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Verificando
a viabilidade
do negocio

Bem-vindo!

Ol4, caro empreendedor!

E um prazer ter vocé na Etapa 2
do Programa de Auto-Atendimento
Negdcio Certo Sebrae/SC.

A leitura deste Manual, Verificando
a viabilidade do negdcio, indica que
vocé, provavelmente, esta com a sua
idéia de negdcio ja definida, certo?

Muitas pessoas comecam seu em-
preendimento a partir do sonho de ser
dono de seu préprio negocio. Logo,
comeca sem o planejamento prévio
de dados importantes, que vao lhe
ajudar a ter sucesso e partem para a
operacionalizacdo. Recente pesquisa
feita com empresarios brasileiros, pu-
blicada pelo Sebrae, nos indica que
a area de conhecimento mais impor-
tante no primeiro ano de atividade de
uma empresa € o planejamento.

Vocé sabia que, segundo dados
do Sebrae/2004, 49,4% das empre-
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sas fecham com até dois anos de
existéncia, 56,4% com até trés anos
e 59% nao vao além de quatro anos?
Para minimizar este risco € muito im-
portante fazer um bom Plano de Ne-
gécios. Nao dispensando a intuicédo
e a capacidade de gerenciar, porém,
se faz necessario o auxilio de conhe-
cimentos técnicos para o sucesso de
seu negécio.

Por isso, se vocé quer transfor-
mar sua idéia em um negdcio, saiba
primeiro aonde quer chegar, como,
quando e com quem quer chegar la.

E exatamente por este motivo que
o0 contelido desta etapa estara espe-
cialmente voltado para ensina-lo a
desenvolver um Plano de Negdcios.

Lembre-se: quanto mais especifi-
co vocé for na informacéo dos dados
referentes a empresa que pretende
abrir, mais fiel & realidade seré o seu
Plano de Negdcios.

O objetivo principal desta etapa é auxiliar vocé a

verificar a viabilidade mercadolégica e econémico-
financeira da idéia de negdécio escolhida. E uma

etapa fundamental, pois nem sempre uma idéia é
necessariamente uma boa oportunidade de investimento.




Leia todo este Manual
antes de qualquer

acao pratica. S6

assim obtera todas as
informac6es necessarias
para o sucesso do seu
Plano de Negbécios.

CONSELHO EMPREENDEDOR

Quem tem um nivel de
conhecimento mais alto tende
a permanecer mais tempo com
0 negocio aberto, situacao
inversamente proporcional
aqueles cuja formacéo € muito
rasa. O futuro empresario
precisa cercar-se da maior
guantidade de informacdes
possiveis, evitando criar

um negocio sem as bases
necessarias ao seu perfeito
desenvolvimento.

Montar um novo negécio sem
ter trabalhado cuidadosamente
sua concepcao, planejando e
avaliando as possibilidades, é
como tatear no escuro. Se vocé
ndo organizar seu pensamento,
tudo o que precisa fazer para
montar um negoécio se tornara
muito mais dificil e frustrante.
E vital fazer um plano
empresarial antes que vocé
tenha comecado sua empresa
porque vai ajuda-lo a identificar
problemas potenciais antes
gue eles surjam, e a encontrar
sugestdes para resolvé-los,
economizando tempo, dinheiro
e dores de cabega.

Fonte: Viagem ao mundo
do empreendedorismo, organizado
pelo Instituto de Estudos Avangados (IEA)
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FONTES SECUNDARIAS

Estudos de viabilidade devem ter
base em observac@es préprias e
principalmente em pesquisas de
fontes secundarias. Estas contém
dados e informacgdes coletados por
terceiros e colocados a disposigao
do publico. Este servico é feito por
instituicbes como o IBGE, Sebrae,
prefeituras, governos dos estados,
associagOes de classe e sindicatos.
A fonte secundaria é fundamental
por conter resultados de grandes
pesquisas, de custo inacessivel
até para empresas poderosas.
Esses dados macroeconémicos
fazem parte da infra-estrutura

de informacao das cidades, dos
estados e do Pais. Uma grande
ferramenta de acesso a essas
informacoes é a internet.

Livros e revistas especializadas
também sdo importantes, pois
trazem estudos, analises, casos de
sucesso e de fracasso

de empresas.

Fonte: O segredo de Luisa, de Fernando Dolabela
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COMO CRIAR E ADMINISTRAR BEM SUA EMPRESA

Vocé pode se questionar: “Mas quais os beneficios que terei ao elaborar um
Plano de Negdcios?”

Bom, esta resposta € facil. Veja alguns dos principais beneficios na elabora-
cao do Plano de Negdcios:

» Permite ao empreendedor melhorar sua idéia, tornando-a clara, precisa e de
facil entendimento. Para isso, ele tera de buscar informagbes completas e
detalhadas sobre o mercado e o seu negdcio, assegurando, assim, uma visao
total dele. Uma idéia € diferente de uma oportunidade de negécio devidamen-
te analisada.

» Permite conhecer todos os pontos fortes e fracos do futuro negécio. Com isso,
possibilita a diminuicao dos riscos de fracassar (riscos calculados).

» Facilita a apresentacdo do negdcio a fornecedores e possiveis clientes, contri-
buindo para as negociac@es de apoio.

» Analisa o volume de recursos que sera necessario para a implantacao (quanto
capital sera necessario?), a lucratividade e a rentabilidade do negécio.

» Permite a simulacao de situacdes favoraveis e desfavoraveis (e se as vendas
ficarem 20% abaixo do previsto?).

» Permite que os sécios negociem claramente as funces de cada um.

» E importante para a contratacdo de funcionarios e para a orientacéo deles
na realizacdo de suas tarefas, apresentando as perspectivas de crescimento
para o negocio.

» E um importante documento para a apresentac&o a futuros sécios, investido-
res e bancos.

» Funciona como uma espécie de “antidoto” para diminuir a mortalidade das
novas empresas e para garantir o crescimento das empresas ja existentes.

» Permite avaliar o novo empreendimento do ponto de vista mercadolégico, téc-
nico, financeiro, juridico e organizacional. O empreendedor ter4& uma noc¢ao
prévia do funcionamento da sua empresa em cada um desses aspectos.

» Permite avaliar a evolugcdo do empreendimento ao longo de sua implantacao
para cada um dos aspectos definidos no Plano de Neg6cios podendo, assim,
comparar o previsto com o realizado.

» Facilita ao empreendedor a obtencdo de empréstimos quando o seu capital
nao for suficiente para os investimentos iniciais.

» Atrai clientes e fornecedores pois, com certeza, se sentirdo mais seguros em
estabelecer relacbes de negdcio, apos terem a possibilidade de avaliar o pla-
nejamento feito.

Em razao de tantos beneficios, ndo ha como fugir desta rota, ndo € mesmo?
Temos que tracar um rumo, ter a certeza do destino, do porto seguro que quere-
mos aportar a nossa idéia de negécio!

Bem, agora vamos comecar o seu Plano de Negocios?

Esta é uma etapa que requer muito trabalho e esforco de
sua parte. Para obter resultados precisos, vocé tera que
buscar informac8es com o préprio cliente, concorrentes
e fornecedores, em 6rgaos publicos como a prefeitura

de sua cidade e o IBGE, assim como em instituicdes
voltadas a gestédo de negdcio, no caso o Sebrae.
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Fonte: O segredo de Luisa, de Fernando Dolabela

O processo de investigacdo do mercado para a abertura de um novo neg6cio tem dinamica propria. Nele, a pesquisa
de uma categoria fornece informacg@es importantes sobre outra categoria. Evite pesquisar o mercado concorrente,
fornecedores e consumidores simultaneamente. Ordene-as conforme a prioridade e faca uma por vez.

0 QUE E UM PLANO DE NEGOCIOS?

O Plano de Negocios é um docu-
mento que reune informacdes sobre
as caracteristicas, condicdes e neces-
sidades do futuro empreendimento,
com o objetivo de analisar sua poten-
cialidade e sua viabilidade, além de
facilitar sua implantacéao.

No Plano de Negdcios vocé detalha
e analisa:
» Seu projeto (sua idéia);
» O caminho escolhido para concreti-
zar seu projeto;
» Os recursos necessarios.

Entdo, a seguir, vamos apresentar
0 Plano de Negoécios passo a passo.
Alertamos que as questdes a seguir

sd0 necessarias para uma analise
completa sobre a sua idéia de nego-
cio. Lembramos que vocé podera se-
lecionar as que mais se adequam a
sua realidade, ou até mesmo acres-
centar outras.

Para a elaboragéo do Plano de Ne-
gocios, vocé podera contar com a aju-
da da equipe de tutoria pelo 0800 643
0401 ou por e-mail: negociocerto@
sc.sebrae.com.br

Portanto, m&os a obra!

FASES PARA A CONSTRUCAO
DE UM PLANO DE NEGOCIOS

Para a construcdo do seu Plano de
Negdcios, vocé passara por duas fases.
A Fase | trata da coleta de dados, e a

Fase Il da organizacéo dos dados coleta-
dos por meio de um Plano de Negdcios.

Fase | — Coleta de dados

Sua tarefa sera obter varias infor-
macOes sobre sua empresa, 0 setor
e 0 mercado em que vocé vai operar.
Por este motivo, nos referimos a esta
primeira fase da preparacéo do Plano
de Negdcios como a fase de coleta de
dados e analises.

O roteiro das questdes a seguir de-

vera leva-lo a refletir sobre:

» Quanto tenho que investir?

» Quanto terei de lucro?

» Que recursos serao necessarios?

» Quem serdo meus consumidores,
fornecedores e concorrentes?

» Quais serdo o0s impostos?
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Entdo, busque as respostas das
questdes a seguir:

CARACTERIZACAO DA EMPRESA

» Qual o nome da minha empresa?
Qual arazéo social?

» Quais os produtos ou servigos que
ela vai produzir, vender, oferecer?

» Qual o endereco? Telefone para con-
tato?

» Qual a minha experiéncia no ramo?
(Cursos, trabalhos, etc.)

PRODUTOS/SERVICOS

» Que produtos/servicos oferecera a
empresa? (Se varios, listar cada um
separadamente)

» Como serd feito o produto ou como
0s servicos serdo prestados?

» Que necessidade especifica do cliente
este produto/servico vai satisfazer?

» H& periodos no ano em que o0 nego-
cio se torna especialmente bom ou
ruim? Quando? O que sera preciso
fazer nestes periodos?

» No que este produto ou servico é di-
ferente em relac&o aos produtos ou
servicos da concorréncia?

» Quais os pontos fortes dos meus
produtos e/ou servicos? (Preco,
prazo, localizacdo, qualidade, aten-
dimento, exclusividade...)

» Quais os pontos fracos dos meus
produtos e/ou servicos? (Preco,
prazo, localizacdo, qualidade, aten-
dimento, exclusividade...)

» Quais os precos cobrados pela con-
corréncia?

» Eu precisarei anunciar? Como? (Pro-
paganda boca a boca, radio, panfle-
to, etc.)

PESSOAL

» Quantos empregados serdo neces-
sarios e quando precisarei contra-
ta-los?

» Que tipo de habilidades eles pre-

cisam ter?

» Como eu vou encontrar estes em-
pregados?

» Quanto sera pago a cada um deles?

» Quanto serd pago de encargos so-
ciais sobre os salarios?

COMO CRIAR E ADMINISTRAR BEM SUA EMPRESA

» O que cada um deles tem de positi-
vo e de negativo?

» Quais sdo 0s concorrentes deste ne-
gécio?

» Ha espaco para este negdcio na re-
gido em que se pretende abri-lo?

AVALIACAO MERCADOLOGICA

LOCALIZACAO

» Quem serao 0s meus clientes?

» Quais as suas caracteristicas? (Ida-
de, sexo, profisséo, etc.)

» Onde eles estéo localizados?

» Eles vém a mim, ou terei que ir até
eles?

» Que distancia eles estardo dispos-
tos a percorrer para comprar este
produto/servigo?

» Que distancia eu terei que percorrer
para vender a eles?

» Qual é o nimero total de possiveis
clientes dentro desta area na qual
eu pretendo atuar?

» A maior parte dos meus negdcios
vira de vendas repetidas aos mes-
mos clientes (cliente comum) ou de
vendas isoladas? Qual a porcenta-
gem de cada?

» Segundo esta base, quantas vezes o
cliente comum comprara por ano?

» Qual a média mensal dos gastos do
cliente comum?

» Quem vai fornecer a minha empre-
sa equipamentos, matéria-prima e
outros produtos e servicos necessa-
rios ao seu funcionamento?

» Quais as condi¢Ges de pagamento
que eles determinam?

CONSELHO EMPREENDEDOR

A paixao pelo negécio as vezes
torna o futuro empreendedor
cego as suas verdadeiras

chances, impedindo-o de
analisar seu potencial com
frieza e de ouvir conselhos,
alerta o consultor Fernando
Dolabela.

» Onde o negdcio sera localizado?

» Por que esta € considerada uma boa
localizacéo?

» H4, por perto, outro negdcio ou outra
caracteristica qualquer que ajudara
a atrair os clientes? Qual?

» Qual o espaco fisico necessario?

» O imovel precisara de reformas? Se
positivo, quanto custara?

» E conveniente fazer um contrato de
aluguel a longo prazo, ou mensal?

» Quais sdo os termos e 0 preco do
aluguel?

AVALIACAO FINANCEIRA

» Qual o investimento total necessario
para montar o negdcio?

» Quais sd@o 0s meus custos fixos?

» Quais sdo 0s meus custos variaveis?

» Quais os impostos que terei que
pagar?

» Qual o custo unitario do meu produ-
to/servico?

» Por quanto poderei vendé-lo?

» Quanto eu estimo que vou vender
por ano?

» Quanto terei que vender para pagar
todas as minhas despesas?

» Qual a minha estimativa de fatura-
mento anual (valor total bruto)?

» Quanto estimo que sera o meu lucro?

» Quanto eu pretendo retirar de pré-la-
bore (remuneracgao do proprietario)?

» Que passos sao necessarios para
constituir legalmente o negdcio e
registra-lo junto aos érgdos munici-
pais, estaduais e federais pertinen-
tes? (Neste caso, vocé pode consul-
tar a etapa 3)

» Quais sdo as organizacges civis, re-
ligiosas, educacionais, governamen-




tais ou agéncias que podem prover
informacbes e ajuda em como co-
mecar um negdécio como este, pelo
gual eu me interesso?

» A atividade ou setor no qual eu es-
tou interessado em fazer parte esta
em expansao ou declinio?

» Como estdo se saindo os pequenos
negdcios que constituem esta in-
dustria ou setor? Por qué?

FINANCAS PESSOAIS

» Quanto valem todos os bens que
possuo?

» Quanto eu tenho em poupanca e di-
nheiro vivo?

» Quais sdo as minhas dividas?

» Quanto eu gasto mensalmente para
me manter/minha familia?

» Quanto eu estimo que o negdécio
me permita retirar, de pré-labore,
a cada més?

» Como eu pagarei minhas contas se
0 negacio néo der lucro durante al-
gum tempo?

» Eu possuirei 0 negdcio como um todo,
ou precisarei de um sdcio ou outros
investidores para injecéo de capital?

TEMPO

» Quanto tempo eu espero investir tra-
balhando no negdcio semanalmen-
te? E durante o0 més?

» Em quais horérios, durante o dia e
durante a semana, eu estarei 14?

FINALIZANDO A PRIMEIRA
PARTE DA VERIFICACAO DA
VIABILIDADE DO SEU NEGOCIO

Agora que vocé ja tem varios dados
sobre 0 seu negdcio, aguarde a publi-
cacdo da segunda parte do Manual da
Etapa 2 na préxima edi¢éo da Revista
Empreendedor. Nela vocé aprendera
passo a passo como organizar os da-
dos coletados e ao final tera seu Plano
de Negdcios elaborado.

AMEACAS E OPORTUNIDADES
Ao fazer uma analise de mercado, é importante identificar as
ameacas e oportunidades do ambiente externo, que envolve:
» aspectos demograficos

» aspectos econdmicos

» aspectos legais e politicos
» aspectos tecnoldgicos

» aspectos culturais

Deve-se, ainda, considerar
alguns parametros duran-
te essa analise:

» sazonalidade

» efeitos da situa-
¢do econdmica

» controle governa-
mental

» disponibilidade
de insumos

» ciclo de vida
do setor

» lucratividade

» mudancas que
ocorrem no setor

» efeitos da evolucéo
tecnoldgica

» grau de imunidade
a concorréncia

» adequacao as
caracteristicas
individuais

» potencial de
lucro e cresci-
mento

Fonte: O segredo de Luisa,
de Fernando Dolabela
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Para tirar suas davidas referentes a este Programa
entre em contato conosco pelo telefone 0800 643 0401
ou pelo e-mail: negociocerto@sc.sebrae.com.br




