09/02/2016 Sistema de Gestao de Incubadoras

/‘ ItFetep - Incubadora Tecnolégica de Sdo Bento do Sul
\}S R. Luiz Fernando Hastreiter, 320
Centenério
- 89283-081 - Sdo Bento do Sul - SC

It Fone: (47) 3631-4350

www.itfetep.org.br
secretaria@fetep.org.br

Empreendedor

Apresentacdo da empresa

Instrugoes:

Pessoa fisica:

CPF:

RG:

Enderego residencial:
Telefone:

E-mail:

Razdo social (se houver):
Nome Fantasia:

CNPJ (se houver):
Site:

Composigao do capital social

Informagoes por socio

Nome do sécio | Nimero de quotas Valor R$ %

Sécio 1 Inf Inf Inf Inf
Sécio 2 Inf Inf Inf Inf
Sécio 3 Inf Inf Inf Inf
Total Inf Inf Inf Inf

Perfil Individual dos Sdécios (Formagao/QualificagBes)

Instrugoes:

Elaborar um breve resumo:

Formag&o académica:

Qualificagdes:

Habilidades e experiéncia profissional dos socios:

Carga horaria semanal de dedicagdo ao empreendimento:

Outras atividades que desenvolvera em paralelo ao empreendimento (universidade, emprego, etc)

Tecnologia

O Produto/Servico - Caracteristicas

Instrugdes:
Relacionar as principais caracteristicas dos produtos e servigos: para que se destinam, como sdo produzidos, os recursos utilizados, fatores tecnoldgicos envolvidos etc.
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Diferencial tecnoldgico

Instrugoes:

Relacionar o diferencial tecnoldgico dos produtos e servigos da empresa em relagdo a concorréncia. Para manter-se competitivo é necessario estar atualizado quanto as tendéncias
tecnoldgicas.

Pesquisa e desenvolvimento

Instrugoes:

A empresa deve cultivar um plano de desenvolvimento de novos projetos, produtos e tecnologias, que atendam as demandas futuras do mercado e deve expressar quais suas

perspectivas para o futuro. E importante que o empreendedor perceba que todo produto tem um ciclo de vida e que, para manter-se na vanguarda, precisa continuamente estar
pesquisando e desenvolvendo novos projetos. Ndo é efetivo centrar-se apenas no projeto/produto atual.

A
Gestao

Missao

Instrugoes:

A missdo da empresa deve refletir a razdo de ser da empresa, qual o seu propdsito e o que a empresa faz; corresponde a uma imagem/filosofia que guia a empresa.

Objetivos

Instrugoes:

De maneira bem sucinta, o que a empresa quer conquistar? Eisto que este item deve esclarecer. Os objetivos da empresa devem ser definidos de maneira quantitativa, passivel de
mensuragdo. Por exemplo: qual a participagdo de mercado pretendida pela empresa? Quanto ela quer faturar? Em quanto tempo? Quanto quer crescer ao ano? E assim por diante.

Definicdo da Empresa

Instrugoes:
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Neste item, descreva a empresa:
Historico:

Area de atuagdo:

Crescimento:

Faturamento dos Ultimos anos (se houver):
Estrutura legal:

Os novos empreendedores que estiverem iniciando sua empresa a partir deste plano de negdcios, devem explanar a area de atuagdo.

Estrutura Organizacional

Instrugoes:

Demonstrar como a empresa sera estruturada/organizada (ex.: area comercial, administrativa, técnica, etc) relacionando a area de competéncia de cada socio nesta estrutura e suas
atribuigdes.

Pontos fortes e fracos

Instrugoes:

Neste item, o empreendedor deve olhar para dentro de sua empresa — disponibilidade de recursos, disponibilidade de pessoal, qualificacdo do pessoal, rede de parcerias, etc. Quais
sdo os pontos fortes e os pontos fracos desta estrutura interna?

Ameacas e Oportunidades

Instrugoes:
Com base no que pesquisou e escreveu até o momento e em tudo o que sabe sobre seu negécio, o empreendedor deve ter identificado um conjunto de oportunidades que podera
explorar para crescer e ter sucesso, bem como um conjunto de ameagas, que devera administrar adequadamente para resguardar sua empresa do fracasso.

Na identificacdo das ameacas e oportunidades o empreendedor deve olhar para fora de sua empresa e buscar os mais diversos aspectos que podem afetar seu negécio:
concorrentes, mercado consumidor, legislagdo, tecnologia, etc.

Vale ressaltar aqui que oportunidades ndo identificadas ou ndo aproveitadas devidamente, podem se transformar em ameagas. E ameagas bem administradas podem ser
transformadas em oportunidades. Portanto, este item merece atencdo especial do empreendedor que esta planejando seu negdcio.

Parceiros

Instrugbes:

E importante que o empreendedor perceba que sua empresa ndo pode estar sozinha. Ela precisa de parceiros para se viabilizar e crescer. Deve-se identificar os parceiros do negdcio,
a natureza da parceria e como cada um deles contribui para o produto/servigo em questdo e para o negdcio como um todo.

A
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Estratégias

Instrugdes:

Apds identificar as ameacas e oportunidades no ambiente externo do negdcio e os pontos fortes e fracos internamente na empresa, o empreendedor devera definir as estratégias, os
caminhos que ira trilhar para chegar aos objetivos propostos. As estratégias afetam a empresa como um todo e definem sua postura perante o mercado.

Alguns aspectos que o empreendedor devera refletir ao definir as estratégias sdo:

Os investimentos para implantagdo e crescimento da empresa serdo feitos com recursos proprios ou sera buscado recurso externo?

No caso de recursos externos, que tipo de recurso o empreendedor vislumbra obter?

Quais parcerias serdo estabelecidas para a decolagem do negdcio?

Qual segmento do mercado sera explorado (a empresa ira se posicionar inicialmente frente a um determinado publico identificado ou ird atacar em diversas frentes)?

A empresa ird se diferenciar de seu concorrente em fungdo de prego ou qualidade?

E outras questdes que correspondam a fatores criticos ao sucesso do negdcio em questdo, segundo a percepcdo do empreendedor. Aqui ele tem a oportunidade de mostrar sua
I o
'visdo" dos negdcios.

Mercado

Clientes

Instrugoes:
Descrever quem sdo os clientes potenciais que a empresa pretende atender:
Quais sdo as necessidades destes e como o produto/servigo podera atendé-los:

E fundamental procurar conhecer o que influencia os futuros clientes na decis3o de comprar produtos/servigos: qualidade, prego, facilidade de acesso, garantia, forma de
pagamento, moda, acabamento, forma de atendimento, embalagem, aparéncia, praticidade etc.

Concorrentes

Instrugoes:

Descrever quantas empresas estdo oferecendo produtos ou servigos semelhantes:

Qual é o tamanho dessas empresas:

Principalmente, em que a empresa nascente se diferencia delas.

Diversas caracteristicas podem ser o foco dessa andlise, tais como: qualidade, preco, acabamento, durabilidade, funcionalidade, embalagem, tamanho, qualidade no atendimento,
facilidade de acesso, forma de apresentar a mercadoria e o nivel de satisfagdo em relagéo as mercadorias ou servigos disponiveis.

E importante que o empreendedor esteja atento a tudo o que acontece em sua volta, porque produtos, servicos e tecnologias que aparentemente ndo constituem uma ameaga,

podem vir a substituir o seu produto ou a tornar seu negdcio obsoleto. Cabe mencionar ainda a relevancia de que a analise da concorréncia ndo se restrinja ao ambiente local e
regional; especialmente na drea tecnoldgica, o concorrente pode estar em qualquer lugar do globo.

Fornecedores

Instrugbes:

E o conjunto de pessoas ou organizagbes que suprem a empresa de equipamentos, matéria-prima, mercadorias e outros materiais necessarios ao seu funcionamento. Na escolha de

fornecedores, deve-se considerar a qualidade, quantidade, prego, prazo, forma de pagamento e de entrega, garantia e assisténcia técnica de equipamentos e outras informagdes
Uteis, dependendo das mercadorias ou servigos a serem oferecidos.

http://sgi.macropus.com.br/macropus/runner.php?m=10&it=63&ptp=c3JjPXN pcy420TkwMzA7Y2FwPU 1lbnUuNFNIbGXn4298c3JjPXNpcy42NjAXxMD...  4/11



09/02/2016 Sistema de Gestao de Incubadoras

Participacdo no Mercado

Instrugdes:
Identifica-se, neste item, a fatia de mercado da empresa, dentre os principais concorrentes. Mostra-se a situagdo atual, a performance e qual a participagdo da empresa no mercado.

Para que o empreendedor possa planejar a participagdo desejada, deve, neste item realizar uma pesquisa de mercado (investigar informagdes como tamanho atual do mercado,
quanto esta crescendo ao ano, quanto esta crescendo a participagdo de cada concorrente, nichos pouco explorados pelos concorrentes etc).

Plano de Marketing

Instrugdes:

O Plano de Marketing apresenta como o empreendedor pretende vender seu produto/servigo e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a demanda,

sempre de acordo com a estratégia definida anteriormente acerca do posicionamento da empresa no mercado. Deve abordar:
- Seus métodos de comercializagdo:

- Diferenciais do produto/servigo para o cliente:

- Politica de pregos:

- Projegdo de vendas:

- Canais de distribuigdo:

- Estratégias de promogdo/comunicagdo e publicidade.

Estratégias de Vendas

Instrugoes:
Descreve-se aqui qual o publico-alvo ao qual o produto/servigo sera dirigido e como sera apresentado para venda. Aqui o empreendedor deve explicitar o argumento central de venda

que ira adotar, ou seja, 0 que sera enfatizado em seu produto/servigo como ponto forte para que ele seja atrativo a seu publico alvo. Por exemplo, pode-se enfatizar o fator prego,
qualidade, marca, garantia/assisténcia técnica, beneficios potenciais ao cliente etc.

Diferencial Competitivo do produto

Instrugoes:

0 empreendedor deve deixar claro qual o valor ou beneficios adicionais que seus clientes obtém quando escolhem sua empresa em lugar da concorréncia. Toda empresa deve
concentrar esforgos para alcangar desempenho superior em uma determinada area de beneficio para o consumidor; pode esforgar-se para ser lider em servigos, em qualidade, em
estilo, em tecnologia etc. O empreendedor deve identificar a vocagdo de sua empresa e enfatiza-la, porque é muito dificil liderar em todas as areas.

Distribuicao

Instrugoes:

Deve-se identificar e determinar os possiveis canais de distribuigdo para disponibilizar o produto/servigo, no local, tempo e quantidade certos, para melhor atender as necessidades

do consumidor. A distribuigdo deve ser feita de maneira adequada para que seja possivel dominar o seu nicho no mercado, através da maximizagdo das vendas, alavancagem de
marca, valor agregado, satisfagdo e lealdade dos clientes.
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Politica de precos

Instrugbes: )

Indicar a estratégia de pregos a ser adotada pela empresa e as margens de lucro a serem praticadas. E interessante listar um ranking de pregos que permita um comparativo com a
concorréncia. O empreendedor deve demonstrar a Idgica de sua estratégia:

Por que o prego praticado é efetivamente o melhor prego em termos de resultado para a empresa?

E melhor porque permite maior volume de vendas?

E melhor porque oferece maior margem de lucro?

Neste segundo caso, o cliente estara disposto a pagar por esta maior margem? Por que?

Enfim, o empreendedor deve buscar subsidios (em outras partes do proprio plano de negdcios) para demonstrar que existe harmonia entre as diversas estratégias propostas.

Pausa para reflexdo: O prezado leitor esta percebendo como todos os itens acerca do qual estamos discorrendo estdo estreitamente relacionados? Se vocé ndo estiver se sentido
absolutamente amarrado ao escrever cada um destes itens, em relagdo ao que escreveu nos itens anteriores, dé uma pausa e volte a refletir em sua estratégia de negdcio.

Projecdo de vendas

Instrugoes:

Estima-se o quanto a empresa pretende vender ao longo do tempo, levando-se em conta a participacdo de mercado planejada. A demonstragdo das projecGes devera ser elaborada
de acordo com a finalidade que se deseja: se desejo um controle operacional diario, as projecGes deverao se iniciar em periodos diarios, passando a semanais, mensais e assim por
diante; se desejo um controle estratégico de médio prazo, os periodos da demonstragdo poderdo ser mensais, trimestrais, e assim por diante; se desejo um controle estratégico de
longo prazo, os periodos da demonstragdo poderdo ser anuais; etc.

A seguir sugere-se uma forma bastante razodvel de demonstragdo destas projecdes para um periodo de 5 anos: mensalmente para o primeiro semestre, trimestralmente para o
segundo, semestralmente para o segundo ano e anualmente para os trés Gltimos.

0O empreendedor pode optar por adotar a técnica de cendrios. Ou seja, ao invés de fazer uma Unica projegdo, o que pode ser considerado extremamente arriscado num contexto de
tanto incerteza e instabilidade como o atual, o empreendedor pode fazer, por exemplo, trés projegdes: uma tendencial (se as coisas continuarem como estdo...), uma pessimista (se
isto ou aquilo der errado...) e uma otimista (se isto ou aquilo der certo...). O empreendedor que se sente confortavel para fazer estas diferentes projegoes de maneira coerente e
fundamentada comprova bom conhecimento de seu ambiente de negdcios, porque precisa ter nogdo de tendéncias acerca das mais diversas varidveis que podem afetar sua empresa.
Para a projegdo das vendas, o empreendedor ndo deve esquecer de considerar se os produtos/servigos estdo sujeitos a oscilagdes sazonais.

Servigos Pds-venda e Garantia

Instrugoes:

Neste item o empreendedor pode apontar os servigos de pos-venda e de garantia que a empresa oferece para seu cliente. Além deste tipo de servigo ser percebido de maneira
positiva pelo cliente, ele é um importante canal de comunicagdo da empresa com seu ambiente de negécios, porque aponta preciosas informagdes de mercado que poderdo nortear o
aprimoramento do produto/servigo ou mesmo o processo de inovagdo da empresa.

Planejamento e Desenvolvimento do Projeto

Instrugoes:

Evidentemente, antes de se vender alguma coisa, é preciso ter um produto/servigo. Portanto, é preciso fazer um planejamento para o desenvolvimento “fisico” do projeto. A pergunta
chave é: quanto tempo sera necessario até que a empresa possa comegar efetivamente a vender?
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Cronograma

Instrugoes:
Deve ser apresentado um cronograma esperado para a conclusdo do projeto.

Cronograma
Sequéncia Atividades~
Data Descrigdo da Atividade
1 Inf nf
2 Inf >
3 Inf nf
4 Inf nf
5 Inf nf
6 Inf >
7 Inf nf
8 Inf >
9 Inf nf
10 Inf >
11 Inf >
12 Inf >
13 Inf >
14 Inf >
15 Inf >

Gestdo das Contingéncias

Instrugoes:
0O empreendedor deve apontar as principais dificuldades que poderdo ser enfrentadas pela empresa durante o desenvolvimento do projeto e descrever as estratégias que serdo
utilizadas para reduzir ou eliminar o impacto destas dificuldades.

Capital

Investimento Inicial

Instrugoes:

Especificar:

- Custo com as instalagoes:

- Suprimentos:

- Equipamentos e mobilidrio necessarios para a implantagdo do negdcio.

Estas especificagdes ajudardo no levantamento do investimento fixo — ativo permanente - necessario para implantagdo da empresa. Mesmo que a empresa esteja instalada (ou
pretenda se instalar) numa incubadora, que comumente oferece parte desta estrutura inicial, estes valores devem ser considerados.
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Investimentos para implantagao do negocio

Valor
Investimentos
R$
Instalagdes: Inf
Custo de utilizagdo
o Inf
do espago fisico:
Melhorias/Reformas: Inf
Outros: Inf
Equipamentos: Inf
Moveis: Inf
Computadores e Inf
programas:
Out!'os Inf
equipamentos:
Total Inf

Receitas

Instrugoes:
No item " Projecdo de Vendas" o empreendedor ja definiu a projecdo das suas vendas esperadas para o horizonte de cinco anos. Com estes dados em maos, juntamente com a
determinagdo do prego a ser praticado pelo seu produto ou servigo, podera visualizar suas vendas em termos de valores, as quais denominamos de receitas.

Custos e Despesas

Instrugoes:

Neste item deverdo ser levantados todos os valores que serdo despendidos para a producdo do produto/servigo que a empresa esta se propondo. Deverdo ser levantados tanto os
custos de produgdo quanto as despesas relativas ao suporte a produgdo como a administragdo, vendas etc. Por questdes de simplificacdo adotaremos a nomenclatura de despesas a
todos os custos e despesas incorridos pela empresa. Estas despesas poderdo ser denominadas de fixas ou varidveis. A diferenciagdo entre ambas é a sua relagdo direta com o volume
de produgdo/vendas ou ndo, isto €, as despesas variaveis irdo sofrer acréscimos (ou decréscimos) proporcionalmente ao aumento (redugdo) do volume produzido/vendido, enquanto
que as fixas poderdo ter aumentos também mas ndo diretamente proporcionais a produgdo/vendas. (Obs: neste primeiro momento ndo sera necessario levar em consideragdo os
efeitos da inflagdo utilizando-se dos valores atuais, tanto de receitas como de despesas, para as projegoes futuras).

Custos Fixos

. Valor
Custos Fixos
R$
Pro-labore: Inf
Encargos sociais
P Inf
sobre o prd-labore:
Salérios: Inf
Encargos sociais
P Inf
sobre salarios:
Seguros: Inf
Despesas Inf

bancarias:
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Juros: Inf
Hono,rarios Inf
contabeis:
Materi_al de Inf
expediente:
D_espesas de Inf
viagens:
Agua: Inf
Energia elétrica: Inf
Manuteng5~o e Inf
conservagao:
Telefone: Inf
Propaganda: Inf
Transporte: Inf
Correios: Inf
Financiamentos: Inf
Depreciagdo: Inf
Qutros; Inf
Custos variaveis
; Valor

Custos variaveis

R$
Matéria-prima: Inf
Insumos diretos: Inf
Comissdo de Inf
vendas:
Outros: Inf

Impostos e comissoes

Impostos e Valor

comissdes R$
ICMS: Inf
ISS: Inf
COFINS: Inf
PIS: Inf
CSLL: Inf
IR: Inf
Comissdes: Inf

Instrugoes:

O fluxo de caixa é um instrumento que tem como objetivo basico, a projegdo das entradas (receitas) e saidas (custos, despesas e investimentos) de recursos financeiros por um

determinado periodo de tempo. Com o fluxo de caixa, o0 empreendedor terd condicbes de identificar se havera excedentes ou escassez de caixa durante o periodo em questdo, de
modo que este constitui um importante instrumento de apoio ao planejamento da empresa especialmente na determinagéo de objetivos e estratégias. Evidentemente ndo havera
condigdes de executar-se um plano sem disponibilidade financeira para tal.
A partir das informagSes levantadas nos itens anteriores, juntamente com investimentos adicionais que porventura venham a ser feitos e retirando-se itens ndo monetarios (quando

ndo existe o efetivo pagamento da despesa, é somente um valor contdbil. P.Ex.: depreciagdo), o fluxo de caixa pode ser montado.

Fluxo de Caixa - Ano

i Meses/2014
Descrigdo

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET ouT NOV DEZ
(+) ENTRADAS Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Vendas a vista: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Vendas 30 dias: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Vendas 60 dias: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Contas a receber: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
AplicagGes financeiras: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Juros recebidos: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
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Receitas de aluguel: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(=) TOTAL DE ENTRADAS Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(-) SAIDAS Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Materiais: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Salarios: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Encargos sociais: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Fornecedores 30 dias: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Fornecedores 60 dias: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Comissdes: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Investimentos de equipamentos: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Impostos: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Manutengdo: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Mao de obra direta: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
Juros: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(=) TOTAL DE SAIDAS Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(=) Saldo anterior: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(+) Total de entradas: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(-) Total de saidas: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(=) Sub-total: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(+) Empréstimo financeiro: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(-) aplicagdo financeira: Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf
(=) SALDO FINAL DE CAIXA Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf Inf

Demonstrativo de Resultados / Lucratividade Prevista

Instrugoes:

Com base nos valores ja identificados, relativos as entradas e saidas da empresa, o empreendedor poderd utilizar a planilha “Demonstrativo de Resultados” para chegar a
lucratividade de seu negdcio. A partir disso, tera condigGes de apurar informagGes cruciais como o retorno que tera sobre o capital investido na empresa e o prazo de retorno sobre o
investimento inicial. Isto é fundamental para que se avalie o grau de atratividade do empreendimento. Por exemplo: vocé investiria anos de sua vida num negdcio que ndo pode Ihe
oferecer retorno melhor que uma aplicagdo financeira de baixo risco?

Demonstrativo de resultados

s Valores
Descrigao

R$ %
1. Receita total de Inf Inf
vendas:
2. Cgstos variaveis Inf Inf
totais:
(-) Custos cm
materiais diretos Inf Inf
e/ou CMV:
(-) Impostos sobre Inf Inf
vendas:
(=) Subtotal: Inf Inf
3. Margem de
contribuigdo (1-2) Inf Inf
4, (-) Custos fixos Inf Inf
totais:
5. Resultado
Operacional Inf Inf
(lucro/Prejuizo)

Ponto de Equilibrio

Instrugdes:

0 célculo do ponto de equilibrio ajuda o empreendedor a encontrar qual o nivel de vendas em que a receita sera igual a todas as saidas de caixa da empresa. Isto é importante
porque indica qual o nivel minimo de vendas que a empresa devera manter para que ndo opere com prejuizo. De uma forma simplificada poderemos identificar o Ponto de Equilibrio
(PE) através da seguinte formula:

IMC = Receita Total — Custo Variavel Total
Receita Total

P.E. = Custo Fixo Total
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Sistema de Gestao de Incubadoras
IMC

Balango Patrimonial
Instrugoes:

No caso de empresas ja constituidas, é conveniente apresentar o balango patrimonial, que possibilita a visualizagdo das disponibilidades e obrigagdes de curto e longo prazo da
empresa e, assim, uma avaliagdo da solidez da empresa.

e

Source: sis/60108
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