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SUMARIO EXECUTIVO- Introducao
« Isso é diferente do “resumo”

- E a folha de apresentacdo do trabalho tentando “apresentar
a ideia do negocio para os investidores”

Colocar em duas paginas no maximo:

« Breve apresentagao do negocio

« Formato de monetizacao do negdcio
- Descricao dos diferenciais do negdcio

- Descricao dos principais resultados financeiros do negocio
gue interessam para o investidor (mesmo se 0 negocio der
prejuizo)

 Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/sumario-
executivo.pdf



http://www.aprimoramento.com.br/sumario-executivo.pdf
http://www.aprimoramento.com.br/sumario-executivo.pdf

Cap. 1 - Estruturacao do negocio
1.1- Descricao do projeto

¢ Nome da empresa

e Descricao do negocio em 3 linhas

1.2 - Missao do negocio

e Qual o motivo da existéncia do negocio? (estamos usando o
conceito tradicional de “missao”)



Cap. 1 - Estruturacao do negocio
1.3- Visao do negocio
e Para onde o negodcio esta indo?

e (O gque a empresa quer ser? (estamos usando o conceito
tradicional de "visao”)

1.4- Valores da empresa

¢ (Quais os valores da empresa?

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/sumario-
executivo.pdf



http://www.aprimoramento.com.br/sumario-executivo.pdf
http://www.aprimoramento.com.br/sumario-executivo.pdf

Cap. 2 - Analise do mercado

2.1- Analise dos fatores externos (colocar as tendéncias em
detalhes)

. endéncias economicas
. endéncias culturais e sociais

« Tendéncias politicas

- Tendéncias de legislagao

- Tendéncias tecnologicas
- Tendéncias internacionais
- Tendéncias demograficas

(Somente aquelas que se aplicam ao seu negdcio)

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/fatores-externos.pdf



http://www.aprimoramento.com.br/fatores-externos.pdf

Cap. 2 - Analise do mercado
2.2- Produtos e Servicos

+  NESSE CAPITULO DESCREVER COM DETALHES O QUE VOCE
VAI EFETIVAMENTE VENDER NO SEU NEGOCIO

« SE tiver producao= descrever cada produto a ser fabricado
com:

 Fotos
« Descricao detalhada das funcionalidades do produto

« Descricao detalhada de cada parte (montagem) e
componentes



Cap. 2 - Analise do mercado
2.2- Produtos e Servicos

« SE tiver prestacao de servico = descrever cada tipo de
servico que sera prestado com detalhes sobre como sera
realizado

- SE tiver loja = descrever TODAS as familias/grupos de
produtos que serao revendidos com fotos e o local da
localizacao da loja




Cap. 2 - Analise do mercado
2.2- Produtos e Servicos

- SE tiver e-commerce (venda eletronica por site/app,
inclusive marketplace e intermediacao) mostrar e descrever
0 rascunho de cada tela do site/portal/app com todas as suas
funcionalidades e todos os produtos/servicos comercializados
(ou familias de produtos/servicos se forem muitos)

« Se 0 negocio for pequeno considere modelar o ecommerce
em https://pt.wix.com/ecommerce/loja-virtual

« Se 0 negocio for medio/grande recomendo um site/app
“customizado”. Se quiser um orcamento uma possibilidade e
www.construsitebrasil.com
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https://pt.wix.com/ecommerce/loja-virtual
http://www.construsitebrasil.com/

Cap. 2 - Analise do mercado
2.2- Produtos e Servicos

- SE tiver receita através de aplicativo mostrar todas as
telas (uma a uma) com a descricao completa de todas as
suas funcionalidades e todos os produtos/servicos
comercializados.

e Recomendo modelar o visual do APP usando
WWW.marvelapp.com

« SE quiser um orcamento online sobre o custo do APP (para
colocar no PlanoCerto e nos Anexos) uma possibilidade e
www.devmaker.com.br

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/produtos.pdf
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http://www.marvelapp.com/
http://www.devmaker.com.br/
http://www.aprimoramento.com.br/produtos.pdf

Cap. 2 - Analise do mercado

2.3- Descricao dos diferenciais do negocio e criacao de
valor

« Quais os diferenciais dos seus produtos/servicos/loja/site
com relacao as outras opcoes oferecidas pelos concorrentes
com detalhes?

« Aquilo que sO a sua empresa tem, com detalhes de como
sera realizado isso

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/diferenciais.pdf
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http://www.aprimoramento.com.br/diferenciais.pdf

Cap. 2 - Analise do mercado
2.4- Analise dos clientes

* Qual € o publico-alvo da empresa? Descreva os critérios de
segmentacao com detalhes (nao use apenas segmentacao de
classe econOmica... use varias segmentacoes...)

« Além dos critérios tradicionais de segmentacao use também
a classificacao do Mosaic Brasil (em
WWW.aprimoramento.com.br/mosaic.zip )

« Qual o tamanho desse segmento em numeros (publico-alvo)
atendido? (coloque graficos, tabelas, etc)
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http://www.aprimoramento.com.br/mosaic.zip

Cap. 2 - Analise do mercado
2.4- Analise dos clientes

Qual € o comportamento de compra desse publico-alvo?

Quando compra?
Como compra?

Por que compra?
Quanto compra?

Defina as personas (veja
WWW.aprimoramento.com.br/personas.mp4 )
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http://www.aprimoramento.com.br/personas.mp4

Cap. 2 - Analise do mercado
2.4- Analise dos clientes

 Se receber dinheiro diretamente do
varejo/distribuidor/anunciante precisa discorrer sobre o0s
clientes pessoas juridicas
(varejistas/distribuidores/anunciantes) e sobre o0s
consumidores (pessoas fisicas) que compram o seu produto
nesses clientes PJ.

« Se fizer intermediacao de servicos ou marketplace,
analise os dois “clientes”: quem “compra pelo app” e quem
“vende/presta servico dentro do app” (quem vende “dentro”
do seu app tambeém ¢é seu cliente)



Cap. 2 - Analise do mercado
2.4- Analise dos clientes

« Se for fazer pesquisa com clientes considere (como sugestao)
usar a ferramenta de pesquisa online em
pt.surveymonkey.com

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/clientes.pdf
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https://pt.surveymonkey.com
http://www.aprimoramento.com.br/clientes.pdf

Cap. 2- Analise do mercado
2.5- Analise dos concorrentes

 Descreva cada um dos principais concorrentes (aqueles que
os clientes poderiam optar, de forma direta ou indireta, ao
inveés da sua opcao) em detalhes:

a) hnome do concorrente
b) localizacao
C) caracteristicas gerais

d) precos praticados por eles para os 3 produtos/servicos
gque mais concorrem com 0s seus (ou valor da
comissao/assinatura no caso de app/portal)

e) principais pontos fortes
f) principais pontos fracos
g) fotos dos concorrentes




Cap. 2- Analise do mercado
2.5- Analise dos concorrentes

« Mostre a sua localizacao e a dos seus concorrentes em um
mapa (se tiver “ponto” fisico)

- Para saber mais informacgdes sobre a concorréncia, se quiser,
voce pode consultar o site https://datasebrae.com.br

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/concorrentes.pdf
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https://datasebrae.com.br/
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Cap. 2 - Analise do mercado
2.6- Analise dos fornecedores

Descreva 0s principais fornecedores da empresa, divididos
em:

Fornecedores iniciais: aqueles necessarios para a montagem
da empresa antes da abertura (equipamentos,
reformas/construcao, estruturas etc.)

Fornecedores rotineiros: aqueles necessarios para manter a
empresa funcionando no dia a dia

No caso de pretender comprar algum produto via
marketplace, nao coloque o marketplace como fornecedor e
sim o nome do vendedor especifico dentro do marketplace



Cap. 2 - Analise do mercado
2.6- Analise dos fornecedores
 Para cada um deles coloque:
a) nome do fornecedor
b) 0 que a sua empresa vai comprar
C) quais sao as principais condicoes de compra
apresentadas

d) quais sao as ameacas e oportunidades que eles
apresentam a sua empresa

» Descreva com detalhes os terceirizados e suas atividades na
sua empresa.

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/fornecedores.pdf



http://www.aprimoramento.com.br/fornecedores.pdf

Cap. 2 - Analise do mercado
2.7- Analise da atratividade do mercado

- Faca a analise detalhada das cinco forcas de Porter (com
detalhes), baseado no ramo/mercado de atuacao do seu
negocio (a analise e do ramo e nao da empresa) usando a

matriz que esta em
WWww.aprimoramento.com.br/porter matriz.docx

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/porter.pdf
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Cap. 3 - Gerenciamento do processo produtivo/operacional
3.1- Estrutura de operacao

- SE tiver receita através de app ou portal na internet:

« Colocar os fluxogramas e as explicacoes detalhadas de (faca um
subcapitulo para cada item abaixo):

a) Como funcionara o backoffice da empresa (area administrativa,
etc)

b) Quem construira o app/site

c) Como funcionara a insercao continua de dados no app/site

d) Como sera a integracao (API) com sistema do cliente (se houver)
e) Como sera a manutencao/atualizacao do app/site

f) Como serao processados os pagamentos no app/site (se houver)
g) Como sera o sistema de captacao de clientes e vendas

- Citar todos o0s equipamentos/maguinas que serao comprados com
0S respectivos precos




Cap. 3 - Gerenciamento do processo
produtivo/operacional

3.1- Estrutura de operacao
« SE tiver producao:
« colocar os fluxogramas e as explicacoes detalhadas dos
processos de:

a) compra/estocagem
b) producao
c) administrativos
d) vendas

« Citar todos 0os equipamentos/maguinas que serao
comprados com 0s respectivos precos




Cap. 3 - Gerenciamento do processo
produtivo/operacional

3.1- Estrutura de operacao

« SE tiver prestacao de servico:

« colocar os fluxogramas e as explicacoes detalhadas dos
processos de:

a) compra/estocagem
b) execucao do servico
c) administrativos

d) vendas

- Citar todos os equipamentos/maquinas que serao
comprados com 0s respectivos precos




Cap. 3 - Gerenciamento do processo
produtivo/operacional

3.1- Estrutura de operacao

 SE tiver revenda (varejo/atacado):

« colocar os fluxogramas e as explicacoes detalhadas dos
processos de:

a) compra

b) estocagem

c) administrativos
d) vendas

- Citar todos os equipamentos/maquinas que serao
comprados com 0s respectivos precos




Cap. 3 - Gerenciamento do processo
produtivo/operacional

3.1- Estrutura de operacao
Em todos os casos anteriores:

« Como sera o layout interno? Faca um desenho usando
(sugestao) o programa FloorPlanner em
http://floorplanner.com

« Cologue uma foto da fachada e do Google Maps com a
localizacao exata da empresa

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/operacao.pdf
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http://floorplanner.com
http://www.aprimoramento.com.br/operacao.pdf

Cap. 3 - Gerenciamento do processo
produtivo/operacional

3.2- Gestao da Qualidade e Controle

« Mostre as ferramentas utilizadas no seu negocio para
controlar tecnicamente a qualidade do produto/servico/loja
etc

 Descreva o prazo de validade de todos os seus produtos (se
houver)

« Se for App/Portal colocar as ferramentas e sistemas de
controle de qualidade técnica/operacional do App/Portal

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/qualidade.pdf


http://www.aprimoramento.com.br/qualidade.pdf

Cap. 4 - Gerenciamento de pessoas
4.1- Estrutura de gestao de pessoas

« Nome dos cargos (incluindo todas as contratacoes depois do
Drimeiro ano)

 Numero na CBO (Classificacao Brasileira de Cargos)
- Habilidades necessarias ao cargo

« Descricao das atividades

« Horario de trabalho

- Descreva os salarios

- Descreva os beneficios oferecidos aos funcionarios

 Faca um organograma da empresa para o primeiro ano



Cap. 4 - Gerenciamento de pessoas
4.1- Estrutura de gestao de pessoas
« Descreva os processos de recrutamento e selecao

 Descreva a estrutura de treinamento e quais treinamentos
serao realizados

« Descreva como a empresa trabalhara o aspecto
motivacional

« Descreva como a empresa desenvolvera novas liderancas

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/pessoas.pdf
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http://www.aprimoramento.com.br/pessoas.pdf

Cap. 4 - Gerenciamento de pessoas
4.2- Habilidades dos empreendedores

 Mini curriculo dos socios com foco nas habilidades para a
manutencao do negodcio (APENAS DOS SOCIOS QUE IRAO
EFETIVAMENTE TRABALHAR NO NEGOCIO)

28



Cap. 5 — Responsabilidade Social e Ambiental
5.1- Responsabilidade Social

« Descrever as acoes de responsabilidade social realizadas pela
empresa para o bem da sociedade

5.1- Responsabilidade Ambiental

« Descrever quais os impactos que o0 negocio causa no meio
ambiente e quais as acoes de responsabilidade ambiental
realizadas pela empresa

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/social-e-
ambiental.pdf
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Cap. 6 - Posicionamento estratégico

6.1- Posicionamento estratégico

« Descreva qual sera o posicionamento estrategico do negocio
diante do mercado

6.2- Objetivos para os proximos anos

- Descreva quais serao os objetivos estratégicos da empresa
para os proximos 3 anos. Nao precisa colocar os indicadores
nem as metas.

Ver exemplo em
WWw.aprimoramento.com.br/posicionamento.pdf
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Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas
7.1- Composto promocional e comunicacao

Descreva com detalhes como a empresa ira promover e
comunicar (atraves das diversas ferramentas promocionais e
de comunicacao) os seus produtos/servicos/loja/app junto ao
mercado consumidor.

Colocar os custos de cada acao

Para alocar corretamente os gastos em marketing veja
www.aprimoramento.com.br/gastosmarketing.pdf
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http://www.aprimoramento.com.br/gastosmarketing.pdf

Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas
7.1- Composto promocional e comunicacao

Colocar a imagem/descricao de como sera a comunicacao
(imagens dos materiais de divulgacao da empresa, briefing
do anuncio da tv/radio, instagram, palavras no google etc.)

Considere usar o www.canva.com para criar a programacao
visual do negocio

Considere desenhar o seu site de divulgacao usando
WWW.WIX.COMm

Se optar por contratar agéncia para fazer a divulgagao
descreva com detalhes o briefing com as suas demandas e
cologue o orcamento detalhado nos anexos


http://www.canva.com/
http://www.wix.com

Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas
7.1- Composto promocional e comunicacao
« Justifique a escolha do nome da empresa

 Pesquise se a sua marca pode ser usada em www.inpi.gov.br
em “faca uma busca”

- Coloque o seu logotipo e explique por que ele € assim

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/comunicacao.pdf
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Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas
7.2 - Politica de precos

« Descreva e justifique (explique) os precos e custos unitarios:

« SE houver producao propria colocar os precos e 0s custos
unitarios de cada produto (justificar)

« SE for prestador de servicos colocar os precos e os custos
unitarios de cada servigco prestado (justificar)

« SE for app/site de intermediacao colocar e justificar o
preco/comissao cobrado



Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas

7.2 - Politica de precos

 Descreva e justifique (explique) os precos e custos
unitarios:
 SE for revenda (atacado/varejo) de produtos de terceiros

colocar as margens de contribuicao de cada linha de
produtos vendidos (justificar)

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/precos.pdf
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Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas
7.3- Distribuicao
- SE for industria colocar a descricao da area geografica em

gque a empresa entregara os seus produtos e como vai fazer
1SS0

- SE for prestacao de servicos colocar a descricao da area
geografica em que o0 servicos sera prestado

- SE for app/site colocar a area geografica abrangida pelos
negdcios do app/site




Cap. 7 - Planejamento das variaveis mercadologicas
7.3- Distribuicao

- SE for revenda (varejo/atacado) colocar a descricao da area
geografica em que a empresa entregara os produtos
vendidos (se houver entrega) e como vai fazer isso

 Se houver entrega terceirizada recomendo olhar o
www.melhorenvio.com.br

« Se nao houver entrega colocar o endereco da revenda e a
explicacao de que nao havera delivery

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/distribuicao.pdf
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Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.1 - Justificativa das vendas

 Colocar os quadros de faturamento nos trés cenarios (realista,
otimista e pessimista)

« JUSTIFICAR E EXPLICAR O CALCULO DAS VENDAS DO

CENARIO REALISTA COM DETALHES (detalhar o racional de
calculo)

« Justificar os valores lancados nos cenarios otimista e
pessimista

« Justificar o porcentual de crescimento das receitas no anos
2,3,4,5.

« Nesse capitulo coloque também explicacoes sobre receitas
extras (aluguel de espaco interno, parcerias, etc.)



Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.1 - Justificativa das vendas

« Como calcular as receitas projetadas?
« Como sugestao:

» Pegue o ticket médio de venda (dos produtos fabricados

OU dos servicos prestados OU dos produtos da loja) e
multiplique pela quantidade de possiveis compradores em
um determinado periodo

 Para fazer isso € imprescindivel calcular ANTES a
capacidade de producao/venda total do seu negocio

« As vendas nao podem ultrapassar a capacidade total do
negocio

 Faca uma rampa de crescimento das receitas.
Dificilmente um negdcio ja comeca “full” no primeiro més




Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.1 - Justificativa das vendas

« Onde conseguir essas informacgoes sobre os valores?

« Entre em contato com amigos que tenham negocios
parecidos

» Pesquise sobre as vendas dos concorrentes do mesmo
ramo

« Veja a projecao das vendas de alguma franquia desse
mesmo ramo

 Pesquise no relatorio Credit Rating da Serasa ou nos
relatorios da Euromonitor



Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.1 - Justificativa das vendas

« Onde conseguir essas informacgoes sobre os valores?

« Se, e somente se, 0 negocio for inovador faca uma
estimativa assim:

* Possiveis clientes (tamanho do mercado)

 VEZES Percentual de clientes desse mercado que de
fato se interessariam pela sua solucgao

« VEZES Taxa de conversao (quantos por cento desses
clientes interessados fechariam a compra

« VEZES Preco unitario (ou preco medio)
« IGUAL Valor faturado projetado



Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.1 - Justificativa das vendas

« Como calcular o crescimento da receita nos anos seguintes?
« Como sugestao:

» Pegue a inflagao futura projetada pelo relatdrio Focus
(Banco Central) e some a taxa de crescimento real do
negocio (baseada em argumentos bem elaborados,
considere olhar a taxa de crescimento do ramo)

 Para fazer isso € imprescindivel calcular ANTES a
capacidade de producao/venda total do seu negocio

« As vendas nao podem ultrapassar a capacidade total do
negocio

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/vendas.pdf



http://www.aprimoramento.com.br/vendas.pdf

Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.2 - Justificativa dos custos e despesas variaveis
« Mostre os valores dos custos e despesas variaveis

« Explique cada tipo de gasto

 Lembre-se que os valores lancados no PlanoCerto devem
bater com esses daquii

« Se houver lancamento de credito de impostos EXPLIQUE
como foi feita essa conta (como chegou até o valor lancado)

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/custos-
variaveis.pdf

43


http://www.aprimoramento.com.br/custos-variaveis.pdf
http://www.aprimoramento.com.br/custos-variaveis.pdf

Cap. 8 - Justificativa de vendas e custos
8.3- Justificativa dos custos e despesas fixas

Mostre os valores dos custos e das despesas fixas
Explique cada tipo de gasto

Coloque os valores e explique também os gastos fixos extras
contratados depois do ano 1 (lancados na planilha)

Coloque os valores e expligue as novas contratacoes de mao
de obra depois no ano 1 (lancadas na planilha)

Lembre-se que os valores lancados no PlanoCerto devem
bater com esses daquii

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/custos-fixos.pdf
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Cap. 9 - Estrutura legal e tributaria
« Regime tributario em que a empresa se enquadrara:

Se for Simples Nacional colocar a tabela correta de
tributacao do negdcio conforme o CNAE

Se for Lucro Presumido colocar as aliquotas de cada
parte dos tributos lancados sobre o faturamento

Se for Lucro Real colocar as aliquotas de cada parte dos
tributos lancados sobre o faturamento e sobre o lucro




Cap. 9 - Estrutura legal e tributaria

« Mostre as aliquotas que compodem os encargos trabalhistas
sobre a mao de obra nesse sistema

 Coloque o CNAE da empresa de acordo com a tabela no ano
vigente

- Ha legislacao especifica para esse tipo de negocio? Descreva
resumidamente.




Cap. 9 - Estrutura legal e tributaria

« Se houver substituicao tributaria, crédito de impostos ou
similar, expligue a conta e indique a legislacao que
comprove

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/estrutura-
legal.pdf
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Cap. 10 - Planejamento da abertura da empresa
10.1- Cronograma de implementacao

- Descreva cada etapa a ser cumprida ate a abertura da
empresa, com 0 seu respectivo cronograma (datas e
atividades)

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/cronograma.pdf
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Cap. 11 - Conclusoes e desafios
- Faca uma conclusao sobre a viabilidade do negocio

« Descreva quais sao os riscos do negocio proposto (o que
pode dar errado?) para o investidor.

Ver exemplo em www.aprimoramento.com.br/conclusao.pdf
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