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O Plano Simplificado de Negócio - PSN

O PSN é um primeiro exercício para planejar a constituição de uma empresa e, assim, aumentar a margem de segurança no sucesso do seu funcionamento.

Os itens do modelo de PSN sugerido a seguir
 orientam a reflexão e a definição dos vários aspectos a serem considerados para ajustar a visão do negócio
. Este ajuste ocorre através de refinamentos sucessivos, correspondentes às inúmeras versões (revisões) do PSN, até a elaboração de um dos vários modelos de Plano de Negócios (PN).
Por isto, o PSN não pode ser considerado como um produto pronto e acabado, ele deve ser considerado como um processo de desenvolvimentos através de refinamentos sucessivos. Para tanto, todos os itens do PSN devem ser descritos, mesmo que de modo superficial, ou ainda com a inserção da observação “pensar melhor” ou “verificar este assunto”. Da mesma forma, todos os valores das tabelas devem ser preenchidos, mesmo que eles sejam estimados ou imprecisos.

Neste modelo podem ser incluídos outros itens que forem necessários e ou convenientes para melhorar o entendimento do negócio, bem como, podem ser excluídos os itens que não se aplicarem ao negócio.
Plano Simplificado de Negócio - PSN

1.  Definição do negócio

1.1.  Nome da empresa
1.2.  O negócio da empresa
Definir qual é o negócio da empresa, seu propósito, sua razão de ser, numa visão ampla e abrangente, correspondente à sua “missão”.

1.3.  O foco da empresa
O foco orienta a direção da visão do negócio e concentra a sua abrangência. Define o ponto para o qual deve estar concentrado todo o esforço gerencial e de toda a organização. Deve estar orientado para os consumidores e para a satisfação das necessidades e desejos deles.

1.4.  Produtos

Para cada produto, especificar quais são as suas características técnicas e funcionais e de que forma eles atendem às necessidades dos clientes.
Explicar o que levaria um cliente potencial a comprar seu produto em vez de comprar de uma outra empresa. No caso de produto inédito explicar o que impede que uma outra empresa, com competência no mercado, o desenvolva.

1.5.  Análise de forças do negócio
Qual o diferencial competitivo da empresa, ou seja, as competências que geram vantagem competitiva em relação aos concorrentes
?

1.6.  Análise de fraquezas do negócio
Quais são os pontos fracos da empresa e que riscos eles geram

1.7.  Outros aspectos relevantes

Comentar outros aspectos relevantes, mas que não foram abordados anteriormenrte.

Análise e definição mercadológica

Consumidores (compradores potenciais), clientes (compradores efetivos) e concorrentes.

1.8.  Panorama do mercado
Características do mercado onde a empresa pretende atuar (regional nacional, internacional), seu dimensionamento (qual é o seu tamanho), bem como a sua tendência: crescimento (a que taxas anuais?), estagnação ou redução (a que taxas anuais?).

1.9.  Segmentação
Qual é o nicho, o segmento (ou “espaço” específico) de mercado escolhido: quais os possíveis consumidores (clientes potenciais), quais são os seus perfis, como as suas necessidades serão satisfeitas?
1.10.  Barreiras de entrada
Condições desfavoráveis para ingressar naquele mercado. Por ex. altos investimentos iniciais, disputa por uma clientela fiel aos concorrentes, domínio de uma determinada tecnologia cara, complexa ou ainda emergente, etc.
1.11.  Barreiras de saída

Condições desfavoráveis para sair daquele mercado, com o fechamento da empresa ou a transferência de controle do seu capital. Por ex. os altos investimentos iniciais, se ainda não foram amortizados; os vínculos contratuais de médio e longo prazo com os clientes ou com os fornecedores de uma determinada tecnologia, etc.

1.12.  Principais oportunidades para o seu negócio

As oportunidades geralmente estão associadas:
1º) de um lado, aos produtos inovadores;
2º) de outro lado, às fraquezas dos concorrentes tais como falha ou falta de produtos específicos, dificuldades no atendimento de necessidades específicas dos consumidores ou de um dos processos empresariais.

1.13.  Principais ameaças ao seu negócio

As ameaças geralmente estão associadas às forças dos concorrentes; às características peculiares dos compradores e dos clientes ou às condições para funcionamento de empresa. As ameaças podem também estar associadas às condições econômicas e sociais da população, bem como à legislação vigente e à falta de apoio de todo tipo e natureza.

1.14.  Concorrentes
Preencher um quadro (conforme modelo a seguir) para cada concorrente descrevendo resumidamente sobre eles:

Empresa: nome comercial (marca)

Produtos concorrentes do seu negócio: quais são e o que oferecem?;

Mercados que servem: regional, nacional, multinacional;

Pontos fortes: análise de forças dos concorrentes: como eles atuam, que estratégias adotam, quais são os seus diferenciais e vantagens competitivas?
Que riscos estas forças geram para o seu negócio?.

Pontos fracos: análise de fraquezas dos concorrentes: quais são os seus pontos fracos;
Que oportunidades estas fraquezas geram para o seu negócio?

	Empresa:

Produto:

Mercado:

Atuação:

	Pontos fortes
	Pontos fracos

	
	

	
	

	
	


1.15.  Propaganda e publicidade
Como, onde e quando será feita? Quanto custa? Qual é o retorno previsto em termos de vendas?

1.16.  Política de preços
Como os preços (valores das vendas) serão definidos? Quais as condições de pagamento?
1.17.  Estratégia geral de vendas
Quais serão os canais de vendas: vendas diretas, distribuidores, representantes?  Como eles atuarão? Quais serão as formas de comercialização?

1.18.  Política de promoção
Pretendem praticar promoções? Preços reduzidos; condições de pagamento diferenciadas; ofertas “casadas”; etc. Elas são viáveis para o negócio?

1.19.  Canais de distribuição
Como e através de que meios os produtos serão distribuídos e entregues aos clientes?
1.20.  Política de serviço pós-venda e de garantia
Serão oferecidos? Como serão atendidas? Estão previstas na política de preços?

1.21.  Previsão de vendas
Comentar sobre a previsão de início das vendas e a previsão de seu crescimento, para justificar os valores preenchidos no quadro Demonstrativo dos Resultados da Análise Financeira deste PSN.

1.22.  Outros aspectos relevantes a considerar

Plano de operação

1.23.  Local das instalações
Escolha do ponto (local geográfico) e sua relevância.

1.24.  Distribuição das instalações:
Layout ou descrição da distribuição física dos espaços necessários para funcionamento da empresa 

1.25.  Processos básicos
Descrição sumária dos processos ( conjuntos de atividades afins ( necessários para o funcionamento da empresa para atender seus clientes com a máxima efetividade, que compreende: a eficiência (fazer as coisas certo) e a eficácia (fazer as coisas certas).
Definir, pelo menos, os processo básicos de negócio e de apoio
.

1.26.  Tecnologia necessária e disponível

Neste ponto do PSN, descrever, de modo sumário, as tecnologias, os programas, os processos e produtos (software) que correspondem aos insumos críticos necessários para o negócio visado pela empresa. De preferência, as necessidades dos períodos pré-operacional e operacional devem ser indicadas em separado.
Em anexo (no fim do PSN) preencher uma tabela como consta a seguir, na qual devem ser indicados os insumos críticos, p ex: computadores, linhas de comunicação, softwares licenciados ou livres tais como: C, C++, Java; J2EE, XML; SQLserver, Linux, Windows XP; Servidor Apache; Redes TCP/IP; VoIP, Extreme Programming; Engenharia de Software; RUP, UML; CMMi; Gerenciador de Projetos, outras tecnologias emergentes, etc.
Nas colunas Necessidade indicar com X o respectivo grau de complexidade de uso ou aplicação de cada um dos insumos críticos: Básica, Intermediária ou Avançada. 
Nas colunas Disponibilidade indicar com X o grau de competência (conhecimento e habilidade e de experiência) da equipe para uso dos insumos críticos: Básica, Intermediária ou Avançada.
	Insumos críticos
	Necessidade
	Experiência 

	
	B
	I
	A
	B
	I
	A

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


1.27.  Recursos humanos
Definir as necessidades de recursos humanos para atender ao funcionamento dos processos ao longo do tempo: a) a política de remuneração e de benefícios adotada pela empresa; b) para cada cargo e função específica: a qualificação, a experiência necessária e o tamanho da equipe. Este item do PSN deve ser compatível com o item anterior e com o aumento das vendas ao longo do período planejado.
Neste item deve ser incluído, também, a previsão de eventual contratação de serviços de terceiros: técnicos especializados, jurídicos, contábeis, de publicidade, etc.

1.28.  Matéria prima e insumos

Se for o caso, especificar, de modo geral, qual será a necessidade matéria prima e insumos para a manufatura dos produtos, bem como seus respectivos tempos de aquisição e reposição.

1.29.  Tempos de produção para entrega

Tempo necessário ( a partir do pedido (lead time) ( para que o produto esteja disponível para cliente.
 Embora este item seja mais aplicável aos produtos manufaturados, ele também é importante para os demais tipos de empresa.

1.30.  Outros aspectos relevantes a considerar

Investimentos

1.31.  Investimentos pré-operacionais
 (R$/mil)
	Item de investimentos
	R$/mil

	Custo “luvas do ponto”

	

	Melhorias/reformas do imóvel
	

	Outros

	

	Sub-total
	

	Móveis
	

	Computadores e periféricos
	

	Tecnologias, programas e produtos (software)

	

	Outros
	

	Sub-total
	

	Total dos investimentos pré-operacionais
	


Fontes de financiamento

Informar as fontes dos recursos para financiamento destes investimentos e, em separado, para cada um dos itens significativos ou ainda, para alguns dos itens específicos.

1.32.  Custo de desenvolvimento dos produtos

Informar o custo total para desenvolvimento de cada produto, seja no período pré-operacional seja no período operacional, especialmente no caso de software, e anexar (no fim do PSN) a memória de cálculo utilizada, que deve conter as explicações de como as projeções foram feitas.

1.33.  Investimentos operacionais: após a implantação do negócio (R$/mil)
	Item de investimentos
	1º sem
	2º sem
	2º ano
	3º ano

	Melhorias/reformas/ampliação
	
	
	
	

	Outros (especificar se o valor for significativo)
	
	
	
	

	Sub-total
	
	
	
	

	Móveis
	
	
	
	

	Tecnologias, programas e produtos (software)

	
	
	
	

	Outros (especificar se o valor for significativo)
	
	
	
	

	Sub-total
	
	
	
	

	Total dos investimentos operacionais (de cada período)
	
	
	
	

	Idem, acumulado (soma) dos períodos
	
	
	
	


Fontes de financiamento

Fontes dos recursos para financiamento do total destes investimentos ou de cada um dos itens significativos ou específicos.

1.34.  Total dos investimentos (R$/mil)

	Tipo de investimento
	Pré-op
	1º sem
	2º sem
	2º ano
	3º ano

	Pré-operacional (item 4.1)
	
	
	
	
	

	Desenvolvimento dos produtos (item 4.2)
	
	
	
	
	

	Operacional (item 4.3)
	(:( 
	
	
	
	

	Total dos investimentos (de cada período)
	
	
	
	
	

	Idem, acumulado (soma) dos períodos
	
	
	
	
	


Análise financeira e econômica
1.35.  Custos dos produtos (operação) (R$/mil)
	Itens ( e períodos (
	1º sem.
	2º sem.
	2º ano
	3º ano

	a) Materiais e insumos

	
	
	
	

	b) Salários e encargos do pessoal da produção

	
	
	
	

	c) Depreciação
 de máquinas e equipamentos
	
	
	
	

	d) Manutenção de máquinas e equipamentos
	
	
	
	

	Total dos custos dos produtos
	
	
	
	


1.36.  Despesas gerais
 (R$/mil)
	Itens
 ( e períodos (
	1º sem.
	2º sem.
	2º ano
	3º ano

	a) Salários e encargos do pessoal administrativo
	
	
	
	

	b) Retirada dos sócios e encargos dos sócios

	
	
	
	

	c) Prestação de serviços (contador e outros 3º)
	
	
	
	

	d) Aluguel
	
	
	
	

	e) Depreciação de máquinas e equipamentos
	
	
	
	

	f) Manutenção de máquinas e equipamentos
	
	
	
	

	g) Propaganda
	
	
	
	

	h) Outros

	
	
	
	

	Total das despesas gerais
	
	
	
	


1.37.  Impostos, taxas e comissões (R$ mil)
	Impostos, taxas e comissões

	1º sem.
	2º sem.
	2º ano
	3º ano

	ICMS: ______%
	
	
	
	

	ISS: ______%
	
	
	
	

	COFINS: ______%
	
	
	
	

	PIS: ______%
	
	
	
	

	Contribuição Social s/ o Lucro: ______%
	
	
	
	

	Comissões: ______%
	
	
	
	

	Total de impostos, taxas e comissões
	
	
	
	


1.38.  Demonstrativo dos resultados financeiros (R$ mil)
	Itens ( e períodos (
	1º sem.
	2º sem.
	2º ano
	3º ano

	Preço de venda
	a
	
	
	
	

	Quantidade vendida
	b
	
	
	
	

	Receita bruta de vendas

	c=a*b
	
	
	
	

	Impostos, taxas e comissões (item 5.3)
	d
	
	
	
	

	Receita líquida das vendas
	e=c-d
	
	
	
	

	Custos dos produtos vendidos (item 5.1)
	f
	
	
	
	

	Margem de contribuição bruta
	g=e-f
	
	
	
	

	Despesas gerais (item 5.2)
	h
	
	
	
	

	Lucro operacional (LO)
	lo=g-h
	
	
	
	

	Imposto de Renda (_____ % do LO)
	IR
	
	
	
	

	Lucro/prejuízo líquido
	ll=lo-IR
	
	
	
	

	Lucro/prejuízo líquido acumulado
	
	
	
	


1.39.  Indicadores econômico-financeiros

	Itens
	Pré-op
	1º sem.
	2º sem.
	2º ano
	3º ano

	Lucro líquido (LL)
	0,0
	
	
	
	

	Depreciação (D)
	0,0
	
	
	
	

	Resultado bruto (RB=LL+D)
	0,0
	
	
	
	

	Investimentos (I)
	
	
	
	
	

	Resultado líquido (RL=RB-I)
	
	
	
	
	

	RL acumulado
	
	
	
	
	


1.40.  Depreciação

	
	1º sem.
	2º sem.
	2º ano
	3º ano

	Da produção (item 5.1. c)
	
	
	
	

	Outras (item 5.2.e)
	
	
	
	

	Total das depreciações (de cada período)
	
	
	
	

	Idem, acumulado (soma) dos períodos
	
	
	
	


1.41.  Outros aspectos relevantes a considerar

Podem ser inseridas aqui informações que sejam importantes para a visão projetiva dos negócios, inclusive as justificativas de decisões e ações anteriores.

2.  Perfil dos empreendedores
 
Numerar de modo seqüencial cada um dos sócios (6.1; 6.2; 6.3; 6.n) e para descrever o “marketing” de cada um deles: nome, formação, qualificação/experiência, principais realizações profissionais e resumo das principais características pessoais e sociais.

� Este modelo foi desenvolvimento a partir da proposta de Dolabela em “Oficina do Empreendedor” (1999) ao qual foram incluídos vários aspectos de outros modelos e da experiência prática com esta disciplina.


� Vide conceitos em “Teoria visionária” de Fillion: o refinamento sucessivo deste a “idéia inicial”, ainda nebulosa, até o planejamento para início efetivo das operações da empresa.


� O termo produto é adotado tanto para produtos (físicos) propriamente ditos, quanto para um software ou para serviços de qualquer tipo e natureza.


� O diferencial competitivo corresponde à competência essencial da equipe e pode ser conseguido (genericamente) através de duas estratégias fundamentais no mercado onde a empresa atua: (a) por menor preço, com a mesma qualidade dos concorrentes, ou (b) por uma diferenciação, de qualquer natureza, que convença o cliente a pagar um preço maior. Este diferencial pode abranger todos os produtos da empresa ou apenas um ou alguns deles. Pode, ainda, ser relativo a alguma competência específica da equipe. O diferencial competitivo não deve ser confundido com os níveis mínimos de qualidade exigida, e relacionada com os preços praticados pelos concorrentes.


� Os processos empresariais podem ser divididos em três grupos:


a) Os processos de negócio, como seu nome já diz, correspondem às atividades diretamente relacionadas com as operações da empresa para atendimento dos clientes.�P. ex. Numa software-house: (a) a definição e a separação (ou não) dos processos que correspondem ao desenvolvimento, à manutenção e aos ajustes dos produtos comercializados, ou seja, os métodos, as técnicas e os processos da Engenharia de Software; (b) o controle de projetos e contratos; (c) o atendimento pré-venda e pós-venda aos clientes; etc.


b) Os processos de apoio,  que apóiam diretamente os processos de negócio, incluindo-se neste grupo os processos administrativos convencionais;


c) Os processos de controle, como Contabilidade, Finanças, Controle de Projetos, etc.


� Este item se aplica às empresas que industrializam algum tipo de produto. Porém, é aplicável, por.ex. numa empresa que agrega algum componente na venda de seu produto ou serviço, como as empresas de limpeza, ou ainda, as software-house que agregam algum componente eletro-eletrônico no seu software.


� Embora este item seja mais aplicável aos produtos manufaturados, ele também é importante para os demais tipos de empresa. Numa software-house pode ser o tempo necessário para: a) o levantamento de necessidades do cliente e customização do software para sua instalação; b) o desenvolvimento de ajustes ou versões atualizadas do software.


� Capital próprio (inclusive os valores correspondentes aos próprios bens utilizados) ou de terceiros imobilizado para a implantação do negócio; a aquisição da infra-estrutura necessária para o início de funcionamento da empresa, ou seja, durante todo o período pré-operacional.


� Corresponde a uma eventual “taxa” (valor monetário) único ou parcelado cobrado como valor comercial do “ponto” do imóvel (pela sua localização estratégica), das suas salas ou de suas instalações.


� Em todos os itens “outros”, se o valor for significativo em relação ao total de investimentos, especificar cada investimento significativo em linha separada.


� Investimentos para compra dos insumos descritos no item 3.4. No caso de aluguel, calcular o valor (acumulado) a ser gasto em todo o período pré-operacional. Se necessário ou conveniente anexar, no fim do PSN, um demonstrativo com as especificações destes itens e seus respectivos valores


� Investimentos para compra dos insumos descritos no item 3.4 para uso no período operacional. Se necessário ou conveniente anexar, no fim do PSN, um demonstrativo com as especificações destes itens e seus respectivos valores e períodos em que serão usados.


� Havendo mais de um produto, especificar os valores de cada um deles em linhas separadas ou anexar um quadro demonstrativo auxiliar.


� Aplicável aos negócios que envolvem bens físicos. Considera-se como produção todos os processos de negócio da empresa, como estão definidos anteriormente. Nos negócios de software, o custo da equipe de desenvolvimento e de manutenção deve ser considerado como investimento, e não aqui, como produção.�Os encargos sociais correspondem a aproximadamente 97% do valor dos salários.


�  A depreciação corresponde a um valor mensal para amortizar o valor do bem imobilizado (máquinas, veículos, equipamentos, etc.) durante sua vida (num determinado número de meses) conforme determina a legislação. Correspondente a um fundo de reserva para reposição futura dos bens imobilizados.


� Gastos para funcionamento geral da empresa, chamados de despesas administrativas e também de “custos fixos”. Correspondem aos processos de apoio e de seu controle do negócio, como estão definidos anteriormente.


� Recomenda-se ordenar estes itens (aproximadamente) em ordem decrescente dos valores envolvidos.


� O encargo social das retiradas é variável em função dos valores envolvidos; em geral cerca de 30%


� Se o valor deste item for significativo em relação ao total destas despesas, especificar, em linha separada, cada despesa significativa, tais como: transporte, seguros, material de expediente, despesas de viagens, água, energia elétrica, telefonia convencional, linhas de comunicação de dados, etc.


� Os índices (%) de cada um destes itens são variáveis em função do tipo de empresa, do regime de tributação e do volume (real ou estimado) de vendas realizadas, do lucro obtido, etc.


� Havendo mais de um produto ampliar este quadro para cada um deles, ou anexar um quadro auxiliar para demonstrar e totalizar a receita total.


� Como a depreciação foi considerada nos custos e nas despesas, mas ela não é um gasto efetivo, sua demonstração nesta tabela permite determinar quanto dos investimentos já foi considerado como reserva para reposição dos bens imobilizados.


� Este item é opcional, porém recomendado para aquisição de experiência.
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