ANEXO II -  FORMULÁRIO DO PLANO DE NEGÓCIOS
1. TÍTULO DO PLANO DE NEGÓCIOS
2.  DESCRIÇÃO
2.1. Qual o tipo de empreendimento
Apresente brevemente o tipo de empreendimento proposto.
2.2. Produto/serviço
Apresente o produto/serviço a ser desenvolvido ou já desenvolvido.
2.3. Comentários sobre o mercado escolhido (pontos positivos e negativos)
Descreva brevemente o mercado deste produto/serviço.
2.4. Visão
Em uma única frase definir a visão de negócio da empresa, entendida como o macro-objetivo/meta da empresa que mostra onde ela pretende chegar; a sua visão daqui a 5 anos. (ex: liderança no segmento efetivo de mercado nacional; presença efetiva no mercado global; etc.).

2.5. Missão
Em uma única frase deve se definir o negócio (o que faz e deve fazer a empresa); a macro-estratégia, como, para quem, para que, onde e a responsabilidade social da empresa para se alcançar a visão.

Exemplos de principais macro-estratégias para definir a missão:

•
Ser a primeira empresa a ser lembrada dentro do seu segmento 

•
Tornar o produto conhecido nacional e internacionalmente 

•
Desenvolver soluções inovadoras com excelência em qualidade
3. COMPOSIÇÃO DO CAPITAL 
	Sócio
	Quotas
	Cargo

	Sócio A
	N. de cotas
	 

	Sócio B 
	N. de cotas
	 

	Sócio C
	N. de cotas
	 


 
4. RESPONSABILIDADE GERENCIAL
Apresente os cargos dos sócios, os nomes das pessoas que assumem tais cargos e as responsabilidades de cada uma delas.
	Cargo
	Nome
	Responsabilidade

	
	 
	 

	
	 
	 

	
	 
	 

	
	 
	 


 
4.1. PESSOAL DA EMPRESA
Apresente os cargos dos funcionários/bolsistas, os setor da empresa, os nomes das pessoas que assumem tais cargos e as funções de cada uma delas.
	Atividades/setor
	Cargo
	Nome
	Função

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 


 
5. PRODUTOS/SERVIÇOS A SEREM DESENVOLVIDOS
5.1 Tipo de desenvolvimento do produto/serviço e o estágio atual do mesmo.
Neste item, aborde os produtos/serviços que a empresa quer desenvolver no âmbito deste projeto. Descreva o produto como se fosse para um cliente, tendo em mente que este não domina os mesmos conhecimentos de quem o desenvolveu, evitando informações que sejam redundantes ou repetitivas. Aqui deve ser mencionado apenas o que é o produto/serviço, qual sua aplicação e suas características gerais.

	Desenvolvimento completo
	 

	Desenvolvimento parcial
	 

	Desenvolvimento em consórcio
	 

	Nacionalização de produto estrangeiro
	 

	Concepção
	 

	Projeto Básico
	

	Protótipo ou unidade piloto
	

	Prospecção comercial
	

	Exploração comercial
	


Indique com um X

6.  ANÁLISE DE MERCADO; MERCADO CONSUMIDOR; PERFIL DO CONSUMIDOR;
6.1. Clientes potenciais/qualificação do mercado consumidor
Para analisar se o empreendimento é viável, é necessário saber que pessoas estarão dispostas a comprar seu produto/serviço, ou seja, quem serão seus clientes. Na sua maioria, são pessoas físicas ou jurídicas? Quem utilizará o produto (filhos, crianças, adultos, masculino, feminino, estudantes, funcionários, etc.). Quem adquirirá o produto (pais, escolas, empresas etc.). .Através destes dados será possível traçar o perfil do consumidor. Quantos são? Onde estão? A resposta a estas questões levará a ter uma ideia do potencial do mercado; é muito importante quantificar cada nicho de mercado.

6.2. Área de atuação da empresa
A partir da análise é possível delimitar o campo de atuação; isto auxiliará o campo empreendedor na determinação de suas políticas de atuação, tornando-as mais objetivas.

6.3. Mercado concorrente
A empresa/empreendedor não estará sozinha no mercado; a concorrência é um aspecto bastante relevante e deve ser analisada com cautela; quem são os seus concorrentes, qual o porte localização, mercado que atende importância e público já conquistado, nível de qualidade dos produtos, nível de tecnologia dos produtos, participação no mercado pelos concorrentes (informe se há um produto que domina o mercado).

6.4. Vantagens e desvantagens em relação aos concorrentes
Identifique as vantagens e desvantagens que sua empresa e seu produto/serviço tem em  relação aos concorrentes. Ao invés de ver estes pontos com pessimismo, procure enxergar as oportunidades que a concorrência cria. Ao tratar dos produtos/serviços concorrentes, não pense apenas naqueles que tem características similares ao seu, mas também naqueles que, de alguma maneira, atendam às necessidades dos clientes, por exemplo, quando foi criado o automóvel, o cavalo era seu maior concorrente, apesar de suas características serem totalmente diferentes.

7. ESTRATÉGIAS DE MARKETING A SEREM ADOTADAS; POLÍTICA DE DIVULGAÇÃO DA EMPRESA
A definição do mercado a ser atingido foi feita no item seis deste plano; depois deste primeiro passo, a empresa deve decidir como seu produto chegará até o cliente. Quais os meios de divulgação e venda do produto: TV, rádio, jornais e revistas, mala direta, distribuição de folders, telemarketing, etc. Quais os meios de distribuição do produto: transportadoras, envio por correio, entrega própria ou terceirizada. É muito importante considerar os recursos financeiros disponíveis para estas tarefas, e levá-los em conta nos custos dos produtos/serviços da empresa.
7.1. Política de distribuição da empresa (Logística)

7.2. Recursos financeiros disponíveis para esta atividade. 
8. FASES DO EMPREENDIMENTO
Utilizando-se de um cronograma mensal, especifique quais as etapas para o desenvolvimento de seu produto/serviço, do estágio de desenvolvimento em que se encontra atualmente até a comercialização. Em seguida, descrever as atividades de cada uma das etapas. Este cronograma será importante para que futuramente, a evolução do empreendimento possa ser avaliada.

	Fases/ Atividades
	Ano 1
	Ano 2

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	21
	22
	23
	24

	Atividade 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Atividade 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Atividade 3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 Incluir atividades....
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 

	Atividade 1

	Descrição:

 

Profissionais/pessoas envolvidos:

 

Resultados a serem alcançados:


	Atividade 2

	Descrição:

 

Profissionais/pessoas envolvidos:

 

Resultados a serem alcançados:


	Atividade 3

	Descrição:

 

Profissionais/pessoas envolvidos:

 

Resultados a serem alcançados:


	Atividade ...

	Descrição:

 

Profissionais/pessoas envolvidos:

 

Resultados a serem alcançados:


9. INVESTIMENTOS PROGRAMADOS - QUADRO DE INVESTIMENTOS PROGRAMADOS

Os valores utilizados deverão estar de acordo com cotações de mercado. Os investimentos pré-operacionais são os investimentos realizados antes do início da operação da empresa Após iniciar suas atividades, algumas empresas acabam não sobrevivendo por não ter uma estrutura de investimentos descriminando seus usos e as fontes dos recursos.
	Investimentos (Usos e Fontes)

	Usos
	Pré-operacional

	Obras civis
	 

	Equipamentos
	 

	Software
	 

	Veículos
	 

	Móveis/Utensílios
	 

	Treinamentos
	 

	Outros...
	 

	TOTAL
	 

	 
	 

	Fontes
	 

	Recursos próprios (dos sócios)
	 

	Recursos de terceiros (empréstimos e financiamentos bancários)
	 

	Órgãos de fomento (FINEP, CNPq etc.)
	 

	Investidores (angel/venture capital)
	 

	Outros...
	

	TOTAL
	 


10. PROJEÇÕES DE ENTRADA RECURSOS (RECEITAS)
Para determinar uma projeção de vendas, o empreendedor deve levar em conta não apenas “quanto à empresa espera vender”, mas também “como a empresa espera vender” e “o que a empresa fará para vender esta quantidade”.  Através das projeções de vendas, a empresa deverá planejar um fluxo de caixa que gere capital de giro suficiente para cobrir suas despesas e eventuais necessidades. Descreva neste quadro as receitas que espera obter anualmente por cada produto/serviço do empreendimento. 
	Produtos/serviços
	Ano 1
	Ano 2

	
	Unidades
	Preço unitário
	Receita Bruta
	Unidades
	Preço unitário
	Receita Bruta

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL
	
	
	
	
	
	 


11. PROJEÇÕES DE SAÍDA DE RECURSOS (CUSTOS E DESPESAS)
Para determinar a projeção de saída de recursos, considere apenas os custos e despesas que há desembolso de recursos financeiros, ou seja, saída de dinheiro no caixa da empresa. As despesas de depreciação, por exemplo, não precisam ser consideradas aqui, pois o valor total do bem foi considerado como investimento no item 9.
11.1 Custos/Despesas Fixas

Os custos ou despesas fixas são aqueles que não sofrem alteração de valor em caso de aumento ou diminuição da produção. Independem, portanto, do nível de atividade, conhecidos também como custo de estrutura.
	Custos/Despesas Fixas
	Ano 1
	Ano 2

	Mão - de - obra indireta 
	 
	 

	Honorários da diretoria c/ encargos sociais
	 
	 

	Seguro sobre o ativo fixo
	 
	 

	Manutenção e conservação
	 
	 

	Luz, água e telefone
	 
	 

	Condomínio
	 
	 

	Aluguéis
	 
	 

	Material de Expediente
	 
	 

	Material de Limpeza
	 
	 

	Outros...
	
	

	TOTAL
	
	


11.2 Custos/Despesas Variáveis

Os custos ou despesas variáveis são aqueles que variam proporcionalmente de acordo com o nível de produção ou atividades. Seus valores dependem diretamente do volume produzido ou volume de vendas efetivado num determinado período.
	Custos/Despesas Variáveis
	Ano 1
	Ano 2

	Mão – de – obra direta 
	 
	 

	Encargos  sociais
	 
	 

	Impostos e Contribuições
	 
	 

	Comissões sobre vendas
	 
	 

	Matéria prima
	 
	 

	Material Secundário
	 
	 

	Embalagens 
	 
	 

	Outros...
	
	

	TOTAL
	
	


11.2.1 Mão de obra direta
Considere neste quadro o pessoal diretamente envolvido com nos processos de desenvolvimento e produtivo. Em discriminação escreva o cargo (ex: secretária, vendedor interno, faxineira, etc.) em quantidade o número de funcionários naquele cargo, em “Valor Total” o valor do salário mensal multiplicado por 12. Considere os encargos sociais, férias, 13º salário etc como 80% do valor do salário base.
	Funcionários
	Ano 1
	Ano 2

	
	Quantidade
	Salário base
	Quantidade
	Salário base

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	(=) Soma
	 
	 
	 
	 

	(+) Encargos sociais (80%)
	 
	 
	 
	 

	(=) Total
	 
	 
	 
	 


11.2.2 Impostos e contribuições
São considerados tributos incidentes sobre as vendas aqueles que guardam proporcionalidade com o preço da venda, mesmo que integrem a base de cálculo do tributo.

	Impostos e Contribuições
	Alíquota
	Ano 1
	Ano 2

	Debito 
	
	Base Cálculo
	Valor
	Base Cálculo
	Valor

	(-) ICMS
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) ISS
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) IPI
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) PIS
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) COFINS
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) Outros
	 
	 
	 
	 
	 

	Subtotal
	 
	 
	 
	 
	 

	 

	Crédito 
	 Alíquota
	Base Cálculo
	Valor
	Base Cálculo
	Valor

	(+) ICMS
	 
	 
	 
	 
	 

	(+) IPI
	 
	 
	 
	 
	 

	(+) Outros
	 
	 
	 
	 
	 

	Subtotal
	 
	 
	 
	 
	 

	

	TOTAL
	 
	 
	 
	 
	 


12.  PROJEÇÃO DO FLUXO DE CAIXA
Considere os resultados obtidos nas tabelas anteriores e acrescente eventuais investimentos operacionais a serem realizados nos dois anos previstos da incubação.
	(-) Investimentos Pré-operacionais
	Ano 1
	Ano 2

	(+) Receita (item 10)
	 
	 R$
	 R$

	(-) Custos/despesas fixas (item 11.1)
	 
	 R$
	 R$

	(-) Custos/Despesas variáveis (item 11.2)
	 
	 R$
	 R$

	(-) Investimentos operacionais
	
	R$
	R$

	(=) Saldo
	 (-) R$
	 (+/-) R$
	 (+/-) R$


12.1 Indicadores de viabilidade
Cálculo dos indicadores de viabilidade econômica/financeira: TIR (Taxa Interna de Retorno), VPL (Valor Presente Líquido), PAYBACK e Ponto de Equilíbrio.

 
13. RELACIONAMENTO COM A INCUBADORA

 Neste tópico deve ser relatado o que o empreendedor espera da Incubadora, abordando os seguintes temas: 

· Interação com os técnicos 

· Necessidades da empresa, área física, uso de equipamentos, uso dos serviços como laboratório, refeitório, alojamento, salas para treinamentos, secretarias, etc. 

· Apoio esperado da incubadora 

· Outros pontos a acrescentar, se houver.
 
14. DECLARAÇÃO 
Declaramos para os devidos fins que nosso representante legal neste processo de seleção será o (a) Sr. (a):

  

Cascavel, dd/mm/aa


 NOME E ASSINATURA

   
