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CONVERSA INICIAL

Depois de ter a ideia, € 0 momento de verificar se ela corresponde a
uma oportunidade de negocio ou ndo. Uma das formas de se fazer isso é
colocar as ideias no papel, num arquivo. Para tanto, existe o Plano de
Negocios, e € dele que trataremos neste estudo, entre outros assuntos.

Os objetivos deste estudo séo:

. Conceituar o que € um Plano de Negécios;
. Apresentar suas secdes e o0 que elas contém;

. Descrever os passos para se elaborar um PN;
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. Discutir os pontos que o empreendedor deve ficar atento para escolher
um socio, caso ache necessario;
5. E, para finalizar, discorreremos sobre as fontes de financiamento para

novos negocios.
CONTEXTUALIZANDO

Na atualidade, tudo é muito fugaz, muito passageiro e rapido, as
pessoas vivem correndo, fazendo as coisas apressadas. E, muitas vezes, isso
se reflete no planejamento para abertura de um nego6cio. Tem-se a ideia,
pensa-se e planeja-se minimamente e ja vai a busca de ponto comercial para
implantacdo. O Plano de Negdcios € um caminho que utiliza mais a razado do
gue a emocéao; ele permite ao empreendedor pensar sua ideia em termos de
dados, informacbes e numeros. Vocé ja pensou ou ja elaborou um Plano de

Negdbcios?
TEMA 1 - PLANO DE NEGOCIOS

Teoricamente, todos que estdo envolvidos na abertura de um novo
negocio ja ouviram falar ou conhecem um Plano de Nego6cios — PN. Mas,
guando questionados se ja elaboraram um, a maioria responde que ndo, sendo

que as desculpas para a ndo consecugao sao:

e Vou usar mesmo?
e Gasta muito tempo;
e Nao sei para que serve;

¢ E muito dificil elaborar um:;




¢ N&o tenho ideia por onde comecar;

e Ja comecei e ndo consegqui ir adiante;

e Quem poderia me auxiliar na elabora¢ao?

e Ja conheco bem o negdcio que pretendo abrir;

e Ele é complexo e pede muitos dados e informacdes;

e Minha experiéncia em gestdo me libera de escrever um.

E assim o futuro empreendedor dribla sua propria consciéncia da
cobranca de elaborar um Plano de Negocios e segue no planejamento mental
do seu negocio, comeca a coloca-lo em pratica e inicia o empreendimento. Se
tiver sorte, pois, sé contando com ela, terd pleno sucesso, alcancara seu
objetivo, mas na maior parte das vezes isso ndo acontece e o negdcio
fracassa.

O que se segue € a diminuicdo da autoestima do empreendedor,
desenvolvendo sentimento de fracasso, de impoténcia, de falta de aptiddo e
capacidade para empreender. Apés isso, tem a missao de reconstruir sua vida
— sendo a financeira inevitavelmente, pois essa sempre sera afetada caso um
empreendimento ndo dé certo —, voltar ao mercado de trabalho e tocar o seu
barco.

Mas isso pode ser diferente, ele pode criar forca e coragem, fazer
leituras, assistir videos, praticar, buscar ajuda e elaborar um PN que o levara a
ver de forma mais completa o negdcio, estudar seus detalhes, ver seus pros e
contras, analisar vantagens e desvantagens, fazer calculos e mais célculos até
chegar a um ponto em que possa fazer a abertura do empreendimento o
dominando suficientemente para lograr éxito.

Um dos mais respeitaveis escritores sobre empreendedorismo, 0
professor Dornelas, afirma que,

O plano de negécios € um documento utilizado para planejar um
empreendimento ou unidade de negécios, em estagio inicial ou nao,
com o propésito de definir e delinear sua estratégia de atuacdo para o

futuro. Trata-se ainda de um guia para a gestdo estratégica de um
negocio ou unidade empresarial. (2016, p. 13)

Assim, fica claro que o PN serve tanto para negécios novos como para
agueles que ja existem e precisam de inovacao, atualizacdo, reestruturacao.
Para tudo isso o PN pode ser util. Cabe ao empreendedor decidir qual seu

objetivo com o PN e colocar suas ideias no papel.




Vejamos 0 processo empreendedor descrito por Dornelas e onde o
Plano de Negécios se encaixa:

Figura 1 — Processo empreendedor descrito por Dornelas
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Fonte: Dornelas, 2011.

O pontapé inicial em qualquer empreendimento sdo as ideias, que
geralmente sdo numerosas, desorganizadas, confusas, empolgantes, entre
outros adjetivos que podemos citar para qualifica-las. Elas devem ser pensadas
e analisadas para saber em qual ou quais delas o empreendedor ira se
aprofundar, ird se dedicar para conhecer mais e depois tomar a decisédo de
empreender de fato.

Com base na analise e estudo prévio das ideias, o empreendedor
chegara a aquelas ou aquela que é uma oportunidade de negdécio que vale a
pena investir mais tempo. Ai ele deve entdo partir para o PN, pois somente
elaborando-o de forma detalhada é que tera condic6es de tomar as melhores
decisdes.




O PN da ao empreendedor a chance de quantificar e objetivar a ideia,
saindo do abstrato e partindo para o concreto, tendo condicdes de ver em
nameros 0s recursos (materiais, financeiros, tecnolégicos e humanos) que
serdo necessarios para iniciar e tocar o empreendimento.

Depois de elaborado e 0 negdécio colocado em pratica, o gestor podera
utilizar o PN para gerenciar o negoécio, para acompanhar se aquilo que
projetou/ planejou esta ocorrendo ou ndo. Caso algo esteja fora dos padrdes
esperados, é possivel usar o mesmo PN para fazer ajustes, adequacdes para
gue consiga realinhar o empreendimento com a realidade encontrada.

A seguir, sdo apresentadas as secdes que compSem um PN, suas
descri¢cOes e explicacdes, para que, conhecendo, o futuro empreendedor possa

ter a coragem de colocar a mao na massa e escrever um.
TEMA 2 - SEC()ES DE UM PLANO DE NEGOCIOS

Segundo Dornelas (2016, p. 16-17), o PN pode ser utilizado para

atender aos seguintes objetivos de uma empresa:

e Testar a viabilidade: serve para verificar a viabilidade econdémica do
negocio ou unidade empresarial. Caso se chegue a conclusdo de que
nao é viavel, isso € melhor do que iniciar o negocio e fracassar. Com
base nesse resultado o empreendedor pode mudar a estratégia
pensada, o produto/ servico, entre outras possibilidades.

e Orientar o desenvolvimento das operacdes e estratégia: o contetudo
do PN servirA de base para o desenvolvimento da estratégia da
empresa, sua colocacdo em pratica e avaliacao dos resultados.

e Atrair recursos financeiros: é o meio pelo qual o empreendedor pode
conseguir financiamento, sdcio ou investidor, pois é um documento
formal, o qual descreve detalhadamente o neg6cio em si.

e Transmitir credibilidade: o empreendedor ganha respeito por
entenderem que ele sabe da importancia do planejamento para a gestao
e 0 crescimento de uma empresa.

e Desenvolver equipe de gestdao: um PN bem estruturado pode servir
para o empreendedor negociar com talentos em potencial e,

eventualmente, atrai-los para o negécio.




Existe apenas um modelo de PN? Claro que néo, hoje, ha uma gama

enorme de modelos, tipos, formatos de PN. Se der um google, encontrard uma

infinidade de possibilidades. Mas considere em sua anlise se o modelo

escolhido contém a maior parte das secbes que citamos e descrevemos a

seguir com base em Tajra (2014, p. 124-128):

1.

Dados dos empreendedores: € 0 espaco para descrever qguem sao
os empreendedores responsaveis, informando dados pessoais, qual é
a participacao societaria de cada um, atribuicdes e responsabilidades.
Pode-se, também, especialmente se for buscar financiamento, fazer
uma breve apresentacdo das experiéncias e formacdo de cada um
deles. Isso da credibilidade ao projeto e garante no minimo que o PN
serd analisado para se ter retorno sobre a liberagdo ou ndo do crédito
solicitado.

Descricdo geral do empreendimento: espago para explicar
detalhadamente a origem da ideia, quem a teve, em qual contexto,
como o negocio foi pensado inicialmente, para quem estard voltado,
guais os diferenciais que se pretende colocar em préatica na gestao.
Deve-se destacar quais sdo as matérias-primas ou insumos que serao
utilizados. Principais produtos e/ ou servicos oferecidos. Qual € o
publico-alvo que se pretende atingir. Também se deve apresentar uma
projecéo de quanto tempo de vida Gtil o produto tera, para que se deixe
claro que houve estudos para se planejar e implantar tal
empreendimento.

Descricdo detalhada do empreendimento: deve-se apresentar se 0
produto ou servico é inovador, se ja foi testado, resultados ja
alcancados, suas vantagens competitivas sobre a concorréncia, se este
devera seguir algum padrdo ou norma, se esté vinculado a algum fator
legal.

Capacitacéao técnica da equipe: se inicialmente foi exposto o curriculo
dos socios/ empreendedores, nesta se¢cdo € momento de descrever
guem € a equipe técnica, seu know how, experiéncia e como fara a
diferenca no empreendimento.

Descricdo do processo produtivo: como esta organizado, quais
maguinas e equipamentos serdo necessarios, quais matérias-primas

serdo utilizadas, riscos e cuidados necessarios.




10.

11.

12.

13.
14.

15.

Macroambiente: espaco para expor qual ambiente o empreendimento
estara enfrentando, quanto as questdes econdmicas, politicas, legais e
culturais.

Mercado e comercializacdo: estratégias comerciais que seréo
adotadas, perfil dos clientes do empreendimento.

Comportamento da concorréncia: apresentacdo das principais
caracteristicas dos competidores, suas estratégias, seus pontos fortes
e fracos.

Aspectos organizacionais e de gestdo: apresentar a estrutura
organizacional por meio de organograma, demonstrando as
hierarquias, distribuicdo de trabalho e comunicacdo, bem como as
atribuicbes das pessoas que trabalharéo nela.

Diretrizes estratégicas: por meio da elaboracdo da missao, viséo,
valores, objetivos organizacionais e estratégias para a definicdo do
planejamento estratégico. Apresentar a Matriz SWOT.

Aspectos financeiros: detalhamento do cronograma fisico-financeiro,
custos criticos do empreendimento, investimentos e capital dos sécios
em caso de alguma emergéncia.

Receita bruta: para cada produto/ servico relacionado, deve ser
informado o preco unitario e a previsdo anual de vendas.

Custos: apresentar quais serdo os custos fixos e variaveis.
Resultados bruto e liquido: ap6s o levantamento da receita bruta,
devem ser lancados todos os custos. Esse resultado é chamado de
lucro operacional. Em seguida, devem ser subtraidos os impostos que
incidem diretamente sobre a receita para obter o resultado liquido, ou
seja, o lucro liquido.

Payback: Com base no lucro liquido, efetue o calculo do tempo para o
retorno do capital investido.

Para Dornelas (2016, p. 21-24), a estrutura de um PN deve conter:

Sumario executivo: é a apresentacdo do negoécio em si, com todos 0s
aspectos mais relevantes para que o leitor queira continuar lendo e

explorando o PN.

. Conceito do negocio: visdao, missdo e valores, porque € uma

oportunidade, produtos e servicos a serem oferecidos, aspectos legais e




composicdo societaria, certificacbes, licencas, regulamentacdes
necessarias, localizacao e abrangéncia, parcerias e terceiros.

c. Mercado e competidores: andlise do setor, mercado-alvo que se
pretende atingir, analise dos competidores e vantagens competitivas.

d. Equipe de gestéo: descricdo dos principais executivos.

e. Produtos e servicos: descricéo, diferenciais, tecnologia e ciclo de vida.

f. Estrutura operacional: organograma funcional, maquinas e
equipamentos, processos de producgdo, fornecedores, infraestrutura
fisica e tecnologica.

g. Marketing e vendas: posicionamento do produto/ servigco e 4 Ps.

h. Estratégia de crescimento: SWOT, cronograma e riscos do negaocio.

I. Financas: investimentos, composi¢cao dos custos e despesas, evolugéo
dos resultados financeiros, demonstrativo de resultados, fluxo de caixa,
balanco.

j- Indicadores financeiros: taxa de retorno, valor presente liquido,
breakeven e payback, necessidade de aporte e contrapartida, cenarios
alternativos e plano de expansao.

k. Anexos: curriculo da equipe de gestdo/ socios, dados complementares,
detalhamento das pesquisas de mercado, detalhamento das projecdes

financeiras.

7

Qual modelo utilizar € uma decisdo que o empreendedor deve tomar.
Para tanto, deve escolher ndo o mais facil e rapido, mas aquele que fard uma
radiografia clara e objetiva do neg6cio que pretende implementar. Nao vale a
pena economizar tempo e dedicagéo na fase de elaboracéo, pois os resultados
desta economia serdo negativos. Mas, se ao contrario, o empreendedor se
dedicar com afinco para elaborar um bom PN, isso aumentara as chances de

sucesso do seu empreendimento.
TEMA 3 — DESENVOLVENDO UM PLANO DE NEGOCIOS

Um Plano de Negocios (PN) € um documento que esta dividido em
secdes com especificidades, assim, cada uma delas demandara por parte do
empreendedor informacdes claras e objetivas que caracterizem o negocio,
produtos, servicos, estratégias, parte financeira, entre outras. Ndao ha uma

metodologia Unica para se escrever um PN, mas como todo material escrito, o




PN demanda preparacao, reserva de tempo, de local apropriado, de materiais
para pesquisa, de um bom computador com acesso a internet de qualidade, de
um celular para realizar contatos, um bloco de anotagfes para destacar tarefas
e pontos a pesquisar ou fazer posteriormente. Tudo isso providenciado, é hora
de colocar a méo na massa.

Para Dornelas (2016, p. 26), um PN é iniciado pela analise da
oportunidade, na sequéncia, passa-se para uma criteriosa analise do mercado,
do publico-alvo e dos concorrentes. Depois disto feito, 0 empreendedor deve se

dedicar a:

a. Definir o seu modelo de negdcio (o que vender, o que € 0 hegdcio, como
vender, para quem, a que preco, o plano de marketing) e projecbes
iniciais de receita;

. Estabelecer os investimentos iniciais necessarios;

Verificar a necessidade de recursos humanos;

. Projetar custos, despesas e receitas ao longo do tempo;

™ o o T

. Fechar o modelo de negdcio cruzando necessidade de recursos com
resultados;
f. Criar demonstrativos financeiros;
g. Fazer andlises de viabilidade por meio de indices de retorno sobre
investimento, rentabilidade etc.;
h. Revisdo completa de todos 0s passos;

i. Concluir a redacao do plano e fechamento do modelo.

O ideal é que o futuro empreendedor baixe um modelo,! dos inmeros
que existem disponiveis, salve em seu computador e na nuvem, para que
possa de qualquer lugar e a qualquer tempo trabalhar em seu PN.

O PN serve para se analisar se a oportunidade vislumbrada pelo
empreendedor € viavel ou ndo. Para Dornelas (2016, p. 29), “a oportunidade é
uma ideia com potencial de retorno econb6mico, a partir da qual o
empreendedor poderd criar produtos e servicos de interesse dos
consumidores. Ideias que ndo proporcionam o0 retorno econdmico serao
apenas ideias.” O PN possibilita ao empreendedor, por meio de dados,
informacgdes, analises e estudos verificar se a ideia ou ideias tidas séo viaveis

para implantacéo e se dara o resultado esperado.

1 Aqui vocé encontra modelos de PN: <www.josedornelas.com.br>. Acesso em: 31 mar. 2019.




10

Aspectos a serem considerados para o Desenvolvimento do Plano

de Negocios, segundo Dornelas (2016):

1.

Anélise da oportunidade: publico-alvo para a ideia de negdcio, ciclo de
vida do produto, potencial de crescimento do mercado, tempo de
recuperacéo do investimento, estudo de pesquisas sobre o publico-alvo,
barreiras de entrada, competidores, tamanho do mercado em nameros,
potencial de lucro e necessidade de capital, ponto de equilibrio e retorno

do investimento.

. Andlise de mercado: anélise do setor no qual o negécio se encaixa,

estudos sobre o nicho de mercado escolhido, caracterizacdo detalhada

do publico-alvo e estudo dos concorrentes.

. Modelo de neg6cio: o que vender, como, para quem, a que preco:

prévia do plano de marketing e previsédo de receitas.

. Investimentos: o que sera necessario inicialmente em termos de

recursos humanos, custos, despesas e infraestrutura.

. Demonstrativos financeiros: andlise de viabilidade e rentabilidade.

6. Conclusdo: finalizacdo do plano, revisar as premissas, projecoes,

cenarios e desenvolver o sumario executivo.

Para Tajra (2014), sdo necessérias as seguintes informacdes para se

elaborar um PN:

Tipo de empreendimento: escolha algo que tenha proximidade,
experiéncia, isso facilitara a elaboracéo, os estudos, a implementacéo e
avaliacdo do negocio;

Recurso financeiro: consiste em um levantamento detalhado sobre
qguais recursos Sa0 necessarios para se iniciar e bancar o
empreendimento até que este alcance o ponto de equilibrio;

Localizagdo e mercado consumidor: tratando-se de varejo, a
localizacdo é um dos fatores determinantes para o0 sucesso do
empreendimento. Estudar o mercado consumidor € uma obrigacdo, so
assim se elencarao propostas de valor atrativas.

Carga tributaria: consultar um contador para entender quais sdo as

opcOes mais adequadas e econOmicas para a ideia de negocio.
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e Registros e licencgas: consiste na busca junto a 6rgdos publicos e
privados sobre o que é necessario em termo de registros e licencas
necessarias para o tipo de negaocio escolhido.

e Gestao: levantamento dos aspectos mais importantes para se fazer uma
gestao profissional que traga os resultados esperados.

e Equipe: levantamento dos profissionais que serdo necessarios para se
iniciar e fazer a gestao da empresa.

e Insumos: identificagdo dos materiais e matérias-primas necessarios
para o empreendimento.

e Marca: criagdo de uma marca que represente a empresa
adequadamente. O ideal é contar com a ajuda de um profissional da

area de marketing.

Todos esses aspectos nao séo levantados do dia para a noite; o futuro
empreendedor sabe que precisara de tempo para se dedicar a elaboracdo do
PN. Para isso, deve organizar sua rotina para ter esse tempo para poder
elaborar com calma o PN, realizando pesquisas, indo atras de informacdes,
visitando concorrentes, potenciais clientes, fornecedores, consultores.

Deve-se ter claro que elaborar um PN ndo é uma tarefa facil, mas
possivel, e que a maior recompensa € o resultado que se alcancara com o PN,

seja no momento do planejamento, implantacdo e/ ou gestdo do negdcio.
TEMA 4 — SOCIO: TER OU NAO TER?

Antes de se lancar ao desafio de buscar e escolher um sécio, o futuro
empreendedor deve fazer uma autoanalise, com vistas a se conhecer melhor.
Isso porgue se nego ou ignoro algumas de minhas caracteristicas, se nao
identifico quais comportamentos tenho, como me posiciono, como e 0 que me
agrada e desagrada nas pessoas com quem trabalho, o que me motiva e
desmotiva quando alguém fala ou se comporta de alguma maneira, assim, sem
me conhecer, ficara dificil fazer uma escolha que complemente, evite conflitos
e renda integracao e resultados.

O exercicio de autoconhecimento pode ocorrer de varias maneiras,
reflexdo, terapia, conversa com amigos, feedback de colegas de trabalho. O

que importa € que o futuro empreendedor faca a licdo de casa, se conheca, se
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descubra e, com isso, tenha condi¢cfes de utilizar essas informac¢des na hora
de buscar e escolher seu futuro socio.

Mas nem sempre é possivel escolher, sendo o sécio alguém préoximo do
empreendedor, familiar, amigo, coOnjuge, colega de trabalho. Poucos
empreendedores buscam a ajuda de profissionais especializados para
identificar um saocio.

O sécio-administrador é aquele que fica responsavel por todas as
atividades da empresa, executando-as ou gerenciando, tem a responsabilidade
por fazé-las. Ja o s6cio quotista € aquele que investe na empresa, coloca
capital para permitir que a empresa inicie suas atividades e alcance o ponto de
equilibrio.

Existe, na atualidade, o investidor-anjo, que é caracterizado por pessoa
fisica ou juridica que investe seu préprio dinheiro em empreendimentos com
alta capacidade de rentabilidade. Geralmente, investem em empresas
nascentes ou em estagio inicial, com grande potencial de retorno.

Os investidores-anjo sdo profissionais que tém experiéncia em gestao,
com seus proprios empreendimentos, e servem como apoio, mentores dos
empreendedores dos quais acabaram de se tornar socios. A vantagem de se
ter um investidor-anjo no negocio é que ele divide com o novo empreendedor/
negocio seu know how, suas expertises, sua rede de relacionamentos, a
infraestrutura de seus negdécios para fazer com que o novo negécio no qual
investiu prospere.

Mas, se analisar e decidir que a melhor forma para planejar, implementar
e gerenciar o negécio € com um ou mais socios, atente-se para 0s seguintes
pontos.

Pense bem qual € o percentual que ira disponibilizar, lembrando que
alguns investidores tém claro o quanto da empresa em termos de percentuais
exigem para alocar recursos. Antes de sentar para negociar, tenha claro o
quanto de poder esta afim de dividir. Lembre-se: é melhor ceder para contar
com dinheiro e know how do que ter poder total e ter problemas com o negécio,
nao obtendo sucesso.

Pesquise a vida pessoal e profissional dos interessados em ser seu

sécio, isso evitara decepcdes futuras.
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Compreenda qual é o perfil dos interessados, formacéo, experiéncia,
vivéncia na gestdo de negocios, estilo de gestdo, objetivos de vida e
profissionais, habitos e forma da pessoa organizar e administrar sua vida.

Liste coisas que vocé admira nos profissionais com quem trabalha ou ja
trabalhou, pontue o que mais Ihe agrada e incomoda nas pessoas com quem
se relaciona profissionalmente. Utilize esses pontos na analise do seu futuro
sacio.

Tenha claro quais s&o suas qualidades, defeitos, deficiéncias e
expertises. Procure no outro aquilo que te complemente, ndo caia na besteira
em acreditar que depois ajustara isso, que depois tudo se acertara, que o outro
melhorara ou se superara. Isso pode nunca ocorrer.

Veja no que o outro te complementa na area pessoal, por exemplo, se
vocé é calmo e o outro agitado. Na area técnica, o que vocé domina e o0 que
precisa de ajuda. Vocé néo é tecnoldgico, entdo deve buscar alguém com perfil
que complemente essa deficiéncia. Intelectualmente, encontre alguém que
esteja proximo do nivel, se vocé tem formacdo superior ndo deixe de
considerar esse fator como importante na selecdo do sécio, pois isso podera
fazer alguma diferenca.

Tecnicamente, encontre alguém que complemente aquilo que vocé nao
sabe, mas especialmente aquilo que é importante para a empresa; nao
confunda seus desejos com as necessidades da empresa.

Explore quais sdo o0s objetivos dos potenciais sécios, eles pretendem
fazer o que daqui a 5 anos? Sera que é algo préximo daquilo que vocé pensou
para a empresa? Ou serd que pretendem estar aposentados ou viajando 3
meses por ano?

Compreenda como seu potencial sécio administra sua familia e seus
negocios, eles trabalham com ele? Consegue e tem maturidade para separar
as coisas?

A éarea gue ele pretende cuidar, caso seja um socio que ira trabalhar na
empresa, € aguela que vocé acha mais adequada ou havera conflito de
interesses?

Qual é o estilo de gestdo e especialmente de lideranca? S&o idénticos
ao seu? Antagonicos? Ideal para o tipo de negdécio que pretende empreender?
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Tempo, sera que o futuro sécio tem tempo suficiente para uma empresa
gue esté iniciando suas atividades? Ou vocé e o negocio terdo de disputar as
24 horas dele com um milh&o de outras atividades, afazeres, hobbies?

Enfim, ndo deixe seu feeling de lado, use sua percepcao para sentir se €
aguela pessoa com quem quer dividir sua ideia, a oportunidade identificada, no
negocio, seus sabores e dissabores. Mas, nao deixe de arriscar um pouco, pois
sociedade quando bem-feita é facil de se desfazer, quando mal elaborada é dor
de cabeca no certo no futuro.

E, por fim, tenha claro que estara buscando um humano, o s6cio é uma
pessoa comum, que tem qualidades e defeitos, ter isso claro evita no futuro

decepcdes com comportamentos e atitudes.
TEMA 5 — FONTES DE FINANCIAMENTO

As fontes de financiamento para nego6cios novos Sdo escassas € em
muitos casos inexistentes, pois as instituicdes financeiras ndo possuem linhas
de créditos para quem sé tem uma boa ideia; é preciso ja té-la colocado em
pratica, ter nUmeros que comprovem a viabilidade do negdcio para conseguir
dinheiro para ampliar, modernizar, relocalizar o negocio. Sei que essa
informacao é meio desanimadora, mas é a realidade nua e crua.

N&o pense que tera uma ideia, identificard uma oportunidade, fara um
BMG Canvas, depois um bem-elaborado Plano de Negdcios que conseguira
facilmente dinheiro para transformar sua ideia em algo concreto. Faca o
seguinte: depois de ter o BMG elaborado e revisado, procure as instituicoes
financeiras e conheca quais sédo os critérios adotados por elas para conceder
financiamentos.

O ideal é economizar, poupar, investir em bens que possam ser
vendidos para se transformar em capital para dar inicio ao negocio e nao ficar
contando com dinheiro emprestado. Nunca se desfaca de imdvel residencial,
especialmente se tiver um apenas para investir naquela ideia e oportunidade
maravilhosa que vocé identificou, pois todo negocio tem risco e vocé pode
perder algo que levou uma vida inteira para conquistar.

Um dos caminhos que o futuro empreendedor pode seguir € procurar

uma incubadora.? Nelas, terd suporte técnico, material tecnolégico e até

2 O objetivo das incubadoras é dar suporte estratégico aos pequenos negoécios em seus
primeiros anos de vida. Cada incubadora possui suas caracteristicas, como processo seletivo




15

mesmo de gestdo, aumentando as chances de sucesso do empreendimento. E
mais: uma vez incubada, isso favorece para que se consiga financiamento para
transformar o nego6cio em algo maior, que possa sair da incubadora e andar
com suas proprias pernas. Cada incubadora tem regras especificas para
aceitar novos negocios para serem incubados. Tipos de negdcios que aceitam,
tipo de suporte que oferecem, custos, assim o melhor é pesquisar e encontrar
aquela em que haverd maiores chances de ter seu negdcio aceito para ser
desenvolvido.

Bancos como a Caixa e Banco do Brasil possuem taxas mais atrativas
para financiamento do que os bancos comerciais, porém, isso muda o tempo
todo, especialmente no inicio de novos governos. Vale a pena colocar aquele
melhor terno ou tailleur para ir a uma agéncia bancéria falar com o gerente de
pessoa juridica para conhecer quais as possibilidades e exigéncias. Isso
porque o contato pessoal e uma boa comunicag¢do podem abrir portas, encurtar
caminhos, ter acesso a informacdes que ndo estdo disponiveis para o grande
publico.

O Sebrae desenvolveu um material intitulado Como obter
financiamento.® Vale a leitura para estar preparado para esse momento
importante que é transformar a ideia em algo concreto por meio de
financiamento.

O BNDES, a Fomento Parana, o BRDE* s&o instituicdes que possuem
linhas de crédito, porém, cabe uma visita ao site ou a propria instituicdo para
conhecer 0 que eles oferecem e 0 que exigem de contrapartida. Nao crie
grandes expectativas, pois pode se frustrar rapidamente, geralmente sao
muitas exigéncias, pouca flexibilidade e muita propaganda.

A melhor forma para o empreendedor obter dinheiro para iniciar um
empreendimento € por meio da poupanca com recursos proprios. Caso opte
em utilizar verbas rescisoérias, provenientes de sua demissédo, € bom planejar
bem antes para evitar de gastar tudo o que tem e o negdécio ndo decolar,
ficando sem dinheiro para dar continuidade e ter que encerrar as atividades

ficando somente com as dividas.

para candidatos, taxa de manutencdo, servicos e consultorias oferecidas. Fonte:
<http://www.startupsc.com.br/lista-de-incubadoras-brasileiras/>. Acesso em: 31 mar. 2019.

3 Para acessar o material:
<https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/saiba-o-que-voce-precisa-para-obtencao-
de-financiamento,0f5cdd52aa611510VgnVCM2000004d00210aRCRD>. Acesso em: 26 set.
2022.

4 BNDE — Banco Nacional de Desenvolvimento, Fomento Parand — Agéncia de crédito do
Estado do Parana, BRDE — Banco Regional de Desenvolvimento do Extremo Sul.
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Esta secédo tratou da busca de financiamento e as palavras usadas e
termos ndo foram muito positivas ou otimistas, mas € para que o futuro
empreendedor ndo se iluda, ndo caia na armadilha de que sera facil. Mas com

dedicacgéo e planejamento ele pode sim executar seu projeto e obter sucesso.
TROCANDO IDEIAS

Vocé, depois de ler sobre a importancia do Plano de Negdcios, suas
secdes, como desenvolvé-lo, estaria disposto(a) a elaborar um para planejar e

estudar detalhadamente uma ideia/ oportunidade de negocio?
NA PRATICA

O que é necesséario para se realizar um PN? Boa vontade e disposi¢ao
sdo essenciais, sao o pontapé inicial para se fazer um. Mas, além disso, tem de
realizar pesquisas, buscar informacoées, fazer visitas. Tem de buscar conhecer
clientes, fornecedores, competidores, provaveis parceiros. Depois de tudo isso
realizado, € hora de reservar algumas horas do seu dia, reunir o material

selecionado para esse fim e méos a obra.

FINALIZANDO

Nesta aula conceituamos o que € um Plano de Negdcios, apresentamos
suas secodes e 0 que elas contém, descrevemos 0s passos para se elaborar um
PN. Discutimos os pontos que o empreendedor deve ficar atento para escolher
um socio e discorreremos sobre as fontes de financiamento para novos

negocios.
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