Babson College

e Executive Summary

e Industry Analysis

e Fitting the Opportunity and the Organization
e Marketing Plan and Market Research

e Management Team

e Operating Plan

e Financial Plan

e Critical Risks and Success Factors

e Project Schedule, Deadlines, and Benchmarks
e Nature of Deal/Proposed Investment
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Estrutura para Empresas Estabelecidas

e (Capa
e Sumario Executivo

e Descricao da empresa
- Historico de resultados

e Oportunidades identificadas

e Andlise de Mercado (nichos especificos) e Concorréncia
- Clientes atuais e potenciais

e Portfolio de produtos/servicos
- Descricdo dos produtos
- Plano de acompanhamento e gestdo dos produtos (métricas)

e (Gestao de Operacdes
- Processos de negécio

e Equipe (e areas envolvidas)
- Plano de capacitacdo da equipe (treinamentos/seminarios/cursos)

e Estratégia de marketing e vendas
- Politicas de comercializacao
- Responsaveis e Metas (curto, médio e longo prazo)

e Projecao de resultados
- Premissas utilizadas
- Horizonte de curto, médio e longo prazos
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Qual o tamanho de um
Plano de Negocios?

e Plano de Negocios completo:
15 a 25 paginas mais anexos.

e Plano de Negocios resumido:
10 a 15 paginas.

e Plano de Negocios Operacional:
tamanho variavel; uso interno.
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Como escrever um PN

Modelo Linear

Mkt > |Desenv. ) OOO Anexos )
Modelo Interativo Desenvolvimento
Marketing m

Plano de Negocios 9
Finangasw@) Copyright Babson College, Zacharakis 2001
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Entendendo as Secoes do Plano
de Negocios
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Estrutura sugerida pelo Portal PN
(www.planodenegocios.com.br)

Sumario Executivo
Conceito do Negocio
Mercado e Competidores
Equipe de Gestéo
Produtos e Servicos
Estrutura e Operacoes
Marketing e Vendas
Estratégia de Crescimento
. Financas

10. Anexos

© XN O RE Wb =
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Sumario Executivo

= E a parte mais importante do Plano de Negocios

e Deve ser feito por ultimo!

e Deve responder as perguntas

O qué? Quanto?
Onde? Como?
Por qué? Quando?
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Sumario Executivo

- O SE diz:
e Quem VOCE é
e Qual é sua estratégia/visao
e O que vocé esta fazendo e o proposito de fazé-lo
e Qual é seu mercado
e Quanto $$ vocé precisa e o0 que fara com ele
e (Qualis sao suas vantagens competitivas

- O SE néo é:
e Um resumo do PN
e Uma introducao
e Um prefacio
e Uma coletania de “highlights”

- O SE € 0 PN em miniatural!ltll
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Sumario Executivo

(1ou 2 paginas)

1. O Conceito do Negocio e a Oportunidade
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Conceito do Negocio

e Historico da empresa (se houver)

e Missao e Visao de crescimento

e Principios e valores

e Estrutura atual

e Localizacao

e Cuidado: Objetividade!!!
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2. Conceito do Negocio

Apresentacéo (historico)

Visao e Missao

(valores e diferenciais do negocio)
Oportunidade

Produtos e Servicos (resumo conceitual)
Aspectos legais e composicao societaria
Certificac0es, licencas, regulamentacdes
Localizacdo e abrangéncia

Terceiros e parcerias




Como sua empresaage em relacao
a estes topicos?

e Pesquisa e Desenvolvimento

e Aliancas Estratégicas

e Tecnologia

e Critérios de selecao de produtos

e Producao e Distribuicéo

e Servigos pos venda

e Propriedade intelectual (marcas e patentes)

e Regulamentacoes e certificacoes
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6. Estrutura e Operacoes
Organograma Funcional

Maquinas e equipamentos necessarios
Processos de Negoécio

Processos de Producédo e Manufatura
Politica de Recursos humanos

Previsdo de Recursos humanos
Fornecedores (Servicos, matéria-prima)
Infra-estrutura e planta (lay-out)
Infra-estrutura tecnolégica




Casando a oportunidade e a
organizacao

e Inclui os produtos e/ou servicos que serao colocados no mercado

e As vantagens competitivas que a oportunidade proporcionara a
empresa

e Dimensbes estratégicas e sinergias (Novo mercado? Mesmo
mercado?)

e Estratégias de entrada e crescimento

e Opcoes de colheita
- Retorno econémico
- Retorno social
- Ambos...
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Avaliando oportunidades

3M’s

Market
demand size and

structure

Margin
analysis
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Avaliando oportunidades

Market Demand

- Qual é a audiéncia alvo?

- Qual a durabilidade do produto/servico no mercado? (ciclo de vida)
- Os clientes estao acessiveis? (canais)

- Como os clientes véem o relacionamento com a empresa?

- O potencial de crescimento é alto (>10, 15, 20% anual)?

- O custo de captacédo do cliente € recuperavel no curto prazo (< 1 ano)?
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Avaliando oportunidades

Market size and structure

- O mercado esta crescendo, é emergente? E fragmentado?

- Existem barreiras proprietarias de entrada? Ou excessivos custos de saida?
Vocé tem estratégias para transpor estas barreiras?

- Quantos key players estdo no mercado? Eles controlam a propriedade
intelectual?

- Em que estagio do ciclo de vida esta o produto? (risco depende também
do ciclo de vida e maturidade do produto)

- Qual é o tamanho do mercado em R$ e o potencial para se conseguir um
bom market share?
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Avaliando oportunidades

Market size and structure

- E o setor, como esta estruturado?

poder dos fornecedores
poder dos compradores
e poder dos competidores
e 0s substitutos

- Como o setor esta segmentado, quais séo as tendéncias, que eventos
influenciam os cenarios etc.?
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Avaliando oportunidades
Margin Analysis

Determine as forgas do negécio

- ldentifique as possibilidades de lucros (margem bruta > 20, 30, 40%?!)

- Analise os custos (necessidades de capital), breakeven, retornos...

- Mapeie a cadeia de valor do negdécio

- Para isso vocé devera saber como seu produto/servico chega até o cliente
final

- Isto ajudara vocé a entender a sua cadeia de valor e de seus competidores
e cortar custos
e remodelar os processos internos
e atingir maiores margens

© Copyright 2006 José Dornelas — EMPREENDE — www.empreende.com.br



Check-list de oportunidades

Questoes criticas

Existe um problema para ser resolvido (necessidade nao atendida)?
- Existe um produto ou servig¢o que solucionara este problema?
- Nos podemos identificar com clareza os clientes potenciais?

- Nos podemos efetivamente implantar uma estratégia de mkt/vendas que
seja exequivel? (custo/retorno)

- A janela da oportunidade esta aberta?
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Analise de mercado

Analise do Setor

- ldentificar as tendéncias do ambiente

- Descrever a industria, histérico e projecdes do mercado, as
tendéncias, o perfil dos consumidores

- Analisar os principais competidores 3. Mercado e Competidores

(seus 4Ps, market share), quem serao Anélise Setorial (analise macro)
os competidores no futuro? Mercado Alvo (nicho de mercado)
Necessidades do cliente
- Comparar seu negocio com 0s (onde esta a oportunidade)

competidores, quais sdo seus diferenciais? | | Analise dos Competidores

E os deles? Como vocé pretende supera-los? | | Vantagens Competitivas
(do negocio e dos concorrentes)
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Analise do Setor

e Quals fatores estao influenciando as projecoes de mercado?
e Por que o mercado se mostra promissor?

e Qual o tamanho do mercado em R$, numero de clientes e
competidores? Como sera o mercado nos proximos anos?

e Como o mercado esta estruturado e segmentado?

e (Quais sao as oportunidades e riscos do mercado?
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Definicao do segmento de mercado

e Qual o perfil do comprador?

e O que ele esta comprando atualmente?
e Por gque ele esta comprando? .
e (Quais fatores influenciam a compra?

e Quando, como e com que periodicidade
é feita a compra?

e Onde ele se encontra? Como chegar até
ele?
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Segmentacao de Mercado

Quem esta
comprando?

*Geografia
*Perfil

*Estilo de Vida
*Personalidade

Produto
ou
Servico

O que esta
comprando?

*Recursos
*Embalagem
*Servicos
*Preco
*Entrega

Por que esta
comprando?

*Beneficios
eCaracteristicas
especiais

© Copyright 2006 José Dornelas — EMPREENDE — www.empreende.com.br




Analise da Concorréncia

e Quem séo seus concorrentes?

e De que maneira seu produto ou servico pode ser comparado ao do
concorrente?

e De que maneira ele esta organizado?

e Ele pode tomar decisfes mais rapidas do que vocé?
e Ele responde rapidamente a mudancas?

 Ele tem uma equipe gerencial eficiente?

e A concorréncia é lider ou seguidora no mercado?

e Eles poderao vir a ser os seus concorrentes no futuro?
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Produtos e Servicos

Portfolio de produtos/servicos
- Descricao dos produtos

- Plano de desenvolvimento dos produtos
(acOes e prazos)

- Plano de testes, analise de viabilidade,
composicao de custos, lancamento e

avaliacao dos produtos _
¥ P 5. Produtos e Servicos

- Plano de acompanhamento e gestzo dos | | D€SCri¢ao dos produtos e servicos
produtos (métricas) Beneficios e Diferenciais

Utilidade e Apelo

- Divisdo dos produtos em categorias (por | | Tecnologia, P&D (Pesquisa e
exemplo, prazo de venda, tipo de Desenvolvimento), Patentes (PI)
aplicacdo, modelo comercial, prazo de Ciclo de Vida
retorno de investimento: curto, médio e : :
longo prazos) || Matriz BCG (opcional)
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Ciclode vida do produto

Ciclo de Vida do Produto

>

—_

Volume de Vendas

Lancamento |Crescimento] Maturidade Declinio

>
Tempo

© Copyright 2006 José Dornelas — EMPREENDE — www.empreende.com.br



Ciclode vida do produto

1. Introducédo do Produto: custos elevados de promocéao e fabricacao;
margens apertadas

2. Crescimento: aumento de demanda; melhoria na relacao
promocao/vendas

3. Maturacao: estabilizacao das vendas; pressao por reducéao de precos

4. Declinio: desaparecimento do produto
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Matriz BCG
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Matriz BCG

MATRIZ BCG
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Caracteristicas do
Produto ou Servico

e Descreva as caracteristicas e 0s beneficios que o cliente tem em se
utilizar dos seus produtos e servicos;

e Explique porque os seus produtos/servicos se diferenciam dos da
concorréncia e porgue os clientes escolheriam a sua empresa.

* O que tem de especial nos produtos/servicos de sua empresa?
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Caracteristicas X Beneficios

Caracteristicas:
Tamanho
Formato
Peso
Dimensao
Cor
Feito de...
Usado para...

Beneficios:
Conveniéncia
Seguranca
Garantia
Nao precisa atualizar
Traz amor, saude e
felicidade
Facil de usar
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Equipe Gerencial

Fator critico de sucesso

Quem sao os principais envolvidos no negocio /
area de vendas

4. Equipe de Gestéao

De onde eles vém? As areas envolvidas e em Descricio dos principais
que fase(s) executivos (pontos fortes,

experiéncia, adequacéo
Qual a experiéncia prévia de cada um a0 negocio)

A equipe é complementar?
Quais as responsabilidades de cada area

O que esta faltando?
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Equipe Gerencial

e Mostre as areas-chave do negdcio e faca uma associacao com as pessoas
gue ocupam estas posicoes

e Explicite a competéncia externa (outras areas ou fora da empresa) que
VOCE podera vir a precisar

e Faca uma previsdo dos recursos humanos necessarios para quando o
negocio crescer, bem como explicite sua politica de RH/contratacao,
beneficios e custos de pessoal

e Anexe 0s CV dos executivos principais e mostre que eles sao capazes de
superar os desafios que estao por vir
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Estratégia de Marketing e Vendas

Estrategia de Marketing (4 P’s) ’
- Posicionamento (produto/servico) Q .LJ E.l J E;‘ S f;‘ .LJ
- Preco
- Praca (localizacéo; canais de distribuicéo) _”J f) d e J Q d e

- Promocao (propaganda, publicidade...)

&

N2yuelusy

7. Marketing e Vendas
O Posicionamento do

Produto/Servico
Praca/Canais

Promocao
NN |

Estratégia e Projecdo de

% A Vendas e Market-share
— Parcerias
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MATRIZ DE CRESCIMENTO DE PRODUTO

MERCADO
Produtos atuais Novos produtos
Mercados atuais Estrategia de Estratégia de
penetracao desenvolvimento de
produto
Novos mercados Estratégia de Diversificagao
desenvolvimento de
mercado
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Marketing e Vendas
Modelo de negocios

Venda indireta

Distribuidores
Produtos e servicos HH canais > Licenciamento

Forca de vendas

Parceiros estratégicos

Venda direta

Muitas empresas usam um mix de venda direta e indiretal
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Marketing e Vendas
Modelo de negocios

Venda direta

Forca de vendas, catalogo, site
e Custos para manter infra de venda
e Pode ser usado tanto para produtos com baixas como altas margens

e Deve-se atentar para: ciclo das vendas (importante), complexidade
do produto, estrutura de comissionamento, treinamento da forca de
vendas.
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Marketing e Vendas
Modelo de negocios

Venda indireta

e Cuidar e alimentar os canais

e Catalogos industriais, representantes, revendas...

e Presséo sobre as margens

e Custos para manter a infra de vendas (compare com direta)

e Também pode ser usado para produtos de alta e baixa margens
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Alguns posicionamentos de valor

Procure identificar
onde seus concorrentes
se posicionam e tente
se diferenciar!

1- Ser o melhor em Qualidade

2- Ser o melhor em Desempenho
3- Mais confiavel

4- Mais duravel

5- Mais segura

6- Mais rapida

7- Fornece mais por menos $$$
8- Menos cara

9- De maior prestigio

10- Que tem melhor design ou estilo
11- A mais facil de usar

A empresa precisa
passar de um
posicionamento mais
genérico de beneficio
ao cliente para um
mais especifico de
valor!!!
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Exemplos de
posicionamentos de valor

1- Mais por Mais (Mercedes, Rolex, Mont Blanc)

2- Mais pela Mesma Coisa (calca de marca X calca sem marca)
3- A Mesma Coisa por Muito Menos (Extra: diz ser + barato)
4- Menos por Muito Menos (Aluguel de carro sem ar, som etc)

5- Mais por Menos (E o melhor posicionamento para o cliente)
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Projecao de resultados

Utilizar métricas e prazos

- Participacao de mercado

- Numero de clientes

- Receita

- Permutas, acdes sociais etc.
- Posicdo no mercado

- Numero de licencas vendidas
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Analise Estratégica

e A empresa deve estar preparada para
monitorar:

- forgcas macroambientais (demograficas,
econdmicas, tecnoldgicas, politicas, legais,
sociais e culturais)

- atores microambientais importantes
(consumidores, concorrentes, canais de
distribuicédo, fornecedores)

e Devem haver opcoes e analises de custos para o
gerenciamento dos riscos identificados

e Analise de impacto que os riscos poderao trazer
a organizacao
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8. Estrategia de Crescimento
Analise Estratégica (plano de
desenvolvimento)
« SWOT
(forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas)
e Objetivos e Metas
Cronograma
Riscos Criticos do Negdcio




CENARIO

OPORTUNIDADES

AMEACAS

Politico-legal

Tecnoldgico

Soécio-cultural

Econdmico

Demografico

Empresarial

Outros

WhRWwNhERWhD RO RO RO RN -

el PO el N s R e Al Ee Al R o
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Analise interna

Forcas

Fraguezas

1.Lideranga de mercado no segmento de listas
impressas, contando com uma grande carteira de
anunciantes e uma invejavel forca de vendas.
2.Confiabilidade nas informacdes prestadas e
facilidade de acesso.

3.Estar presente na midia do futuro (Internet).
4.Possibilidade de aumento de faturamento atraves da
venda de links, banners, e patrocinio no site da lista.
5.Parceria com forte grupo americano, mercado no
gual a Internet ja faz parte do cotidiano do cidaddo
comum.

1.A falta de conhecimento por parte do internauta da
existéncia da Lista Telefénica na Internet.
2.Dificuldades provocadas pelo fato de nédo ser o
primeiro a disponibilizar a Lista para grandes centros
como S&o Paulo e Rio.

3.Impossibilidade de estabelecimento de barreiras a
Nnovos ingressantes.

Analise

Externa

Oportunidades

Ameacas

1.Crescimento vertiginoso do nimero de usuarios.
2.Criacéo e regulamentacéo de meios para a compra
/venda de produtos na Internet com a seguranca
necessaria as transacoes.

3.Aumento exponencial no niumero de terminais
telefénicos, principalmente apds a privatizacdo do
setor, devido a livre concorréncia.

4.Aumento do interesse das empresas pela divulgacao
na Internet.

1.0 servico da Lista na Internet podera vir a ser
oferecido pelas proprias operadoras telefénicas (ou
suas parceiras), que além de deter o banco de dados
mais atualizado, possuem o know how do setor. Isto
fica agravado pela privatizacdo do setor de telefonia.
2.0 retorno para os anunciantes ndo atender as
expectativas, provocando a fuga desta midia e o
descredito.
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Cronograma, prazos e referéncias

e |dentificacao das tarefas principais/criticas e cronograma
e Metas SMART

e Prazos claros com a vistas a serem cumpridos

e Periodo/época de revisao de performance

e Planos de contingéncia

e Requisitos de recursos $$ e seus estagios (quando precisara)
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Definindo Objetivos e Metas
’lano de acao / cronograma

e Objetivos: sao resultados abrangentes com os
quais a empresa assume um compromisso
definitivo.

e Metas: sdao declaracdes especificas que se
relacionam diretamente a um determinado
objetivo.

- Metas devem ser SMART

e Diferencas: objetivo relaciona-se com palavras
'._ (esbocando o quadro geral) e meta com
nameros (complementando-o com os detalhes

especificos)!
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Investimentos e retornos

e Deve refletir em nimeros toda a estratégia
do negocio

e Deve mostrar os investimentos necessarios e
as possibilidades de retornos (e estrategias de
saida para o investidor)

e Incluir uma previsao de receitas com
horizonte de médio prazo

e Mostrar o prazo para o retorno do
Investimento com base no fluxo de caixa do
negocio / area

e Utilizar indices de retorno sobre o
investimento para mostrar a viabilidade
financeira do negocio / area

9. Finangas

Investimentos (usos e fontes)

Composicdo de Custos e Despesas

Principais Premissas (base para as
projecdes financeiras)

Evolucdo dos Resultados Financeiros

e Econdmicos (5 anos, mensal no

ano 1 e semestral/trimestral nos demais)
eDemonstrativo de Resultados
*Fluxo de Caixa
*Balanco
Indicadores Financeiros

*Taxa Interna de Retorno

*Valor Presente Liquido

*Breakeven e Payback
Necessidade de Aporte e Contrapartida

Cenarios Alternativos

Plano incluindo expansao
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Indices Financeiros e
Analise de Investimentos

e Servem para avaliar a viabilidade do negocio e probabilidade de
sucesso/lucros

e Foco no Lucro

eRetorno Contabil sobre o Investimento
ePayback (prazo de retorno do investimento)

e Técnicas de Fluxo de Caixa Descontado

*TIR (taxa interna de retorno)
«VPL (valor presente liquido)
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Grafico de exposicao de caixa

Investimento inicial (ponto A);

A Fluxo de caixa Maxima necessidade de
acumulado ($) investimento, ou maior exposi¢ao
de caixa (ponto B);

Data do primeiro fluxo de caixa
positivo (ponto C);

Quando ocorrera o ponto de
equilibrio financeiro (ponto D).
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DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

Item Explicagao
Receita Bruta — Total Geral das Vendas
(-) dedugdbes — impostos, devolugbes, e abatimentos

= Receita Liquida

(-) Custos do Periodo — Gastos referentes a producéo e
comercializacdo, ou dos servi¢os prestados.

= Lucro Bruto

(-) Despesas — S&0 gastos necessarios para que a
atividade seja desenvolvida (atividades
administrativas, de vendas, e financeiras).

= Lucro Operacional

(+/-) Receita/Despesa ndo  _, N&o proveniente das operagdes
operacional

= Lucro Antes do Imposto
de Renda

(-) Imposto de Renda

= Lucro Liquido
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Profit and Loss

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1. RECEITA BRUTA TOTAL 571.916 1.619.994 | 2438300 | 2916526 | 3.289.593
Deducdes
Impostos (ISS, PIS, COFINS) 49.471 140.129 210.913 252.280 284.550
(-) Total de Deducdes 49.471 140.129 210.913 252.280 284.550
2. RECEITA LIQUIDA 522.445 1.479.864 | 2.227.387 2.664.247 | 3.005.043
(-) Total de Custos Operacionais 324.584 746.242 947.696 1.085.642 1.206.178
3. LUCRO BRUTO 197.861 733.622 | 1.279.691 1.578.605 1.798.865
4. MARGEM BRUTA 38% 50% 57% 59% 60%
(-) Total de Despesas Operacionais 409.181 509.902 587.251 634.792 676.442
5. LUCRO OPERACIONAL (211.320) 223.720 692.440 943.813 | 1.122.423
6. MARGEM OPERACIONAL 1) -37% 14% 28% 32% 34%
Despesas/Receitas ndo Operacionais
Receitas 26.138 2.823 26.485 88.243 175.013
Despesas
(-) Total de Despesas/Receitas ndo Operacionais 26.138 2.823 26.485 88.243 175.013
7. LUCRO ANTES DO IR (185.182) 226.543 718.925 | 1.032.056 | 1.297.436
Impostos
Imposto de Renda 31.057 105.600 171.064 209.322 239.167
Contribuicdo Social 16.471 46.656 70.223 83.996 94.740
8. LUCRO LIQUIDO (NET PROFIT) (232.710) 74.288 477.638 738.737 963.528
EBITDA (168.187) 315.320 801.373 1.064.746 1.253.023
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Custos operacionais:

EX.: salarios, encargos,
depreciacdo, matéria-
prima...

Despesas
operacionais:

Ex.: Administrativas
(gastos de escritorio,
salarios/encargos
pessoal escritério,
telefone...); Comerciais
(salarios, encargos,
comissoes, telefone,
website, combustivel...)

EBITDA:
Lucro Operacional +
Depreciacédo +
Amortizagdo



Fluxo de Caixa

jan | fev | mar | abr [ mai | jun | jul Jago| set | out [nov|dez [ TOTAL

RECEBIMENTOS

Receitas a vista

Receitas a prazo

Faturamento (vendas)

PAGAMENTOS

Custos/Desp. Variaveis

Compras a vista

Compras a prazo

Frete

Comissao

Impostos Variaveis

Terceirzagao

Custos Fixos

Salérios

Encargos Sociais

Aluguel

Agua

E. Elétrica

Telefone

Desp. Contador

Desp. Bancérias/Juros/CPMF

Pré-labore

Investimentos

Impostos Fixos

Outras Despesas

Custo Total

SALDO DE CAIXA

© Copyright 2006 José Dornelas — EMPREENDE — www.empreende.com.br



FLUXO DE CAIXA
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET ouT NOV DEZ
1. ENTRADAS
VENDAS A VISTA 800 1.000 1.500 3.500 5.000 5.000 5.000 7.000 8.000 9.000 3.000 500
VENDAS A PRAZO
2. TOTAL ENTRADAS 800 1.000 1.500 3.500 5.000 5.000 5.000 7.000 8.000 9.000 3.000 500
3. SAIDAS
FORNECEDORES 300 500 700 2.000 2.000 2.000 2.000 3.000 3.500 2.000 1.000 200
DESPESAS COMERCIAIS 150 150 300 600 2.000 1.000 750 1.050 1.200 750 450 75
DESPESAS ADM. 200 200 300 400 500 450 450 500 550 400 200 100
IMPOSTOS E TAXAS 250 250 500 1.000 1.250 750 1.250 1.750 2.000 1.250 750 125
OUTRAS DESPESAS 50 50 100 200 250 250 250 350 400 250 150 25
4. TOTAL SAIDAS 950 1.150 1.900 4.200 6.000 4.450 4.700 6.650 7.650 4.650 2.550 525
5. (+) SALDO INICIAL -
6. (+) TOTAL ENTRADAS 800 1.000 1.500 3.500 5.000 5.000 5.000 7.000 8.000 9.000 3.000 500
- OTA AIDA
8. (=) SALDO FINAL (150)
9. Exposicdo do Caixa (150) (300) (700)  (1.400)  (2.400)  (1.850)  (1.550)  (1.200) (850) 3.500 3.950 3.925
R$ 10.000,00

R$ 8.000,00

Exposicédo do Caixa
R$ 6.000,00 -

R$ 4.000,00 A /\
Caixa Acumulado \

N Et—

R$ (2.000,00) -

v

R$ (4.000,00) -

|——2. TOTAL ENTRADAS —=—8. (=) SALDOFINAL 9. Exposigéo do Caixa
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Exposicdo do Caixa

1.500.000
1.000.000 \\
500.000 -

\

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37 39 41 43 47 49 51 53 55 57 59
(500.000)

/
(1.000.000) -
Investimento Inicial
(1.500.000) -
I Taxa de Desconto (% AA) 15%
VPL R$mil 1.591,1
Como vocé negociariacom um Payback (anos) 4,26
: . o
investidor” TIR (% AA) 50 16%
Qual seria sua oferta? Breakeven
Pre-money Valuation [R$mil]
Post-money Valuation [R$mil]
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Investimento para start-ups

Crescimento
da empresa 4

venture capital

3 IPO
bolsa de valores

Consolidacao

2 venture capital
first round
seed money
second round...
angels
1 Start-up Expansao
angels
Incubadoras
empreendedor
amigos Y
familia
ldéia
>
Tempo
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Fases do financlamento

Semente ou
Conceito

eapenas a idéia
esem equipe
esem PN
eecconomias
pessoais

Segundo
Estagio

) Startup |

eequipe inicial
eprimeiro PN

eincubadoras
eseed money
eangels

*\VC (?)

Terceiro [

ecrescimento

*VC (l1a. rodada)
epublicidade
eequipe profissional

Estagio

epressao do VC1 epreparar IPO
*VC (2a. rodada) eaquisicoes

esaida do VC1
eparticipacao
menor
eaquisicoes

esaida do VC2
eparticipacao
ainda menor
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:> Colheita

|PO

esaida do
empreendedor
inicial

*em busca do lucro



Quem sao os investidores?

FONTE: GEM, 2003-2006

%

Membro proximo da familia 43.7
Outros parentes 8.9
Amigo ou vizinho 29.2
Colega de trabalho 8.9
Estranho 9.3
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Caracteristicas dos Angels
Value-adding
Dispersos geograficamente
Menos exigentes que VCs

Caract. do investimento
Procuram pequenos acordos
Preferem start-ups
Investem em varios setores

A

Vantagens

E ainda...
Network
Guarantia de emprestimos
Taxas mais convidativas

Angels
AN

Desvantagens

Pouco $3,
sem multiplos
Investimentos

Sempre quer ser
ouvido na firma

Pode transformar-se
em inimigo...

Informalidade
Dificil de achar
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O que osVC's querem?

e Retorno de investimento de:
e 3 abvezes (300%-500%)
e dentro de 4 a7 anos

e E ainda:
e O post-money de sua empresa deve aumentar de 3 a 5 vezes
e Post-money = pre-money (valuation antes do VC) + aporte

e O investimento médio é de $5+

e Round 1 financings: de 25% a 50%
e Permite uma diluicdo adicional nos rounds 2 & 3
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Angels x VCs

ﬁ> Angels
I (Principal)
$$

Informacao

w * (Agente)

Empreendedor
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Fund
Providers

Principal l
( pal) &

(Agente) v
Venture
Capitalists
Principal) |
(Principal) &
(Agente) *
Empreendedor

ﬁ

Informacéao

7

Informacao

=



Desinvestimento

O processo de crescimento da empresa que recebe aporte de capital pode levar de 2 a 10
anos.

Para os investidores existe um Unico objetivo: desinvestir através da venda, ao maior
preco possivel, da sua participacdo na empresa.

O estagio de Desinvestimento ou Saida pode ocorrer como segue:

a) através da venda da participacdo no mercado acionario através de Oferta Publica
de Venda (IPO, Initial Public Offering);

b) por uma venda direta a outra empresa, normalmente, maior;

c) através da recompra por parte dos empreendedores/gestores da empresa;

d) pela liguidacdo da empresa.

Fonte: www.venturecapital.com.br. Adaptado do do projeto "New Venture Financing no Brasil” (PUC-Ri0).
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Fontes de recursos nao reembolsavels

e RHAE - CNPQ (www.cnpq.br)

- Editais semestrais ou anuais

- Recursos para pessoal (RH), treinamentos, trazer especialistas
- Até R$200mil para utilizar em 24 meses (média)

- Foco do negdcio: INOVACAO

- Micro e pequena empresa ja existente

e FAP’s (Fundacoes de Amparo a Pesquisa dos Estados)
- Exemplo: FAPESP (projeto PIPE)
- Recursos para estruturar a empresa
- Fase 1: até R$100mil (6 meses)
- Fase 2: até R$400mil (18 meses)
- Fase 3: ““ponte” com capitalistas de risco
- Foco do negdcio: INOVACAO

e Projeto Inovar Semente e Subvencao Econémica da FINEP
- Edital: outubro/2006
- Aporte de capital de R$1mi em empresas inovadoras
- Aporte minimo de R$300mil (contrapartida de 5% para MPES)
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Dicas finals

e revise o plano (consultores, professores, board)

e mostre o0 que vocé esta oferecendo

e faca cenarios

e faca uma apresentacéo ppt de 12 slides/15minutos
e seja objetivo

e use graficos e tabelas

e evite excessos: cologue em anexo

e faca sua propria planilha (evite formatos padrdes de
softwares)

e referencie todos os dados que nao sao seus
e preocupe-se com a aparéncia do plano
e encaderne de forma que seja de facil manuseio

e faca varias versbes do plano para cada publico alvo
diferente

e faca ainda um SE estendido (3 a 5 pg)
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Onde obter mais informacoes e
dicas finais

www.planodenegocios.com.br

www.businessplan.com
www.bplan.com
www.anprotec.org.br
www.endeavor.org.br
www.venturecapital.com.br

e Cada plano é diferente

e Escreva vocé mesmo o plano e solicite reviséao de
colegas/superiores

e O plano € um trabalho continuo e mudara assim
gue voceé rever a oportunidade
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