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PLANO DE NEGÓCIO
(NÃO esqueça de deletar essas informações ao inserir título, nome de autoria, etc.)
TÍTULO 
(Título em letras maiúsculas, utilizando fonte Time New Roman, corpo 12, em negrito, centralizado com, no máximo, 20 palavras.)
Categoria do Trabalho – Plano de Negócio (Fonte Times New Roman, corpo 12)
Inserir os nomes do(s) autor(es) e do(s) orientador(es), seguido da filiação institucional de ambos, em itálico, fonte Times New Roman, corpo 12
e-mail do autor principal
RESUMO EXECUTIVO

Objetivo: descreva a visão e missão da empresa e o resumo dos principais produtos ou serviços.

Estágio atual: detalhe o estágio do negócio (início, expansão ou desenvolvimento avançado do produto) e os objetivos específicos para cada fase.

Diferenciais competitivos: o que diferencia o seu produto no mercado?

Visão financeira: apresentação resumida do financiamento necessário, faturamento esperado e principais gastos.

ANÁLISE DE MERCADO

Pesquisa de mercado: explore as necessidades dos clientes e o mercado-alvo.

Concorrência: quem são os concorrentes e quais são seus pontos fortes e fracos?

Público-alvo: descrição detalhada dos clientes ideais e segmentação de mercado.

Tendências do setor: cenário e oportunidades futuras (particularmente útil para produtos em fases iniciais ou de desenvolvimento avançado).

ESTRUTURA E PRODUTOS/SERVIÇOS

Descrição do produto/serviço: apresente o que você oferece, incluindo características principais e propósito.

Desenvolvimento do produto: inclua uma ferramenta digital de desenvolvimento e etapas de melhoria do produto (para empresas em fase de desenvolvimento).

Propriedade intelectual: proteções de patente, marcas registradas, entre outros, se aplicável.

ESTRATÉGIA DE MARKETING E VENDAS

Posicionamento de mercado: qual é o posicionamento desejado para o produto e a estratégia de marketing?

Canais de distribuição: como o produto será vendido e entregue ao consumidor.

Plano de comunicação: estratégia de divulgação, incluindo redes sociais, marketing digital e outros canais de comunicação.

Estratégia de vendas: planos para equipe de vendas, comissões, entre outros, com metas específicas para cada estágio.

OPERAÇÕES E GESTÃO

Estrutura organizacional: descreva a equipe e os papéis necessários.

Processos operacionais: fluxo de trabalho, fornecedores e necessidades logísticas.

Tecnologia e inovação: processos e ferramentas tecnológicas para otimizar a operação e diferenciais que podem tornar o produto mais competitivo.

PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Orçamento inicial: requisitos de capital inicial para empresas em fase de lançamento.

Previsão de fluxo de caixa: estimativas de entradas e saídas financeiras para as diferentes fases do produto.

Estrutura de custos: custos fixos e variáveis, desde o desenvolvimento até a distribuição.

Indicadores financeiros: projeção de receitas, despesas, lucratividade e retorno sobre investimento (ROI) a longo prazo.

ANÁLISE DE RISCOS E MITIGAÇÃO

Principais riscos: riscos financeiros, operacionais, de mercado e regulatórios.

Estratégias de mitigação: ações planejadas para minimizar os riscos e adaptar o plano de negócios conforme o crescimento da empresa.

CRONOGRAMA
Etapas e metas: defina marcos e cronogramas para cada fase do produto, desde o lançamento até a expansão.

Pontos de revisão: fases em que o plano será revisado e atualizado, de acordo com o progresso e o estágio da empresa.

COMO SERÁ A APRESENTAÇÃO (NÃO esqueça de deletar esse campo)
Será uma apresentação rápida, normalmente feita para “vender” algo ou uma ideia para uma pessoa específica. O “rápido” pode variar de 30 segundos/um minuto (elevator pitch) a 15 minutos.

Passo 1: apresente o contexto em que sua ideia de negócio se insere e explique que neste contexto há um “grande” problema que ainda não foi (bem) resolvido. Coloque um título, um logo, uma frase impactante para ganhar a atenção de seu público.

Passo 2: apresente sua solução para o problema: seu produto ou serviço. Apresente o problema ou a oportunidade para o seu modelo de negócio. Utilizes fotos, imagens, conte uma história para contextualizar o seu problema. Incomode sua audiência deixe o seu público curioso por saber como o seu negócio funciona.

 Passo 3: apresente a estratégia do seu negócio para vender o produto ou serviço (seu modelo de negócio). Apresente a solução para o problema apresentado. O que é o seu produto? O que ele faz? Para quem está sendo feito essa solução? Quais são os benefícios ao cliente por ele utilizar a sua solução/seu produto? Qual é a sua proposta de valor? 

Passo 4: apresente sua necessidade de investimento e como pretende aplicar os recursos. O objetivo é conseguir um “Sim” do investidor: sim, o investimento faz sentido! Explique como o seu produto/ sua solução funciona. Coloque uma imagem/uma amostra do seu produto. Aborde aspecto técnico (atenção ao tempo).

Passo 5: apresente suas vantagens competitivas, seus diferenciais. Conclua com seus dados de contato. Qual é o diferencial da sua solução? Por que você é melhor do que seu concorrente?

 Passo 6: como é o seu modelo de Receita? Como vai ganhar dinheiro com sua solução? (Monetização).

Passo 7: detalhe o mercado de atuação do seu negócio. Quantifique (quantos concorrentes existem?). Quantas pessoas/empresas comprariam a sua solução? (qual o Tamanho – quantidade) e potencial (R$ valor) desse mercado?)

Passo 8: expectativa Financeira: Qual fatia pretende atingir do mercado apresentado? Quanto isso gera de RECEITA. Principais custos e qual a sua necessidade de Capital? Use numeração resumida, exemplo: R$ 15.000,00 pode virar R$ 15 mil;

Passo 9: apresente sua equipe, a especialidade de cada um (de olho no tempo).

Passo 10: conclusão: faça o fechamento da apresentação, apresentando novamente sua proposta de valor e abra as portas para os ouvintes conhecerem sua solução com possibilidade de uma conversa após a apresentação.
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