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RESUMO


O resumo informa ao leitor os objetivos, metodologia, resultados e conclusões do documento (trabalho).  Deverá ser composto de uma sequência de frases concisas, afirmativas e não de enumeração de tópicos. Recomenda-se o uso de parágrafo único. A primeira frase deve ser significativa, explicando o tema principal do documento. Deve-se usar o verbo na voz ativa e na terceira pessoa do singular. Devem-se evitar: símbolos e contrações que não sejam de uso corrente; fórmulas, equações, diagramas etc., que não sejam absolutamente necessários. Deve ter de 150 a 500 palavras. É preciso que o resumo seja escrito de forma a ser completo, de forma atrativa e informativa, dispensando a consulta ao restante do trabalho para que o leitor tenha a idéia do que se trata o trabalho. Uma outra observação importante é que o resumo seja elaborado depois de concluído o trabalho, pois conterá uma visão geral do trabalho. Deve basear-se  na norma da ABNT 6028.




Palavras-chave: colocar no máximo três (3) principais palavras ou termos que representem o seu trabalho além da área temática como primeiro itemseparado por ponto-e-vírgula. Converse com o(s) orientador(a) de modo a definirem as palavras corretas visto que o mesmo irá servir para indexação.
Exemplo: 
Palavras-chave:  mídias sociais; facebook,; setor de moda

ABSTRACT


Neste item o resumo do trabalho deverá ser traduzido em lingua estrangeira, normalmente sendo utilizado o ingles, devendo a tradução ser revisada por alguém que possua o domínio da língua estrangeira utilizada. Como é uma lingua estrangeira deverá ser registrado em itálico.

Keywords:tradução das palavras-chave do resumo.
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1. [bookmark: _Toc33199081]SUMÁRIO EXECUTIVO


O Sumário Executivo, segundo Salim, Hochman, Ramal e Ramal (2005, p.41) “é um extrato competente e motivacional do plano de negócios”. Ainda segundo os autores, é o compilado de informações ditas de forma clara, objetiva e sucinta, sem muitos detalhes, sobre o investimento necessário, quanto tempo de recuperação do dinheiro investido, informações da empresa em geral e entre outros.
Faça uma breve apresentação do trabalho, o que será abordado, o assunto que será tratado, os resultados pretendidos, etc.
A introdução serve para “vender” o trabalho, fazendo com que o cliente (no caso o leitor) se sinta motivado a adquirir o produto, neste caso, ler o trabalho até o fim.

1.1. [bookmark: _Toc511981103][bookmark: _Toc32490423][bookmark: _Toc33188223][bookmark: _Toc33196996][bookmark: _Toc33197188][bookmark: _Toc33199082]Resumo dos principais pontos do Plano de Negócios

Apresentação dos principais pontos do plano de negócios, como: Lucratividade, rentabilidade, prazo de retorno do investimento, ponto de equilíbrio (PE), ou outros atributos pertinentes.

1.2. [bookmark: _Toc511981104][bookmark: _Toc32490424][bookmark: _Toc33188224][bookmark: _Toc33196997][bookmark: _Toc33197189][bookmark: _Toc33199083][bookmark: _Toc33199084]Dados dos empreendedores

Informações dos sócios (nome, endereço, cidade, estado, telefones), perfil do sócio e atribuições dos sócios.

1.3. [bookmark: _Toc511981105][bookmark: _Toc32490425][bookmark: _Toc33188225][bookmark: _Toc33196998][bookmark: _Toc33197190][bookmark: _Toc33199085]Dados do empreendimento
Serão adicionadas informações sobre o nome da empresa e CNPJ.

1.4. [bookmark: _Toc511981106][bookmark: _Toc32490426][bookmark: _Toc33188226][bookmark: _Toc33196999][bookmark: _Toc33197191][bookmark: _Toc33199086]Core Business da empresa
Apresentação da missão, da visão e dos valores da empresa, assim como o motivo para a escolha dos mesmos.

1.5. Setores de atividade
Definir os setores de atuação do empreendimento (exemplo: Agropecuária, indústria, comércio, serviços e outros).

[bookmark: _Toc511981107][bookmark: _Toc32490427][bookmark: _Toc33188227][bookmark: _Toc33197000][bookmark: _Toc33197192][bookmark: _Toc33199087]1.6 Forma jurídica
	Apresentação da forma jurídica do empreendimento, assim como a justificativa para esta escolha.
	Tipos: Microempreendedor Individual – MEI; Empresário Individual; Empresa Individual de Responsabilidade Limitada – EIRELI; Sociedade Limita; etc.

1.7 [bookmark: _Toc511981108][bookmark: _Toc32490428][bookmark: _Toc33188228][bookmark: _Toc33197001][bookmark: _Toc33197193][bookmark: _Toc33199088]Enquadramento tributário

1.7.1 [bookmark: _Toc511981109][bookmark: _Toc32490429][bookmark: _Toc33188229][bookmark: _Toc33197002][bookmark: _Toc33197194][bookmark: _Toc33199089]Âmbito federal
Considerar os tributos a serem recolhidos caso a empresa não seja optante pelo Simples.

1.8 [bookmark: _Toc511981110][bookmark: _Toc32490430][bookmark: _Toc33188230][bookmark: _Toc33197003][bookmark: _Toc33197195][bookmark: _Toc33199090]Capital Social
Apresentação das frações de participação de todos os sócios e a quantidade monetária correlatadas ao índice de participação dos sócios.

1.9 [bookmark: _Toc511981111][bookmark: _Toc32490431][bookmark: _Toc33188231][bookmark: _Toc33197004][bookmark: _Toc33197196][bookmark: _Toc33199091]Fonte de recursos
Descreva como a empresa poderá usufruir de seus recursos para realizar suas operações de funcionamento.


[bookmark: _Toc511981112][bookmark: _Toc32490432][bookmark: _Toc33188232][bookmark: _Toc33197005][bookmark: _Toc33197197][bookmark: _Toc33199092]
2. ANÁLISE DE MERCADO

[bookmark: _Toc33197006][bookmark: _Toc33197198][bookmark: _Toc33199093]2.1. Análise Macroambiental

Aqui deverá ser elencado e descrito com base nas informações de mercado os dados levantados, avaliados e analisados para cada um dos macroambientes e identificados na matriz SWOT.
[bookmark: _Toc33197007][bookmark: _Toc33197199][bookmark: _Toc33199094]2.1.1. Fatores Demográficos 
[bookmark: _Toc33197008][bookmark: _Toc33197200][bookmark: _Toc33199095]2.1.2. Fatores Econômicos
[bookmark: _Toc33197009][bookmark: _Toc33197201][bookmark: _Toc33199096]2.1.3. Fatores Naturais 
[bookmark: _Toc33197010][bookmark: _Toc33197202][bookmark: _Toc33199097]2.1.4. Fatores Tecnológicos
[bookmark: _Toc33197011][bookmark: _Toc33197203][bookmark: _Toc33199098]2.1.5. Fatores Político-legais
[bookmark: _Toc33197012][bookmark: _Toc33197204][bookmark: _Toc33199099]2.1.6. Fatores Culturais 

[bookmark: _Toc511981113][bookmark: _Toc32490433][bookmark: _Toc33188233][bookmark: _Toc33197013][bookmark: _Toc33197205][bookmark: _Toc33199100]2.2. Estudo dos clientes 

[bookmark: _Toc511981114][bookmark: _Toc32490434][bookmark: _Toc33188234][bookmark: _Toc33197014][bookmark: _Toc33197206][bookmark: _Toc33199101]2.2.1 Público-alvo

	Para Lima e Richers (1991, p14), o público-alvo é o objetivo final de seus produtos. É quem receberá o produto ou serviço de sua empresa e saciará as necessidades do cliente.

[bookmark: _Toc511981115][bookmark: _Toc32490435][bookmark: _Toc33188235][bookmark: _Toc33197015][bookmark: _Toc33197207][bookmark: _Toc33199102]2.2.2 Comportamento dos clientes

(interesses e o que os levam a comprar)

[bookmark: _Toc511981116][bookmark: _Toc32490436][bookmark: _Toc33188236][bookmark: _Toc33197016][bookmark: _Toc33197208][bookmark: _Toc33199103]2.2.3 Segmentação de mercado

	Segmentação de mercado, segundo Lima e Richers (1991, p.16) é conhecer o mercado e encontrar segmentos, áreas, onde a empresa poderia encontrar seus melhores resultados.



[bookmark: _Toc33199104]2.2.4. Pesquisa de mercado
	
Apresentar os gráficos e resultados da aplicação de pesquisa de mercado, com a análise dos resultados em cada um dos mesmos, bem como a conclusão obtida com todos os resultados. 
Não esquecer de correlacionar os dados e apresentar como tal conclusão irá dar suporte e direcionar a ação da empresa.

[bookmark: _Toc511981117][bookmark: _Toc32490437][bookmark: _Toc33188237][bookmark: _Toc33197017][bookmark: _Toc33197209][bookmark: _Toc33199105]2.3 Estudo dos concorrentes

Comparações entre sua empresa e a empresa de seus concorrentes relacionando os atributos de qualidade, preço, condições de pagamento, localização, atendimento, serviços aos clientes, garantias oferecidas e entre outros. 

[bookmark: _Toc511981118][bookmark: _Toc32490438][bookmark: _Toc33188238][bookmark: _Toc33197018][bookmark: _Toc33197210][bookmark: _Toc33199106]2.4 Estudo dos fornecedores

Listar todos os fornecedores relacionados com a empresa e apresentar: Descrição dos itens a serem adquiridos (matérias-primas, insumos, mercadorias e serviços); Nome do Fornecedor; Preço; Condições de pagamento; Prazo de entrega; Localização (estado/município).












[bookmark: _Toc511981152][bookmark: _Toc32490439][bookmark: _Toc33188239][bookmark: _Toc33197019][bookmark: _Toc33197211][bookmark: _Toc33199107]3. AVALIAÇÃO ESTRATÉGICA

[bookmark: _Toc511981153][bookmark: _Toc32490440][bookmark: _Toc33188240][bookmark: _Toc33197020][bookmark: _Toc33197212][bookmark: _Toc33199108]3.1 Análise da matriz F.O.F.A. (SWOT)

	Segundo Kotler (2000), a análise F.O.F.A. (SWOT) trata de relacionar os pontos fortes e fracos dentro de uma organização e cruzá-los com as oportunidades e ameaças do ambiente externo a organização. É uma das ferramentas mais utilizadas pelos gestores para desenvolvimento de estratégias e avaliação da situação da empresa no geral.




[bookmark: _Toc511981119][bookmark: _Toc32490441][bookmark: _Toc33188241][bookmark: _Toc33197021][bookmark: _Toc33197213][bookmark: _Toc33199109]
4. PLANO DE MARKETING

[bookmark: _Toc511981120][bookmark: _Toc32490442][bookmark: _Toc33188242][bookmark: _Toc33197022][bookmark: _Toc33197214][bookmark: _Toc33199110]4.1 Estratégia de produtos e serviços

Descrição dos principais produtos a serem fabricados, revendidos ou serviços prestados. Informar a gestão do portfólio por linha / produtos / segmento de mercado, desenhando a matriz BCG e explicando a sua gestão.

[bookmark: _Toc511981121][bookmark: _Toc32490443][bookmark: _Toc33188243][bookmark: _Toc33197023][bookmark: _Toc33197215][bookmark: _Toc33199111]4.2 Preço

Motivos que levaram para a escolha desse preço para seus produtos/serviços.

[bookmark: _Toc511981122][bookmark: _Toc32490444][bookmark: _Toc33188244][bookmark: _Toc33197024][bookmark: _Toc33197216][bookmark: _Toc33199112]4.3 Estratégias promocionais

Apresente as estratégias de comunicação,  promoção e divulgação que serão utilizadas.

[bookmark: _Toc511981123][bookmark: _Toc32490445][bookmark: _Toc33188245][bookmark: _Toc33197025][bookmark: _Toc33197217][bookmark: _Toc33199113]4.4 Estrutura de comercialização

Descreva de que forma seu produto/serviço utilizará para a comercialização e a distribuição.

[bookmark: _Toc511981124][bookmark: _Toc32490446][bookmark: _Toc33188246][bookmark: _Toc33197026][bookmark: _Toc33197218][bookmark: _Toc33199114]4.5 Localização do negócio

Apresentar a localização física da empresa, como endereço, bairro, cidade, estado, telefones, fax, e-mails, etc. Também vale ressaltar o motivo da escolha do ponto (localização) específico para a atuação da empresa.
[bookmark: _Toc511981125][bookmark: _Toc32490447][bookmark: _Toc33188247][bookmark: _Toc33197027][bookmark: _Toc33197219][bookmark: _Toc33199115]
5. PLANO OPERACIONAL

[bookmark: _Toc511981126][bookmark: _Toc32490448][bookmark: _Toc33188248][bookmark: _Toc33197028][bookmark: _Toc33197220][bookmark: _Toc33199116]5.1 Layout do arranjo físico

	Para Frazier e Gaither (2007 p.197), planejar o Layout empresarial significa “planejar a localização de todas as máquinas, estações de trabalho, áreas de atendimento ao cliente, áreas de armazenamento de materiais, corredores, banheiros, refeitórios, bebedouros, divisórias internas, escritórios e salas de computador, e ainda os padrões de fluxo de materiais e de pessoas que circulam nos prédios”.
Apresente a esquematização do ambiente físico da empresa de forma ilustrativa, contendo as principais áreas e ferramentas, máquinas, equipamentos, móveis e etc.

[bookmark: _Toc511981127][bookmark: _Toc32490449][bookmark: _Toc33188249][bookmark: _Toc33197029][bookmark: _Toc33197221][bookmark: _Toc33199117]5.2 Capacidade produtiva

	Para Frazier e Gaither (2007, p237), existem alguns pontos aos quais a organização deve possuir um bom entendimento, sendo eles:
	Quanto de cada recurso de produção está disponível? 
	Para cada produto unitário, quanto é cobrado dos recursos produtivos?
	Em qual etapa de produção determinamos a capacidade?
	Quanto custa ajustar a capacidade para cima e para baixo?
Estabelecer uma capacidade máxima de produção, assim como a quantidade máxima de produtos que serão comercializados no mercado. Considere também em apresentar uma previsão para a capacidade produtiva e de comercialização no período inicial do negócio.

[bookmark: _Toc511981128][bookmark: _Toc32490450][bookmark: _Toc33188250][bookmark: _Toc33197030][bookmark: _Toc33197222][bookmark: _Toc33199118]5.3 Processos operacionais

	Segundo Frazier e Gaither (2007, p.05) os processos operacionais são “tudo aquilo que pertence a Administração da produção e operação (APO) tem a função de transformar os insumos nos produtos e serviços da organização”.
Informe como serão feitas as principais atividades do negócio.

[bookmark: _Toc511981129][bookmark: _Toc32490451][bookmark: _Toc33188251][bookmark: _Toc33197031][bookmark: _Toc33197223][bookmark: _Toc33199119]5.4 Necessidade de pessoal

Faça uma relação entre os cargos e funções necessárias para o funcionamento de sua empresa com as qualificações necessárias para cada um desses cargos.

[bookmark: _Toc511981130][bookmark: _Toc32490452][bookmark: _Toc33188252][bookmark: _Toc33197032][bookmark: _Toc33197224][bookmark: _Toc33199120]
6. PLANO FINANCEIRO

[bookmark: _Toc511981131][bookmark: _Toc32490453][bookmark: _Toc33188253][bookmark: _Toc33197033][bookmark: _Toc33197225][bookmark: _Toc33199121]6.1 Estimativa dos investimentos fixos

[bookmark: _Toc511981132][bookmark: _Toc32490454][bookmark: _Toc33188254][bookmark: _Toc33197034][bookmark: _Toc33197226][bookmark: _Toc33199122]6.1.1 Máquinas e equipamentos

Informe as máquinas e equipamentos que serão necessários na empresa, assim como a quantidade, valor unitário e o total necessário.

[bookmark: _Toc511981133][bookmark: _Toc32490455][bookmark: _Toc33188255][bookmark: _Toc33197035][bookmark: _Toc33197227][bookmark: _Toc33199123]6.1.2 Móveis e utensílios

Descrição, quantidade, valor unitário e total.

[bookmark: _Toc511981134][bookmark: _Toc32490456][bookmark: _Toc33188256][bookmark: _Toc33197036][bookmark: _Toc33197228][bookmark: _Toc33199124]6.1.3 Veículos

Descrição, quantidade, valor unitário e total.

[bookmark: _Toc511981135][bookmark: _Toc32490457][bookmark: _Toc33188257][bookmark: _Toc33197037][bookmark: _Toc33197229][bookmark: _Toc33199125]6.1.4 Total dos investimentos fixos

[bookmark: _Toc511981136][bookmark: _Toc32490458][bookmark: _Toc33188258][bookmark: _Toc33197038][bookmark: _Toc33197230][bookmark: _Toc33199126]6.2 Capital de giro

	Para Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p.174), capital de giro é definido como os recursos necessários para financiar a diferença entre os ativos circulantes operacionais e os passivos circulantes operacionais.
Apresentar neste tópico:
A - Estimativa do estoque inicial (descrição, quantidade, valor unitário, total).
B - Caixa mínimo contendo: 
Contas a receber com o cálculo do prazo médio de vendas (prazo média de vendas, porcentagem, número de dias, média ponderada em dias);
Fornecedores com o cálculo do prazo médio de compras (prazo médio de vendas, porcentagem, número de dias, média ponderada);
Estoques com cálculo da necessidade média de estoques (necessidade média de estoques pelo número de dias);
Cálculo da necessidade líquida de capital de giro em dias.
Resumo do capital de giro contendo os valores de investimentos financeiros, estoque inicial e caixa mínimo.
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Informar os valores que foram utilizados para abertura da empresa, como despesas de legalização, obras civis e/ou reformas, divulgação, cursos e treinamentos, investimentos financeiros e outras despesas.
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Resumo de tudo aquilo que foi apresentado anteriormente assim como os gastos totais da empresa.
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Estabelecer uma estimativa do custo unitário de matérias-primas, materiais diretos e terceirizações dos produtos oferecidos pela empresa.
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	Algo que deve ser considerado é a depreciação, que, segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p.174), deduz o valor da receita de uma empresa sem afeitar o caixa. Isso ocorre após um bem ou serviço se deteriorar fisicamente ou tornar-se ultrapassado com o fator tempo.
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	O ponto de equilíbrio permite encontrar, segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p.214), a quantidade de produtos e serviços necessários para que o equilíbrio seja alcançado. O equilíbrio é o ponto em que as despesas são quitadas e, a partir dele, a empresa estará lucrando.
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	Uma outra ferramenta muito utilizada é o Índice de Lucratividade e, segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p.154), o qual apresenta a viabilidade dos lucros após o investimento inicial.
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	A ferramenta Payback, segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p.139) é uma ferramenta popular que funciona para calcular o tempo necessário para que o dinheiro investido em algo seja recuperado








7. CONSTRUÇÃO DE CENÁRIOS

	Um dos grandes problemas enfrentados pelas organizações, até mesmo para as mais preparadas, é o imprevisto. As reações de ações imprevistas podem trazer grandes impactos à empresa, de forma positiva e negativa. Contudo, para tornar as situações imprevistas em algo menos recorrente os gestores utilizam da construção de cenários para diversas situações e para diversas tomadas de decisões. Esses cenários são simulações do que podem acontecer desde o melhor dos casos ao pior deles. Por essa e outras utilidades, essa construção de cenários é considerada uma ferramenta analítica e de tomada de decisões. (GODET; ROUBELAT, 1996; GAUSEMEIER; FINK; SCHLAKE, 1998, apud TADEU, SILVA)
Informar a análise para os cenários pessimistas, realistas e otimistas relacionando as receitas, custos e lucratividade. Desenvolver ações corretivas e preventivas para cada cenário.
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Apêndice é um elemento opcional, que consiste em um texto ou documento ELABORADO PELO PRÓPRIO AUTOR, a fim de complementar sua dissertação / argumentação. 
(Nota explicativa: o apêndice é um elemento opcional, elaborado pelo próprio autor, a fim de complementar se trabalho. No caso de existir mais de um apêndice, ser identificado(s) por letras maiúsculas consecutivas, travessão e pelos respectivos títulos. Excepcionalmente, utilizam-se letras maiúsculas dobradas na identificação dos apêndices quando esgotadas as letras do alfabeto.) Exemplos:
APÊNDICE A – Formulário de pesquisa a cliente
APÊNDICE B – Ficha de atendimento ao cliente
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ANEXO A – Relatório sobre o consumo da classe A


Anexo é um elemento opcional, que serve de complemento ao trabalho e fundamenta a pesquisa, porém, NÃO É ELABORADO PELO AUTOR DO TRABALHO.
(Nota explicativa: o anexo também é um elemento opcional, mas diferentemente do apêndice, não é elaborado pelo autor do trabalho. O mesmo é identificado por letras maiúsculas consecutivas, travessão e pelos respectivos títulos. Excepcionalmente, utilizam-se letras maiúsculas dobradas na identificação dos anexos, quando esgotadas as letras do alfabeto.)
Exemplos:
ANEXO A – Relatório sobre o consumo da classe A
ANEXO B – Código de defesa do consumidor
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