
  Introdução


  Todos os negócios, pequenos e grandes, estabelecidos ou em vias de começar, precisam saber para onde estão indo, tanto comercial quanto financeiramente, ao longo dos meses e anos seguintes. A maneira mais fácil de atingir esse know-how é montar um plano de negócios.


  O que é um plano de negócios?


  É um documento que estabelece o que o negócio faz, ou quais planos a fazer, onde se quer chegar, como chegar lá e quando. De muitas maneiras, ele proporciona um resumo de onde seu negócio está atualmente, onde você quer que ele esteja e uma estrutura para ir “daqui” até “ali” com êxito.


  Um plano de negócios tem muitos usos. Na maioria das vezes, somente é produzido quando o negócio precisa de um empréstimo e algum banco o pede. Pode ser usado para atrair investimento num negócio, talvez de um pretendente a sócio. Também pode ser usado para incentivar assistência de outras maneiras: para mostrar a um potencial patrocinador, por exemplo, que esse é um negócio sólido e crescente, que veio para ficar.


  Surpreendentemente, poucos empresários montam um plano de negócios somente para uso próprio – e talvez esse seja um fator que contribui para o fracasso de tantas empresas. Se um negócio não tiver uma ideia clara de o que está fazendo e para onde vai e um domínio firme de suas finanças, especialmente suas margens de lucro e fluxo de caixa, está, com certeza, dificultando o próprio caminho para atingir suas metas.


  Em que consiste?


  Um plano de negócios, habitualmente, compreende duas ou três seções:


  Uma seção comercial estabelecerá o que o negócio faz, os produtos ou serviços que providencia, quem está envolvido com o negócio, o mercado em que opera e onde quer chegar nos meses e anos que se seguem.


  Uma seção financeira estabelece as atividades comerciais e objetivos em termos financeiros. Ela olhará para as circunstâncias financeiras presentes, incluindo uma estimativa de lucros e uma previsão de fluxo de caixa, junto com contas passadas e projetadas, e detalhará quaisquer requisitos financeiros.


  Os apêndices podem abranger uma terceira e última seção – uma mistura de documentos independentes de terceiros que sustentem e clarifiquem o que foi incluído nas seções comercial e financeira. Aqui, você poderá estabelecer acordos com fornecedores.


  Como escrevê-lo


  Quando se está fazendo pela primeira vez, a ideia de montar um plano de negócios pode ser intimidante. Não deveria ser. Se está gerenciando um negócio, ou planejando montá-lo, você deveria conhecer toda a informação de que precisa, ou tê-la prontamente ao seu alcance. Se não estiver, já era tempo de estar!


  Tal como escrever documentos e relatórios, a melhor maneira de iniciar um plano de negócios é dividir tudo em pequenas etapas, que podem ser feitas uma de cada vez. Por isso, o ideal é efetuar um plano de negócios em uma semana – você pode reservar um tempo por dia para fazer uma parte de cada vez.


  Este livro levará você passo a passo pelo processo inteiro, focando mais na prática do que na teoria, para lhe mostrar como montar um plano de negócios bem-sucedido em apenas sete dias.


  Iain Maitland


  Perguntas


  Podemos checar nosso entendimento do que cobrimos respondendo a estas perguntas de múltipla escolha e, depois, comparando nossas respostas com as que estão ao final do livro.


  1. O que esperaríamos ver incluído na seção comercial?


  a) Informação sobre o negócio


  b) A estimativa de lucros


  c) A previsão de fluxo de caixa


  d) Informação sobre produtos e serviços


  2. O que deveríamos esperar encontrar na seção financeira?


  a) A estimativa de lucros


  b) Amostras


  c) Os objetivos gerais


  d) Contas anuais


  3. O que deveríamos esperar ver nos apêndices?


  a) Requisitos financeiros


  b) Amostras


  c) Fotografias


  d) Cartas


  4. Quais são as utilidades principais de um plano de negócios?


  a) Publicidade


  b) Angariar fundos


  c) Melhorar o desempenho


  d) Marketing


  5. O que devemos providenciar para provar que conhecemos “tudo o que há para saber”?


  a) Cartas de apoio de funcionários


  b) Muitas opiniões e pensamentos sobre o assunto


  c) Nosso currículo


  d) Informação de fonte independente para apoio


  6. O que o leitor quer realmente saber?


  a) Nossa história de vida e os êxitos até a data


  b) Como é feito o produto que vendemos


  c) “Que vantagem terei eu nisso?”


  d) O máximo possível sobre tudo


  7. O que um plano “inteligente e profissional” inclui quanto à aparência?


  a) Uma pasta de arquivo limpa e requintada


  b) Texto escrito à mão, corrigido onde relevante


  c) Papel A4 de qualidade


  d) Texto detalhado e denso


  8. Que tipo de linguagem deveríamos usar no plano?


  a) Palavras e expressões adequadas ao know-how do leitor


  b) Comentários humorísticos, sempre que possível


  c) Linguagem específica


  d) Palavras e expressões vagas, quando na dúvida


  9. O que deveríamos fazer quanto a “dificuldades esperadas” que identificamos antecipadamente?


  a) Ignorá-las completamente


  b) Mencioná-las vagamente


  c) Abordá-las totalmente


  d) Aguardar e ver se o leitor “ as detecta


  10. Nosso plano deveria dar ao leitor a forte impressão de que é…


  a) um trabalho em desenvolvimento


  b) bem investigado


  c) realista


  Perguntas


  Vamos verificar o que cobrimos respondendo a estas perguntas de múltipla escolha. Podemos então comparar o que colocamos com as respostas corretas ao final do livro.


  1. Quem deveria conhecer melhor nosso negócio?


  a) Nós


  b) Nossos empregados


  c) Nosso gerente bancário


  d) Nossos clientes


  2. Que informações queremos dos nossos colegas?


  a) Fatos


  b) Opiniões


  c) Números


  d) Boatos


  3. Que livros e registros deveríamos acessar para propósitos de pesquisa?


  a) Diários


  b) Registros de vendas


  c) Listas de cartões natalícios


  d) Contas anuais


  4. O que poderíamos perguntar aos nossos clientes?


  a) Sobre eles mesmos


  b) Sobre suas finanças


  c) Sobre nós


  d) Sobre os nossos planos


  5. Que uso podemos fazer de um contador?


  a) Ajudar-nos a escrever a seção comercial


  b) Encontrar fontes de financiamento


  c) Ajudar-nos com os dados e números financeiros


  d) Compilar os apêndices para nós


  6. Com o que poderá lidar o nosso advogado?


  a) Acordos de parceria


  b) Estimativas de lucro


  c) Questões de propriedade livre e arrendada


  d) Previsões de fluxo de caixa


  7. Agentes de transferências empresariais podem prover-nos com informações sobre…


  a) empresas à venda


  b) avaliações de negócios


  c) fontes de financiamento


  d) marketing na internet


  8. Que títulos incluiremos ao tomar notas sobre o negócio?


  a) Atividades


  b) Localização


  c) Instalações


  d) Finanças


  9. Que títulos incluiremos ao tomar notas sobre o mercado?


  a) Histórico


  b) Clientes


  c) Funcionários


  d) Concorrentes


  10. Que títulos seriam representados entre as notas sobre as nossas finanças?


  a) Funcionários


  b) Custos


  c) Lucros


  d) Fluxo de caixa


  Perguntas


  Vamos verificar o que cobrimos respondendo a estas perguntas de múltipla escolha. Podemos então comparar o que colocamos com as respostas corretas ao final do livro.


  1. O que deveríamos incluir na parte preliminar da seção comercial?


  a) A página de título


  b) O currículo


  c) A página de sumário


  d) Introdução


  2. Quando deveríamos escrever a introdução?


  a) Antes de tudo


  b) À medida que avançamos


  c) No final


  d) Jamais


  3. Qual destas seções deveria estar representada em “O nosso negócio”?


  a) O histórico


  b) O marketing


  c) Objetivos


  d) Localização


  4. O que deveríamos incluir quando escrevermos sobre as principais características dos nossos produtos e serviços?


  a) Os preços


  b) Os métodos de venda


  c) As fraquezas


  d) Os níveis de vendas


  5. O que deveríamos cobrir quando escrevermos sobre os pontos de venda únicos dos nossos produtos e serviços?


  a) Os produtos e serviços da concorrência


  b) Os defeitos dos nossos produtos e serviços


  c) Os custos de vender os nossos produtos e serviços


  d) Cronograma de melhoramentos para o que vendemos


  6. A seção “Nossa equipe” deveria apresentar informações sobre…


  a) Nós mesmos


  b) O nosso solicitador


  c) O nosso contador


  d) Os nossos funcionários


  7. O que deveríamos incluir quando escrevermos sobre os nossos clientes?


  a) Suas quantidades


  b) Suas localizações


  c) Nossa quota de mercado


  d) Nossos objetivos empresariais


  8. O que deveríamos incluir em nossos comentários sobre os nossos concorrentes?


  a) Esboços curtos de cada concorrente


  b) Suas forças e fraquezas


  c) Nossas forças e fraquezas


  d) A nossa base de dados de clientes


  9. Que período cobre nossos objetivos de curto prazo?


  a) Somente o próximo mês


  b) Somente o próximo trimestre


  c) Até o próximo ano


  d) Os três próximos anos


  10. Quais termos devem melhor descrever nossos objetivos de longo prazo?


  a) Realistas


  b) Repleto de fatos e números


  c) Detalhados e específicos


  d) Cautelosos


  Respostas


  Domingo: 1a & d; 2a & d; 3b, c & d; 4b & c; 5d; 6c; 7a & c; 8a & c; 9c; 10b, c & d.


  Segunda-feira: 1a; 2a & c; 3b & d; 4a, b & c; 5b & c; 6a & c; 7a & b; 8a, b & c; 9b & d; 10a, b & c.


  Terça-feira: 1a, c & d; 2c; 3a & d; 4a, b & d; 5a & d; 6a & d; 7a, b & c; 8a, b & c; 9c; 10a & d.


  Quarta-feira: 1a, b & d; 2c; 3a, b & c; 4a, b & d; 5d; 6a; 7b; 8a, b & c; 9b; 10a, b & c.


  Quinta-feira: 1a & b; 2a, b & c; 3c & d; 4a; 5a & d; 6a, b & c; 7a, c & d; 8b; 9d; 10a, b & c.


  Sexta-feira: 1a, b & c; 2d; 3 b & c; 4b, c & d; 5a; 6d; 7a, b & d; 8a & b; 9c & d; 10b & d.


  Sábado: 1a & d; 2b & c; 3d; 4b & d; 5a, b & d; 6a, c & d; 7d; 8b & c; 9b & c; 10b, c & d.
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