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Jovens Empreendedores Primeiros Passos

Uma turma de jovens
empreendedores

ola!

Eu sou a N

4 olg! oil
Zomela Meu nome é Meu nome é
Tudo bem? Leonardo/ Mauricio!

EU sou a

Pamela, Mieko, Mauricio e Leonarda estudam juntos na turma do 9° ano de uma cidade brasileira.

Como voce, eles sao jovens ativos, criativas, estao sempre em busca de novos aprendizados e atentos
a tudo o0 que acontece no mundo em seu redar.

Os quatro amigos estao aprendendo sobre empreendedorismo e pensando em como podem contribuir
para a qualidade de vida das pessoas e para a sustentabilidade do planeta.




SNSRI A TURMA DOS JOVENS

EMPREENDEDORES

VOCE JA OUVIU FALAR EM “EMPREENDEDOR"?
0 QUE E UM JOVEM EMPREENDEDOR?

Empreendedores sao pessoas que sonham, definem suas metas, ou seja, definem o que querem
alcancar e, a partir disso, planejam e agem para buscar alcanca-|as.

SERA QUE PODEMOS APRENDER A EMPREENDER?

E claro que sim! E para experimentar como isso pode acontecer na pratica vocé é convidado de honra
para participar de uma turma de jovens empreendedares com seus colegas da turma do 9° ana.

Vocé esta iniciando o curso Joavens Empreendedores Primeiras Passos e com ele tera a oportunidade
de aprender como é ser um empreendedor, e mais, tera a oportunidade de desenvalver um exercicio no qual
vai simular a abertura de um negdcio. Para que isso aconteca vamos desenvolver diversas atividades. Em
especial, a atividade para montar um negacio acontecera através de todo o passo a passo da elaboragao de um
plana de negacias, que é o planejamento necessario para tornar realidade uma oportunidade identificada.
Tudo sera definido por vacés neste exercicio como jovem empreendedar, desde a escalha do produto, nome
do negécio, definicdo de mercado e todas os desafias envolvidos neste negacio.

PREPARE-SE E PARTICIPE! EXERCITE COMO E SER UM JOVEM EMPREENDEDOR!

SEJA BEM-VINDO AO GRUPO
DOS JOVENS EMPREENDEDORES
DO 9° ANO/
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- 0 empreendedor
e seu negdcio

VAMOS JUNTOS CONHECER E PRATICAR COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!

Objetivos do encontro:
« Conhecer como sera o curso Jovens Empreendedores Primeiros Passos;

« Conhecer o perfil do empreendedor;

- Identificar a opartunidade de negécio;

« Realizar a pesquisa e definir o negécio.




ENCONTRO

1

O EMPREENDEDOR

E SEU NEGOCIO

ATIVIDADES

. O PERFIL DO EMPREENDEDOR

Planejar e administrar um negacio agindo como empreendedor aumentam as chances de sucesso pro-
fissional e de se alcancar realizacao pessoal.

Mas o que é ser empreendedor?
Empreendedor é aquela pessoa capaz de transformar seu sonho ou ideia em realidade.

Para isso ele necessita de um conjunto de habilidades ou caracteristicas pessoais que devem estar em
constante desenvolvimento e aperfeicoamento.

Imagine, por exemplo, alguém que decida se tornar um medico, um advogado ou atar. Esta pessoa preci-
sara estudar bastante, se esforcar, planejar e arganizar as atividades que precisa realizar para alcancar seus
objetivas. Enfim, precisara arregacar as mangas e agir na busca daquilo que deseja alcancar.

No mundo dos negdcios nao é diferente. Para tornar um negocio realidade é preciso planejar, organizar
0 trabalho, pensar na qualidade, ser persistente diante de dificuldades que podem surgir, enfim, é preciso ter
determinacao e agir de maneira planejada para alcancar os objetivos propostos para este negacio.

PARA ENTENDER MELHOR COMO E QUE AGE UMA PESSOA EMPREENDEDORA, INDEPENDENTE DE TER
UM NEGOCIO OU DA ATIVIDADE PROFISSIONAL A QUE SE DEDIQUE DURANTE A SUA VIDA, CONHECA
DEZ CARACTERISTICAS QUE MOSTRAM COMO SE COMPORTAM 0S EMPREENDEDORES:

BUSCA DE OPORTUNIDADES E INICIATIVA

|dentifica oportunidades e situacdes para desenvolver melhor seu negacio ou explorar uma atividade e
age diante de uma oportunidade saindo na frente, fazendo algo antes de solicitado ou antes de forcado
pelas circunstancias.

BUSCA DE OPORTUNIDADES E INICIATIVA

Busca sempre arientacdes, estuda, pesquisa e esta sempre atento aos acontecimentos do mercado e da
sua atividade.

ESTABELECIMENTO DE METAS

Define seus objetivos com clareza, em curto e em longo prazo, de forma que sejam desafiantes e tragam
satisfacao pessoal.
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PLANEJAMENTO E MONITORAMENTO SISTEMATICOS

Organiza e divide as atividades que precisa realizar em acées determinadas e com prazos definidos,
revisando os resultados e efetuando as mudancas necessarias.

PERSISTENCIA

Enfrenta os desafios e dificuldades que padem surgir na busca de seus objetivos, efetuando mudancas
necessarias, agindo diante de obstaculos e sem perder o foco no objetivo que espera alcangar.

COMPROMETIMENTO

Age para cumprir 0s objetivas, assumindo compromisso pessoal e responsabilidade pela realizacao de
tarefas.

CORRER RISCOS CALCULADOS

Pracura analisar as informacdes antecipadamente e assume riscas a partir dessa avaliacao.

EXIGENCIA DE QUALIDADE E EFICIENCIA

Dedica-se a fazer bem feito, com qualidade e no tempo esperado aquilo que € precisa realizar, procurando
exceder as expectativas.

PERSUASAO E REDE DE CONTATOS

Desenvolve e mantém seus relacionamentas empreendedores e profissionais, e pracura sempre encontrar
pessoas que padem auxiliar no atingimento dos objetivas.

INDEPENDENCIA E AUTOCONFIANCA

Acredita na sua capacidade, defende suas ideias e é consciente da necessidade de conviver e contar com
outras pessoas para alcancar seus objetivos.




ENCONTRO

1

O EMPREENDEDOR

E SEU NEGOCIO

E ¢ a partir dessas caracterfsticas que o empreendedor se desenvolve.

NOS TEREMOS A OPORTUNIDADE DE EXERCITAR COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES DURANTE O
CURSO, ESPECIALMENTE NA ATIVIDADE EM QUE SIMULAREMOS A ABERTURA DE UM NEGOCIO.

EXERCITAREMOS COMO E SER UM JOVEM EMPREENDEDOR!

Apesar de estabelecidas as dez caracterfsticas que definem o comportamento do empreendedar,
apresentadas no quadro estudado, outros aspectos relacionados a elas sao considerados e observados na
conduta dos empreendedores.

O empreendedor é normalmente mativado, cheio de energia, age com entusiasmo e independéncia,
se comunica bem, tem a capacidade de transmitir suas ideias, pensamentos e emocdes com clareza e
objetividade.

0 empreendedor é criativo, flexivel, sempre capaz de absorver ideias novas. Integro e imparcial, age
com coeréncia e comprametimento na busca de suas metas.

Lider e negaciador, o empreendedor mobiliza pessoas, faz acordos e negécios que sao interessantes
a ele e aos outros envolvidos, procura se relacionar bem com as pessoas e age coma agente transformador da
sociedade.

E persistente, determinado, consegue suportar situacoes dificeis e ndo olha de maneira derrotista ou
negativa para tudo, sendo sempre capaz de perceber, identificar e avaliar uma situacdo, procurando encontrar
uma boa oportunidade.

1.1. VOCE CONHECE ALGUMA PESSOA QUE SE ENCAIXA NESTE PERFIL DE EMPREENDEDOR? QUEM? JUS-
TIFIQUE.
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2.  0S PASSOS DO PLANO DE NEGOQI0S

Para pensar em desenvolver um negacio é preciso se preparar!
Assim como quando vamos fazer uma viagem é preciso planejamento!

Quando vamos fazer uma viagem, precisamas nos preparar. Precisamos saber para onde iremos,
como e em que dia vamos e quando voltamas, como faremas a viagem e quem ira conosco, 0 que vamos fazer
neste lugar, enfim, sdo muitos detalhes para cuidar e planejar.

No mundo dos negacios planejamento também é uma palavra de ordem e € um comportamento mar-
cante dos empreendedores.

O planejamento para montar um negécio (uma empresa) é o que chamamas de plano de negdcios.

0 plano de negdcios é o conjunto de atividades que deve ser feito para alcancar um objetivo. £ comoum
passo a passo para chegar ao objetivo desejado.

Desenvolveremos um plano de negécios em todos os seus passas, desde a identificagao da oportunidade
de negdcios até a implantacao e a avaliacao dos resultados.

Como sera construido o plano de negbcios para nossa atividade empreendedora?

PASSOS PARA UM PLANO DE NEGOCIOS




ENCONTRO

1

O EMPREENDEDOR

E SEU NEGOCIO

PLANEJAR E PENSAR
ANTECIPADAMENTE E
ORGANIZAR TUDO O QUE
VOCE PRECISA PARA REALIZAR
ALGUMA ATIVIDADE.

No mundo dos negacios planejamento também é uma palavra de ordem e € um comportamento mar-
cante dos empreendedores.

O planejamento para mantar um negdcio (uma empresa) é o que chamamos de plano de negdcios.

0 plano de negdcios é o conjunto de atividades que deve ser feito para alcancar um objetivo. E como um
passo a passo para chegar ao objetivo desejado.

Desenvolveremos um plano de negécios em todos os seus passas, desde a identificagao da oportunidade
de negacios até a implantacao e a avaliagao dos resultados.

Como sera construido o plano de negdcios para nossa atividade empreendedora?

PASSOS PARA UM PLANO DE NEGOCIOS

Identificar a oportunidade de mercado e definir o tipo de negécia.

Definir um nome para o negécio.

Definir os produtos e servicos.

Definir os clientes do negécio.

Identificar as concorrentes.

Definir o local de funcionamento do negacio.

Estabelecer as acdes de producao e para o desenvolvimento dos produtos e servicas.
Definir recursos materiais necessarios e parcerias para implantacao do plano de negdcios.
Definir recursos financeiros necessarios para desenvolvimento do negécio.

Definir acdes de marketing para divulgacao do negécio.

Organizar e distribuir as tarefas entre os responsaveis pelo negécio.

Avaliar resultados do negdcio e desenvalver o sistema de pos-venda, visando a manutencao dos clientes.

............................ -
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Jovens Empreendedores Primeiros Passos

Durante os encontros do curso vamos nos dedicar para realizar estes passos de planejamento e fazer do
nosso negocio um SUCESSO!

E lembre-se de que durante o curso Jovens Empreendedores Primeiros Passos vamaos praticar todos os
comportamentos empreendedores!

BOM TRABALHO!

3. DEFINICAO DOS INTEGRANTES DOS GRUPOS/NEGOCIOS

Este € 0 momento de definir quem serao os integrantes de sua equipe de trabalho.

Os grupos definidos neste encontro serao mantidos até o final do curso.

Durante nossos encontros, cada grupo ira planejar os passos do plano de negdcios para estruturar uma
empresa e desenvolver sua implantacao. Vamos simular a abertura de um negdcio e colocar em pratica muita
energia e criatividade empreendedora.

MAOS A OBRA!

Defina quem serao seus parceiros de equipe. Acompanhe as aorientaces do professor.




ENCONTRO

1

O EMPREENDEDOR

E SEU NEGOCIO

4 PASSOS DO PLANO DE NEGOCI0S

IDENTIFICAR A OPORTUNIDADE DE MERCADO E DEFINIR O TIPO DE NEGOCIO
A criacao de um negacio compreende basicamente quatro aspectos:
identificar uma necessidade (alguma novidade ou algo que as pessoas precisem);
desenvolver produtos e/ou servicos;

estruturar os recursos materiais, humanos e os processos (procedimentos) de trabalho para
produzir os produtos/servicos;

definir como vender esses produtos/servicas.
Neste momento vamas nos concentrar na identificacdo da oportunidade de mercado.

Para isso sera preciso, inicialmente, conhecer melhor o mercado e identificar uma oportunidade,
pensanda numa necessidade percebida. Mas que necessidade é essa? Trata-se da necessidade do cliente, é
claro! Sem duovida, é para o cliente que se estrutura um negacio.

PESQUISA DE MERCADO E A FERRAMENTA UTILIZADA POR EMPRESAS COM
0 OBJETIVO DE REUNIR INFORMACOES QUE AUXILIEM NO LANCAMENTO DE
PRODUTOS/SERVICOS NO MERCADO.

Os empreendedores sempre procuram aliar seus sonhos com o negocio que irao desenvolver. Este
negacio tem que ter afinidade com os objetivos pessoais do empreendedar.

Existem muitos motivos para a abertura de um negécio, mas, narmalmente, isso ocorre porque “al-
guém’ percebe que ha uma necessidade no mercado, 0 que gera uma oportunidade de negocio. Essa necessi-
dade leva a criacao de um produto ou de um servico especifica.

Para saber isso, busca-se conhecer a expectativa e as necessidades dos consumidores em relacaa ao
produto/servico identificado como oportunidade de negécio.

Para “ouvir’ 0 mercado, ou seja, para saber o que os futuros clientes esperam, é preciso buscar in-
formacdes sobre as necessidades e expectativas que eles tém sobre o negacio que se pretende desenvolver,

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, -
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Jovens Empreendedores Primeiros Passos

sobre o que eles necessitam e ainda nao é oferecido ou que pade ser melhor oferecido. Como fazer isso? Por
meio de uma pesquisa de mercado.

Essa pesquisa pode ser feita de acordo com diversas variaveis que tenham relacao direta com o que
se deseja saber, ou seja, é preciso pensar previamente sobre 0 que pesquisar.

Também é necessario escolher a melhor forma de fazer esta pesquisa. Por exemplo: questionarias,
testes, entrevistas e outros.

Conhecendo melhor alguns conceitos relacionados aos negécios:

Produtos sao objetos palpaveis que podem ser produzidos e vendidos. Por exemplo: um
caderno.

- Servi¢os saa atividades ou trabalhos realizados para outras pessoas. Por exempla: servigo
prestado por cabeleireiros.

Cliente € quem compra os produtos ou servicos. Também costuma-se usar o termo
consumidar para designar quem esta comprando algo.

- Mercado consumidor, portanto, é a parte do mercado formada pelas pessoas que podem ou
desejam comprar determinado produto ou servica.

Fornecedor é quem vende os produtos ou servicos aos clientes.

Mercado fornecedor, portanto, é a parte do mercado formada pelos profissionais e pelas
empresas que produzem e vendem produtos ou prestam servicos.

» QOutros profissionais ou empresas que esperam vender produtas ou servigos iguais ou
similares aos mesmoas clientes sao identificados coma concorrentes.

Mercado concarrente, portanto, é a parte do mercado formada por outros profissionais e
empresas que desejam vender produtos ou  servicos iguais ou similares aos de um
determinado fornecedor, para os mesmas clientes

- Toda vez que acontecem momentos de campra e venda de produtos ou servicas,
dizemos que ocorreu uma relacao de mercado, ou seja, 0s mercados consumidor,
fornecedor e concarrente interagiram.




ENCONTRO

1

O EMPREENDEDOR

E SEU NEGOCIO

4.1. TIPO DE NEGOCIO

O tipo de negécio é a defini¢do do tipo de produto ou servico a ser escalhido para atuacao de uma em-
presa. £ definir o segmento em que se vai atuar e descrever o que ira ser feito.

Para definir o tipo de negacio deve-se conhecer:

quem sdo os clientes que consumirac o produto e/ou servigo do negacio;
quais sao as necessidades e expectativas dos clientes;
cama o negécio devera ser arganizado para atender os clientes oferecenda o produto e/ou servigo esperado.

Uma vez feita a pesquisa de mercado, o empreendedor devera definir o tipo de negacio, obtendo assim
uma visao mais clara do empreendimento que criara.

Depois de definido o tipo de negdcio é importante descrever claramente o que é o negocio e seu

principal objetivo.
5. MANUAL DO PLANO DE NEGOCI0S

Agara é hora de comecar a praticar os passos do plano de negacios.

Para realizar os passos do nosso plano de negdcios utilizaremos um manual elaborado para esta
atividade.

ACOMPANHE AS ORIENTAGOES DO PROFESSOR, REUNA-SE COM SEU GRUPO E BOM TRABALHO!

RESUMINDO =

Neste encontro aprendemos o que & um empreendedor e quais seus principais comportamentos.
Conhecemos 0s passos para a elaboracao do plano de negdcio e comecamos a definir o primeiro
passo para a elaboragao do negécio que mantaremos durante o curso. Nos préximas encontros do
curso nos vamas aprender mais sobre comportamentas empreendedores e também sobre plano de
negacias, para que possamas montar 0 negocio que definirmas.

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno
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' Qual produto?
Quals clientes?

COMECAREMOS NOSSA TROCA DE EXPERIENCIAS EMPREENDEDORAS ENTRE 0S GRUPOS DE
TRABALHO NA ATIVIDADE EMPREENDEDORA QUE ESTAMOS DEVENVOLVENDO!

FALAREMOS SOBRE DEFINICAQ DE PRODUTOS/SERVICOS PARA OS CLIENTES QUE PRETENDEMOS
ATENDER EM NOSSO NEGOCIO!




ENCONTRO

2 QUAL PRODUTO?

QUAIS CLIENTES?

Objetivos do encontro:

Conhecer os aspectos que envolvem a busca de informacdes e a exploracao de uma oportunidade;
Definir o nome do negacio;

Definir os produtos/servicos do negacio;

Definir os clientes, suas preferéncias e perfil.

ATIVIDADES

. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCIOS

Vocé e seu grupo ja fizeram, na atividade do manual do plano de negdcios, a identificagac da
oportunidade de mercado e a definicao do tipo de negécio.

Iniciaremos uma atividade em que todos 0s grupos apresentarao as suas atividades realizadas ap6s o
1° Encontro, considerando:

resultado obtido pela tabulacao da pesquisa de mercado, com a opinido dos clientes que pretendem
atender;

apresentacdo do tipo de negacio e a descricao do negacio que vocés definiram para empreender.

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS
SUAS IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPQS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR
DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS.

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno
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2. PASSOS DO PLANO DE NEGOUI0S

DEFINIR UM NOME PARA 0 NEGOCIO
DEFINIR PRODUTOS E SERVICOS
DEFINIR OS CLIENTES DO NEGOCIO

2.1. DEFINIR UM NOME PARA 0 NEGOCIO

Abrir um negacio é um pouco comparado ao nascimento de uma crianca. Da mesma forma que os
pais planejam e organizam tudo para a chegada desta pessoa querida e esperada, a crian¢a, nos, como
empreendedares, planejamos com os passos do plano de negocios a abertura do nosso negacio.

Mesmo antes da crianga nascer, 0s pais pensam no nome que ela receberd e seguindo esta mesma
relacao, os empreendedores definem o nome para sua empresa.

A escolha do nome do negacio precisa estar bem alinhada com o tipo de negacio e o objetivo que
ele tem, por isso é importante que ele seja bem pensado, avaliado e assim compreender se este nome esta
relacionado com o que a visao do cliente sobre o negacio.

PARA SABER MAIS

ASSIM COMO QUANDQ AS CRIANCAS NASCEM REGISTRA-SE TAL INFORMACAQ PARA OBTER A
CERTIDAQ DE NASCIMENTO, AS EMPRESAS TAMBEM PRECISAM SER REGISTRADAS JUNTO AO
GOVERNO. AS EMPRESAS NAO PASSAM A TER UMA "CERTIDAO DE NASCIMENTO’, MAS SIM UMA
SERIE DE DOCUMENTOS QUE COMPROVAM E CONTROLAM SEU FUNCIONAMENTO.

NESTES DOCUMENTOS E REGISTROS A EMPRESA ESTABELECE O NOME PELO QUAL SERA
CONHECIDA FORMALMENTE NOS DOCUMENTOS JUNTO AQ GOVERNO. ESTE NOME E CHAMADO
DE RAZAQ SOCIAL DA EMPRESA. EM MUITAS OCASIOES 0S DONOS COLOCAM SEUS NOMES QU

SOBRENOMES NA RAZAQ SOCIAL DE SUAS EMPRESAS.

PODE ACONTECER O FATO DE A RAZAQ SOCIAL NAO SER UM NOME MUITO INTERESSANTE PARA
CHAMAR A ATENCAO DOS CLIENTES NOS MOMENTOS DE DIVULGACAO DO NEGOCIO. NESTAS
SITUACOES E CASO QUEIRAM, AS EMPRESAS PODEM DEFINIR UM NOME FANTASIA.
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2 QUAL PRODUTO?

QUAIS CLIENTES?

2.2. DEFINIR OS PRODUTOS E SERVICOS

Ao pensar no negacio e necessario decidir quais produtos e servicos serao oferecidos aos clientes.

Esta escolha precisa ser baseada em pesquisa com os clientes e também analisada conforme o
mercado, para saber se 0 publico esta disposto a consumir os produtos que vocé vai ofertar aos precos que
pretende praticar.

O ideal é que seja feita uma lista de produtos adequada aos objetivos do negacio, para depois analisar
com os clientes suas preferéncias.

2.3. DEFINIR OS CLIENTES DO NEGOCIO

Agora que ja vimos que é importante fazer uma lista de ideias de produtas e servicos, precisamos definir
quais sao os clientes patenciais do negdcio, suas preferéncias de consumo, necessidades e expectativas.

Para definir os clientes do negdcio é preciso conhecer:

quais sao os clientes patenciais do negécio;

0 numera (quantidade) de clientes que o negacio podera atender (de acordo com a capacidade para
atender os clientes);

as necessidades e preferéncias dos clientes (em relacao aos produtos/servicos);

as caracteristicas dos clientes.

Estasinformactes sao conhecidas por meio de pesquisas diretas com os clientes e busca de informacgdes
sobre o mercado. Assim, s3o necessarias decistes sobre a definicdo de um rateiro para realizar uma pesquisa
de identificacdo do “perfil’ dos clientes e de suas necessidades. E preciso definir a forma que serd realizada
a pesquisa, se sera um questionario de perguntas fechadas, ou perguntas que possam ter respostas abertas.
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3. MOMENTO PO JOGO

Acompanhe as orientaces do professor e redna-se com seus colegas de turma para participar de uma
atividade em grupo para atender ao pedido de um cliente!

Registre aqui as suas impressges:

4. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

Identificar uma oportunidade e torna-1a realidade é uma caracteristica do  empreendedar e no
curso Jovens Empreendedares Primeiros Passos estamas identificando oportunidades de negécios, fazendo
pesquisas e buscando informacdes para perceber como tornar nosso negacio realidade e ter sucesso com ele.
Estamos praticando os comportamentos empreendedores!

Vamos relembrar o que significa, na pratica, agir como empreendedor buscando oportunidades e tendo
iniciativa, e buscando informagdes:




ENCONTRO

2 QUAL PRODUTO?

QUAIS CLIENTES?

5. MANUAL DO PLANO DE NEGOUI0S

Agora é hora de praticar os passos do plano de negacios.

Vamos ao manual elaborado para esta atividade, 0 manual do plano de negacios.

Busca de oportunidades e iniciativa

Identifica oportunidades e situagdes para desenvolver melhor seu negécio ou explorar
uma atividade e age diante de uma oportunidade saindo na frente, fazendo algo antes
de solicitado ou antes de for¢gado pelas circunstancias.

Busca de informacgdes

Busca sempre orientagdes, estuda, pesquisa e esta sempre atento ao acontecimentos
do mercado e da sua atividade.

Acompanhe as orientagoes do professor, reina-se com grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!
PRATIQUE A BUSCA DE OPORTUNIDADES E INICIATIVA, E A BUSCA DE INFORMACOES!
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ATIVIDADE COMPLEMENTAR:

Assista ao filme indicado pelo professor. Registre suas opinides e concluses, procurando identificar

0s pontos que envalvem:

importancia do cliente e como recebé-lo;

percepcao da necessidade do cliente para melhor atendé-Io;
estrutura do negacio para atender bem ao cliente;
maneiras de atender aos clientes.

PENSE NISSO! p

VOCE SABE O QUE E SUSTENTABILIDADE?

A sustentabilidade é praover o melhor para as pessoas e para 0 ambiente, tanto agora
quanto para o futuro das novas geracdes. Segundo Brundtland, sustentabilidade é "suprir as
necessidades da geracdo presente sem afetar a habilidade das geracdes futuras de suprir as suas'.
A sustentabilidade abrange varios niveis de organizacao, desde a vizinhanca local até o planeta
inteiro.

Para um empreendimento humano ser sustentavel, tem de ter em vista quatro requisistos

basicos. Esse empreendimento tem de ser:
- ecologicamente corrreto;
- economicamente viavel;
- socialmente justo;
- culturalmente aceito.

Discuta com seu grupo se 0 negacio que pretendem desenvolver e os produtos/servicos
que serdo definidos sdo sustentaveis, ou seja, se sdo ecologicamentes carretos, economicamente

viaveis, socialmente justos e culturalmente aceitos.

(Fonte: www.wikipedia.org)




ENCONTRO

2 QUAL PRODUTO?

QUAIS CLIENTES?

RESUMINDO §=

Neste encontro aprendemas a impartancia de buscar informacdes para tornar uma oportunidade
realidade, pois conhecendo melhor o mercado e os clientes que esperamos atender temos mais
condicdes de oferecer produtos e servicos que atendam suas preferéncias. Definimas um nome
para 0 nosso negdcio, 0s produtas e/ou servicos que pretendemos oferecer e também os clientes
e suas preferéncias. No praximo encontro falaremas sobre a escolha do local, a concarréncia e os

recursos necessarios.
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Local, concorréncia
e recursos materiais

VAMOS ORGANIZAR E TOMAR DECISOES SOBRE MAIS ALGUNS
PASSOS IMPORTANTES DO NOSSO PLANO DE NEGOCIOS!

Objetivos do encontro:

Identificar os possiveis concorrentes e suas caracteristicas;
Definir o lacal de funcionamento do negacio;

Levantar os recursas materiais necessarios;

Estabelecer metas.




ENCONTRO LOCAL,
3 CONCORRENCIA
E RECURSOS

................................................................................................................................................................................ MATERIAIS

ATIVIDADES
. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCI0S

VOCE E SEUS COLEGAS DE TURMA APRESENTARAO O RESULTADO DA PESQUISA QUE CADA UM
REALIZOU EM CASA COM A FAMILIA E NA ESCOLA COM UM PROFESSOR OU OUTRO FUNCIONARIO.

Vocé e seu grupo fizeram, na atividade do manual do plano de negécios, a escalha do nome do negécio,
pesquisa e definicao de clientes e a descricao dos produtos e servicas.

Os grupos apresentarao as suas atividades realizadas apos o 2° encontrao, consideranda:

resultado obtido pela tabulacao da pesquisa de clientes, com a identificacao de suas necessidades
e expectativas e a descricao dos clientes que 0 negdcio atendera;

descricao dos produtos/servicos definidos pela equipe apas a pesquisa;
nome escolhido para o negécio.

Com esta atividade é possivel perceber a impartancia de "ouvir’ o cliente antes de decidir e desenvolver
0 produto/servico, ampliando a visao sobre o que oferecer para satisfazer o mercado consumidor.

PARABENS, ESTE E O CAMINHO CERTO! OS EMPREENDEDORES ESTAO SEMPRE
BUSCANDO OUVIR E ATENDER O QUE OS CLIENTES ESPERAM!

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE
NEGOCIOS SUAS IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPOS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR
DUVIDAS SOBRE O PLANQ DE NEGOCIOS.
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2. PASSOS DO PLANO DE NEGOU0S

IDENTIFICAR OS CONCORRENTES
DEFINIR O LOCAL DE FUNCIONAMENTO DA EMPRESA
DEFINIR OS RECURSOS MATERIAIS

2.1. IDENTIFICAR OS CONCORRENTES E PARCERIAS

Ao se dispor a desenvolver um negacio é necessario identificar os concarrentes de sua empresa.

Concorrentes sao aquelas empresas ou pessoas que produzem e vendem produtos iguais ou que
atendem a mesma necessidade para clientes com perfis semelhantes.

Ao identificar os concorrentes é passivel definir estratégias para conquistar seu cliente de forma a
servi-lo da melhor maneira possivel, atendendo as suas necessidades e expectativas.

Uma das vantagens da pesquisa sobre concarrentes é a oportunidade de identificar parcerias que
podem ser estabelecidas, tendo em mente que todos alcancem melhores resultados em seus negdcios.

Para identificar os concorrentes é necessario pensar em algumas questdes:

Na regido/area em que pretendemos atuar, quem oferece algo semelhante ao nosso produto
ou servica?

Quais sdo os produtos ou servicos oferecidos?
Como é 0 atendimento ao cliente e as condicdes de pagamento oferecidas?
F oferecido algo diferencial ou inovador aos clientes?

Que parcerias podemos estabelecer com estas pessoas ou empresas?




ENCONTRO LOCAL,
3 CONCORRENCIA
E RECURSOS
MATERIAIS

CONCORRENTES PODEM SER PARCEIROS E COOPERAR PARA ALCANCAREM, JUNTOS, MELHORES
RESULTADOS EM SEUS NEGOCIOS. POR EXEMPLO, PODEM COMPARTILHAR INFORMACOES,
REALIZAR COMPRAS OU VENDAS EM CONJUNTO, EMPRESTAR ALGUM EQUIPAMENTO OU

MATERIAL ENTRE SI E CONFORME NECESSIDADE, ENTRE OUTRAS SITUACOES.

AO PESQUISAR PARA IDENTIFICAR A CONCORRENCIA, A INTENCAO E CONHECER MELHOR O
MERCADO EM QUE VAMOS ATUAR E TAMBEM PERCEBER QUAIS SAQ AS POSSIBILIDADES DE
TRABALHO EM CONJUNTO E COOPERAGCAQ COM MAIS PESSOAS OU EMPRESAS.

2.2. DEFINIR O LOCAL DE FUNCIONAMENTO DA EMPRESA

Ao identificar e definir o melhor local para o funcionamento da empresa é necessario pensar em
aspectas coma proximidade com os clientes que se pretende atender, se este local tem as condicdes

necessarias, entre outras fatares.

Para realizar a definicao do local verifique:
Este é o melhor local (ponto) para o cliente?
Esta de acordo com as condigdes que o0 negdcio pode atender?

Como sera o layout, ou seja, a organizacao do espaco para dispor 0s recursos necessarios como

estrutura?
Havera um sistema de entrega por encomendas?

Avaliados esses aspectos, o local podera ser definido e, assim, poderdo ser identificadas os recursos
materiais necessarias como estrutura.

2.3. DEFINIR OS RECURSOS MATERIAIS

Uma vez que ja temas definidos os produtos/servicos e conhecemas o local para funcionamento do
negdcio, precisamos avaliar quais os recursos materiais e financeiros necessarios para desenvolver esta
atividade empreendedora. Neste momento falaremas sobre os recursos materiais necessarios para iniciar a

empresa.
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Recursos materiais sao instrumentas, mdveis, equipamentas, utensilios e todos os recursos auxiliares
necessarios tanto para apoio as vendas, comao para producao ou prestacao de servicos.

Par exemplo, imaginando que o tipo de negacio escolhido seja uma “Casa de Sucas’ sera preciso pensar
nos equipamentas e estrutura necessaria:

1 geladeira;

2 liquidificadores;
1 freezer;

1 balcao;

O local precisa ter pia, agua corrente, energia elétrica, entre outros fatores.

Com os recursos materiais necessarios definidos, é chegado o momenta de identificar os fornecedores
desses recursos.

Fornecedor é quem ira praduzir, vender ou oferecer esses recursos para vocé e para selecionar a
melhor opgao deve se levar em consideragao, no caso de compra destes recursos:

preco e prazo de pagamento;

qualidade do produto e do servico oferecidos.

LEMBRE-SE DE QUE PODEM SER FEITAS PARCEIRAS PARA A UTILIZAGAQ DE RECURSOS

NECESSARIOS PARA O DESENVOLVIMENTO DO NEGOCIO.

3. MOMENTO PO JOGO

Em equipe, vamos agir ainda mais como empreendedares!

Acompanhe as orientaces do professor e participe desta atividade que exigira ideias e disposi¢ao!
Vamas pensar, decidir e agir!




ENCONTRO LOCAL,
3 CONCORRENCIA
E RECURSOS

................................................................................................................................................................................ MATERIAIS

4. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

E cada vez mais estamas praticando como é ser um empreendedor, nao é mesma? Neste encontro
tomamos mais decisdes importantes a partir do levantamento de informagdes. Este movimento de buscar
informagdes, avaliar, retomar decisdes é o caminho para definir as metas para o negacio.

Relembrando a definicao:

Estabelecimento de metas

Define seus objetivos com clareza, tanto a curto como a longo prazo, de farma que sejam desafiantes e
tragam satisfacao pessoal.

Ao definir suas metas, o empreendedor procura ser claro, de forma que possa medir se alcangou
0s resultados esperados ou ndo. Os empreendedores definem metas com valor pessoal, ou seja, caisas
consideradas importantes de serem canquistadas e que trarao grande sensacao de realizacao.

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno



Jovens Empreendedores Primeiros Passos

5. MANUAL DO PLANO DE NEGOU0S

Agora é hora de praticar os passos do plano de negacios.
Vamos ao manual elaborado para esta atividade, o manual do plano de negocios.

Acompanhe as arientacdes do professor, reina-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!
PRATIQUE O ESTABELECIMENTO DE METAS!

PENSE NISSO! Q
VOCE SABE O QUE E COMERCIO JUSTO?

F uma modalidade de comércio que busca o estabelecimento de precos justos, bem como de padrdes sociais
e ambientais equilibrados, nas cadeias produtivas, ou seja, procura estabelecer agdes de responsabilidade
social e ambiental em todas as etapas de producao. Alguns paises tém consumidores preocupados com

a sustentabilidade e que optam por comprar produtos vendidos atraves do comércio justo. Esta opgao

etica tem permitido aos pequenos produtores de pafses em desenvolvimento, como o Brasil, viver de

forma digna ao, por exemplo, fazerem a opgao pela agricultura organica. O comércia justo procura criar s
meios e aportunidades para melhorar as condicdes de vida e de trabalho dos produtares, especialmente

0s pequenos produtores desfavorecidos. Sua misssao é promover a igualdade social, a protecao ao meio
ambiente e a seguranca econdmica através do comércio e da promogao de campanhas de conscientizagao.
Faca uma pesquisa sobre os produtos do nosso pais que sdo oferecidos pela modalidade de Comércio Justo.

(Fonte: www.wikipedia.org.br)




ENCONTRO LOCAL,
3 CONCORRENCIA
E RECURSOS
MATERIAIS

RESUMINDO \é

Neste encontro vimas a importancia de definir metas claras e que tenham significado pessoal.

Analisamos mais informagdes sobre nosso negacio, na pesquisa dos concorrentes, identificando
suas caracteristicas, seus pantos fortes e até como podemos fazer uso das parcerias. Definimos o
local onde sera o nosso negdcio e também os recursos materiais necessarios para sua estrutura.

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno



|
it TR ,,. . .
1 Jovens Empreendedores Primeiros Passos

1
| B

VAMOS CONHECER E PLANEJAR SOBRE ASPECTOS FINANCEIROS DE UM NEGOCIO!

Objetivos do encontro:

« Definir os recursos financeiros para o desenvolvimento do negdcio;
- Calcular os precos e controlar as finangas;

- Compreender a importancia do planejamento do negacio para avaliar os riscos envolvidos.




ENCONTRO

4 CUIDANDO
DAS FINANCAS

ATIVIDADES

. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCIOS

Vocé e seu grupo fizeram, na atividade do Manual do plano de negacios a pesquisa sobre concarrentes,
a definigdo do local e dos recursos materiais necessarios para a estrutura do negdcio.

Os grupos apresentarao as suas atividades realizadas ap6s o 3° encontro, considerando:

resultado da pesquisa sobre concarrentes: quais sao 0s concarrentes, como eles funcionam e quais
as parcerias possiveis;

local definido para 0 negécio e mativos da escolha;

recursos materiais necessarios para a estrutura do negacio e como serao obtidos.

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS SUAS
IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPOS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR
DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS.

2. PASSOS DO PLANO DE NEGOUI0S

DEFINIR RECURSOS FINANCEIROS PARA O DESENVOLVIMENTO DO NEGOCIO

2.1. DEFINIR RECURSOS FINANCEIROS PARA O DESENVOLVIMENTO DO NEGOCIO

No encontra anterior fizemos um levantamenta de recursos materiais necessarios para o negacio. Para
reunir tais recursos necessarias, entre outras, pode ser necessario fazer um investimento.
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Quando os empreendedares iniciam suas atividades, eles definem tudo o que precisam para iniciar e
desenvolver o negacio. Este é o chamado investimento inicial.

Além disso, é preciso avaliar e calcular outra parte dos recursos financeiros necessarios para o negacio.

Ao comprar um produto ou servico, vocé ja pensou no tempo que ele levou para ser elaborado, o
material necessario e 0 quanto custou para a empresa coloca-lo a disposicao dos clientes?

E preciso planejar e identificar quais sdo os custos, conforme o tipo de negécio e os produtos e/ou
servicos definidas. A partir dos custas e do conhecimento sobre o mercado (lembre-se que o empreendedor
sempre busca informacdes!), é possivel calcular os pregos para venda. Os precos de venda devem ser
calculados e decididos para viabilizar o negécio, ou seja, devem cabrir os custos, trazer o retorno esperado
pelos empreendedores envalvidos na atividade e, nao menos importante, devem ser precos justos e coerentes
com o que os clientes podem pagar pelo que Ihes é oferecido.

Conhecer os custos é importante para que se possa planejar a utilizacao dos recursos disponiveis,
evitar desperdicios e, especialmente, para calcular adequadamente os precos de venda.

Entendendo melhor alguns conceitos relacionados ao aspecto financeiro dos negécios:

CUSTOS — SAQ OS GASTOS REALIZADOS PARA SE CONSEGUIR FORNECER AOS CLIENTES

0S PRODUTOS E/OU SERVICOS DEFINIDOS NO NEGOCIO.

Os custos sag, normalmente, classificados em dois tipas, conforme o negécio desenvolvido: custos
variaveis e custos fixas.

CUSTOS VARIAVEIS — SAQ 0S CUSTOS QUE AUMENTAM OU DIMINUEM DEPENDENDO DA
PRODUGAO E VENDA DOS PRODUTOS OU DO VOLUME DOS SERVICOS PRESTADOS. SAQ 0S
CUSTOS COM MATERIA-PRIMA, EMBALAGENS E OUTROS.

CUSTOS FIXO0S — SAO 0S CUSTOS QUE NAO AUMENTAM OU DIMINUEM DEPENDENDO
DIRETAMENTE DO AUMENTO DA PRODUGAO E VENDA DOS PRODUTOS OU DO VOLUME DOS
SERVICOS PRESTADOS. SAO CUSTOS COM ALUGUEL, ENERGIA ELETRICA, AGUA E OUTROS.
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4 CUIDANDO
DAS FINANCAS

Para calcular o preco de venda de um produto é importante conhecer os
custos, como ja sabemos.

Ao receber o dinheiro pelas vendas de um produto e/ou servico, estaremas tendo uma receita em
nosso negacio.

RECEITA, QUANDO FALAMOS DE NEGOCIOS, E O DINHEIRO RECEBIDO PELAS VENDAS DE PRODUTOS
OU SERVICOS PRESTADOS.

Este dinheiro recebido devera ser usado para pagar os custos e fazer o negacio continuar funcionando.
Por isso, planejar e calcular adequadamente os custos e os precos de venda sao agdes importantes ao
empreendedar, para que ele reduza a chance de ter prejuizo e alcance o lucro esperado.

LUCRO - E UM RESULTADO POSITIVO DAS FINANCAS DE UM NEGOCIO, QUE ACONTECE QUANDO OCORRE

SOBRA DE DINHEIRO APQS TODOS 0S CUSTOS ENVOLVIDOS SEREM PAGOS. O LUCRO DEVE SER AVALIADO

CONSIDERANDO-SE UM PERIODO DE FUNCIONAMENTO DO NEGOCIO, POR EXEMPLO, DURANTE O ULTIMO

MES. LEVANTAM-SE QUAIS FORAM OS CUSTOS, QUAL FOI O TOTAL VENDIDO E A RECEITA ARRECADADA E
CALCULA-SE O RESULTADO DO PERiODO AVALIADO.

PREJUIZO - E UM RESULTADO NEGATIVO E OCORRE QUANDO A RECEITA, OU SEJA, O DINHEIRO
RECEBIDO PELAS VENDAS DOS PRODUTOS E/OU SERVIGOS, NAO E SUFICIENTE PARA PAGAR TODOS
0S CUSTOS DO NEGOCIO. SIGNIFICA DIZER QUE FALTOU DINHEIRO PARA PAGAR TODOS OS GASTOS.

2.2. CONCETOS FINANCEIROS NA PRATICA

Acompanharemos um exemplo e realizaremos alguns calculos para melhor entender coma utilizar
estes canceitos financeiros sobre os negacios na pratica.

Mantenha a atencao e esclarega dUvidas que surgirem, pois estas informagdes serao fundamentais

para que vocé e seus colegas de equipe calculem os custos e decidam o preco de venda dos produtas e/ou
servigos do negocio de vocés.
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EXEMPLO

Um grupo de alunos do 9° ano da escola José Oliviério Albimax resolveu empreender como negocio
a venda de caricaturas desenhadas e pintadas, aproveitando os talentos do grupo para este tipo de atividade.

Caricatura é um desenho que enfatiza e exagera algumas caracteristicas de pessoas e situagdes.
Resolveram adatar o nome de “Caricaturarte” para o negacio.

Eles seguiram as passos do plana de negécios, fizeram o levantamento do investimento inicial
conforme 0s recursos materiais necessarios, e também identificaram fornecedares e parcerias. Vejam como
calcularam outros aspectos financeiros para esta atividade.

» INVESTIMENTO INICIAL

Os alunos pensaram em materiais e equipamentas que precisarao para iniciar 0 Negocio e 0S recursas
necessarios para fazer as primeiras caricaturas:

Item Quantidade Prego unitario Total Fornecimento

Parceria com papelaria
do bairro (*)

Lapis grafite 5 RS 0,30 RS 1,50 Recursos proprios (**)
Lapis de cor (conjunto

Prancheta 5 RS 1,50 RS 750

de 12 cores) 5 RS 2,50 RS 12,50 Recursos proprios

Canetas hidracor .

(conjunto de 12 cores) S RS 5,00 RS 25,00 Recursos proprios

Papel sulfite A4 100 RS 0,03 RS 3,00 Recursos proprios
Parceria com papelaria

Envelopes A4 40 RS 0,10 R$ 4,00 do bairro

Total: R$ 53,50

(*) Parceria com papelaria do bairro — os alunos buscaram apoio em uma papelaria do bairro em que
fica a escola. Nesta parceria a papelaria doara o material indicada e os alunos entregardo um cartao da
papelaria dentro do envelope com a caricatura feita aos clientes.

(**) Recursas proprios — material que os alunas ja possuem.
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»  DEFINICAO DOS CUSTOS

Custos para a elabaracdo das caricaturas (custos variaveis)

Item Quantidade Unidade de medida Valor unitario Valor total
Papel sulfite A4 1 unidade unidade RS 0,30 RS 0,30
Envelope 1 unidade unidade RS 0,10 RS 0,10
Total com custo variavel de material por caricatura: RS 0,40

Além do material necessario para elaborar cada caricatura, existe um material que é usado de maneira
geral, como a prancheta e o lapis de cor. Como estes materiais nao se referem a produgao de uma Unica
caricatura, como produto resultante do servico prestado, os alunas calcularam um valar que representara um
custo fixo de manutencao destes recursos necessarios para o negacia.

Custo fixo

»  FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Descrigao Valor

Custo de manutencao dos recursos do negacio RS 4,00

Total custo fixo: RS 4,00

Para formar o preco de venda € preciso pensar em algumas informacdes importantes, além dos custos
ja conhecidos:

Os precas que os clientes estao dispostos a pagar, conforme pesquisa de preferéncia dos clientes.
Os precas praticados pela concorréncia, conforme pesquisa sobre a concarréncia.

Como os alunos da escola José Oliviério Albimax decidiram o preco de venda para a caricatura?
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1. Calcular o custo com material:
Valor j& calculado = RS 0,40

2. Estimaram a quantidade de caricaturas a serem feitas:

40 caricaturas num mes (quatro semanas)

Esta decisao é conforme as pesquisas de mercado que fizeram na escola. Os clientes que a Caricaturarte
espera atender sdo 0s alunas do turno da manha da escola; os alunos pretendem fazer as caricaturas
durante o intervalo, conforme autorizacao da direcao.

Eles estimam fazer duas caricaturas por intervalo, e assim, 10 caricaturas por semana.

Eles definiram em conjunto com o professor e a direcao da escola que 0 negécio funcionara por um
més, assim a previsao é fazer 40 caricaturas neste perfodo.

3. Dividir o custo fixo total pela quantidade que se espera fazer:

4. Somar ao custo com o material o custo fixo por caricatura:

Custo Fixo total _ R$ 4,00 _
Estimativa de venda 70 = R$0,10

Custo material + Custo fixo
RS040 +RS0,10=RS 0,50

5. Decidir o prego de venda
F fundamental analisar em conjunto as informacdes:
Custo para elaborar a caricatura;
. Tempo e criatividade investidos para a elaboracao da caricatura;
Os precas que os clientes estao dispostos a pagar, conforme pesquisa de preferéncia dos clientes;

Os precos praticados pela concorréncia, conforme pesquisa sobre a concarréncia.
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4 CUIDANDO
DAS FINANCAS

Considerando os diversos fatores listados, os alunos decidiram pelo seguinte
preco para a venda do servico de elaboracdo de caricaturas:

CARICATURA COLORIDA
Preco de venda por caricatura em sulfite A4 R$ 2,00
» Definir quantidade minima a ser vendida e os resultados financeiros esperados.

DESAFIO! VAMOS CALCULAR!

1. CONSIDERANDO A ELABORAGAQ DE 40 CARICATURAS, QUAIS SAQ OS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS DA
CARICATURARTE?

CUSTO VARIAVEL DE MATERIAL POR CARICATURA RS

X
ESTIMATIVA DE VENDA RS
CUSTO VARIAVEL TOTAL RS
CUSTO VARIAVEL TOTAL RS

+
CUSTO FIXO RS
TOTAL DE CUSTOS RS
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2. QUAL A QUANTIDADE MINIMA DE CARICATURAS NECESSARIA DE SER VENDIDA PARA PAGAR TODOS

0S CUSTOS?
| TOTAL DE CUSTOS RS
| PREGO UNITARIO RS

| QUANTIDADE MiNIMA DE VENDAS PARA NAO TER PREJUiZO

(*) Se necessario arredonde a quantidade calculada e, neste caso de quantidade minima de vendas e

para nao ter prejuizo, faca o arredondamento para o préximo nUmero superior.

3. AO VENDER AS 40 CARICATURAS ESTIMADAS, QUAIS RESULTADOS FINANCEIROS A CARICATURARTE

TERA?

| PREGO DE VENDA POR CARICATURA R$ 2,00
X

| QUANTIDADE ESTIMADA DE VENDA 40

| RECEITA ESPERADA R_$

Resultados financeiros

| RECEITA ESPERADA RS

| CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS R-$

| TOTAL PARCIAL R_$

| CUSTOS FIXOS RS Z-L,OO

RESULTADO FINANCEIRO ESPERADO

RS
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O resultado financeiro calculado mostra que a Caricaturarte obtera lucro de
RS caso venda a quantidade estimada de caricaturas.

Para calcular o quanto este valar do lucro representa em porcentagem precisamos pensar na relagao
entre tal valor de lucro calculado e a receita esperada pelas vendas. Desta forma é possivel saber qual
percentual de lucro o valor calculado representa com relacao ao total das vendas.

Calculamos da seguinte forma:

Lucro

Percentual de lucro = X 100
Receita
RS

Percentual de lucro = X 100
RS

%
Percentual de lucro =

3. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

Planejar as finangas do negacio exige dedicacdo, planejamento e avaliagdo cuidadosa dos riscas
gue estamos correndo. Neste encantro falamos sobre um aspecto decisivo para se iniciar um negdcio, 0
planejamento das finangas: avaliar cuidadosamente os recursos financeiros necessarios, planejar como
serao gastos esses recursos, analisar os riscas que estao envolvidos no negacio e formar o prego adequado
buscando nao ter prejuizos. Faca sempre um planejamento adequado ao risco que pretende assumir. E nao
basta planejar, tem que constantemente acompanhar as resultados alcangados.

Estamos exercitando os comportamentos empreendedores de planejar e manitorar sistematicamente
e carrer riscos calculados.

Relembrando a definicdo:
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Planejamento e monitoramento sistematicos

Organiza e divide as atividades em acdes determinadas e com prazos, revisando os resultados e
efetuando as mudangas necessarias.

Correr riscos calculados

Procura analisar as informagdes antecipadamente e assume riscos a partir dessa analise.

4. MANUAL DO PLANO DE NEGOCI0S

Agora é hora de praticar os passos do plano de negdcios.
Vamas ao manual elaborado para esta atividade, o manual do plano de negécios.
Acompanhe as arientacées do professor, reina-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!
PRATIQUE AS CARACTERiSTICAS EMPREENDEDORAS, PLANEJAMENTO E MONITORAMENTO
SISTEMATICOS E CORRER RISCOS CALCULADOS!
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CUIDANDO

DAS FINANCAS

PENSE NISSO! @

VOCE SABE O QUE E CONSUMO CONSCIENTE?

Nossas atos de consuma impactam na nossa vida e nas condicdes da vida do planeta. Vocé pode usar suas escolhas
de consumo para ajudar a construir um mundo sacial e amhbientalmente melhar. O caminho passa pela adocdo do
consumo consciente. £ o que é consumo consciente? £ consumir levando em consideracdo os impactos provocados
pela cansuma. Explicando melhar: o consumidor pode, par meio de suas escolhas, buscar maximizar os impactos
pasitivos e minimizar os negativos dos seus atos de consumog, e desta forma contribuir com seu poder de consumo
para construir um mundo melhar. Isso é Consumo Consciente. Em poucas palavras, € um consumo com consciéncia de

seu impacto e voltado a sustentabilidade.

.« £ consumir diferente: tendo no consumo um instrumento de bem-estar e ndo um fim em si

mesmo.
. E consumir solidariamente: buscando os impactos positivos do consumo para o bem-estar da

sociedade e do meio amhbiente.
«  E consumir sustentavelmente: deixando um mundao melhar para as préximas geracdes.
Reflita com o seu grupo se no ato de consumir um produto ou servica levamos em consideracdo o consumo

consciente.

(Fonte: www.akatu.org.br)

RESUMINDO

Neste encontro nos dedicamos a pensar nos aspectos financeiros do negacio. Vimos a importancia
de calcular os custos e definir com atencao o preco de venda dos produtos e/ou servicos

do negacio. Agindo assim estaremos praticando dois comportamentos caracterfsticas dos
empreendedares, planejar e manitorar sistematicamente o que foi definido como planejamento e

carrer riscos calculados.
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PRECISAMOS SER VISTOS, CONHECIDOS E LEMBRADOS COM NOSSO NEGOCIO!

VAMOS DIVULGAR NOSSO NOSSA ATIVIDADE EMPREENDEDORA!

Objetivos do encontro:
- Definir as acdes de marketing para nosso negacio;

- Compreender a impartancia de desenvolver uma rede de relacionamentas e exercitar a persuasao,
como caracterfsticas do empreendedor.
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5 ENTENDENDO
0 MARKETING

ATIVIDADES
. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCIOS

Voceé e seu grupa fizeram, na atividade do manual do plano de negécios o levantamenta dos recursos
financeiras necessarias e os custos que envolvem tanto a criagao, coma a manutencao do negdcio escolhido
por voces.

Os grupos apresentarao as suas atividades realizadas apos 0 4° encontro, considerando:
apresentacao da apuracao dos nUmeros;
analise dos custos para definir o preco dos produtos e/ou servicos e uma;

comparacao do seu preco com o da concorréncia.

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS SUAS
IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPOS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR

DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS.

2. PASSOS DO PLANO DE NEGOC0S

DEFINIR AS A(;fJES DE MARKETING
2.1. DEFINIR AS ACOES DE MARKETING

Quando 0 empreendedor desenvalve seu negacio ele precisa planejar como vai mostra-lo ao mercado, ou
seja, como vai fazer para que as pessoas conhecam e se relacionem com a empresa, por exempla.

Para isso é necessario avaliar e definir alguns aspectos pensando no negacio desenvolvido:

a postura que a empresa tomara para atrair confianca dos clientes e do mercado como um todo;

a imagem que a empresa deseja transmitir aos clientes;

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, -
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»  quais canais de comunicacao serao utilizados para estar sempre “perto” e se comunicar de acordo
(em sintonia) com as necessidades dos clientes;

« as ag0es que serao desenvolvidas para garantir a qualidade dos produtos/servicos, considerando
as caracteristicas esperadas pelos clientes e precas praticados.

Agindo assim, o empreendedor esta defininda as estratégias de marketing que serao colocadas em
pratica em seu negocia e planejando como executa-las.

Marketing vai muito além de fazer a propaganda do negdcio, pois antes de fazer a propaganda é
precisa cuidar para que tudo que nela for divulgado seja possivel de ser honrado pela empresa.

Pademos, entao, entender o marketing como sendo um conjunto de acdes e estratégias que as
empresas utilizam para se comunicar com o mercado, divulgar seus produtos e conquistar os clientes. Este
conjunto de acdes e estratégias pode ser definido avaliando-se, basicamente, quatro aspectos, os chamado
quatro Ps do marketing: produto, prego, ponto, promogao.

PRODUTO

Analisar e definir estratégias quanto aos aspectos relacionados as caracteristicas e beneficios dos
pradutos e/ou servicos oferecidos, a fim de desenvolvé-los da maneira mais adequada as necessidades e
expectativas dos clientes.

« qualidade;

»  durabilidade;

- variedade;

- possibilidade de ajustes canforme necessidade do cliente;
- embalagens;

- beneficios ao utilizar o produto ou servico;

+ outros aspectos.

PRECO

Analisar e definir estratégias quanto aos aspectos relacionados ao prego dos produtos e/ou servicos
oferecidos.

Como j4 sabemos o preco é obtido com o estudo dos custos e os precos praticados no mercado. E o
valar justo atribuido ao produto. Aqui podemos analisar:
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As pessoas (clientes) estardo dispostas a pagar o preco que determinamaos
para 0 nosso produto? Elas podem pagar esse preco?

Nosso prego sera considerado justo?

O preco sera um diferencial para o convencimento do cliente?

PONTO

Analisar e definir estratégias quanto aos aspectas relacionado ao local de venda e/ou estratégias de
distribuicao em varias lugares, se for o caso.

Qual a melhor forma de apresentacao deste local de venda: agradavel, aconchegante, de bom
acesso, com boa iluminacao etc.

PROMOCAQ

Analisar e definir estratégias quanto aos aspectos relacionados a promogao, ou seja, a como comunicar
e divulgar o negdcio, seus produtos e/ou servicos.

Como se comunicar com os clientes e despertar o interesse para que eles venham até a empresa?
Que estratégias usar para divulgar (cartazes, faixas etc)?

Como fazer a apresentacao dos produtos acs clientes no local de venda?

EM MARKETING TAMBEM E NECESSARIO DETERMINAR QUAIS SAO 0S
“CLIENTES POTENCIAIS”, AS AGOES DE MARKETING PARA ATINGIR O PUBLICO-ALVO
E A FORMA DE CADASTRAMENTO DOS CLIENTES.
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3. MOMENTO PO JOGO

Acompanhe as orientacdes do professor e reina-se com seus colegas de turma para participar deste
jogo e divulgar produtos e servicos aas clientes! Use a criatividade!

Registre aqui as suas impressoes:

4. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

Se comunicar de maneira eficaz ¢ uma das chaves do sucesso para qualguer profissional, dizem os
especialistas.

Os empreendedares buscam se comunicar claramente e para isso praticam os comportamentos de
persuadir e manter uma rede de contatos, entre outras atitudes que favorecem uma boa comunicacao.
Lembrando a definicao desta caracteristica do empreendedor:

PERSUASAO E REDE DE CONTATOS

Utilizar argumentas convincentes na comunicacao e manter contato com pessoas que podem colaborar
na conquista de seus objetivos.

Estamos exercitando a persuasao e fortalecendo nossa rede de contatos na atividade de planejar e montar
um negacio, e nas demais atividades em grupo que realizamas na curso.

Os empreendedares se esforcam constantemente para praticar uma comunicacao clara com todas as
pessoas. Procuram usar argumentas convincentes e baseadas na busca de informagdes e no seu planejamento,
conforme cada situagao. Assim, os empreendedores agem para formar e manter uma rede de relacionamento
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com pessoas com as quais podem ser feitos contatos para busca de orientacdes ou
dicas que os ajude a alcangar suas metas, por exemplo.

E sempre importante mantermas um bom relacionamento e deixar as portas abertas para contatos
futuros com as pessoas. No mundo dos negacios isso é fundamental; para nossas agdes como jovens
empreendedares também!

5. MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS

Agora é hora de praticar os passos do plano de negacios.
Vamos ao manual elaborado para esta atividade, 0 manual do plano de negécias.

Acompanhe as arientagdes do professor, reina-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!
PRATIQUE A PERSUASAO E REDE DE CONTATOS!
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PENSE NISSO! @

VOCE SABE O QUE E CONSUMO CONSCIENTE?

No artigo 6° do Cédiga de Defesa do Consumidor sao apresentadas os Direitos Basicos do Consumidor:

1. Protegao da vida e da satde. Antes de comprar um produto ou utilizar um servico vocé deve ser
avisado, pelo fornecedor, dos possiveis riscos que podem oferecer a sua satde ou seguranga.

2. FEducacao para o consuma. Vocé tem o direito de receber orientacao sobre o consumo adequado e
correto dos produtos e servicos.

3. Liberdade de escolha de produtos e servicos. Vocé tem todo o direito de escolher o produto ou servico
que achar melhor.

4. Informacao. Todo o produto deve trazer informac@es claras sobre a quantidade, peso, composicao,
preco, riscas que apresenta e sobre 0 modo de utiliza-lo. Antes de contratar um servico vocé tem
direito a todas as informacdes de que necessitar.

5. Protecdo contra publicidade enganosa e abusiva. O consumidor tem o direito de exigir que tudo o
que for anunciado seja cumprido. Se o que foi prometido no anuncio nao for cumprido, o consumidor
tem direito de cancelar o contrato e receber a devolugdo da quantia que havia pago. A publicidade
enganosa e a abusiva sao proibidas pela Cadigo de Defesa do Consumidor. Sdo consideradas crime
(art. 67, CDC).

6.  Protegdo Contratual. Quando duas ou mais pessoas assinam um acordo ou um formulario com
clausulas pré-redigidas por uma delas, cancluem um contrato, assumindo obrigagdes. O codigo
protege o consumidor quando as clausulas do contrato podem ser anuladas ou modificadas por um
juiz. O contrato nao obriga o consumidor caso este nao tame conhecimento do que esta escrito.

7. Indenizacao. Quando for prejudicado, o consumidor tem o direito de ser indenizado por quem Ihe
vendeu o produto ou Ihe prestou o servico, inclusive por danos morais.

8. Acesso a Justica. O consumidor que tiver os seus direitos violados pade recarrer a Justica e pedir ao
juiz que determine ao fornecedor que eles sejam respeitados.

9. Facilitacao da defesa dos seus direitos. O Cadigo de Defesa do Consumidor facilitou a defesa dos direitos
do consumidor, permitindo até mesmo que, em certas casos, seja invertido o dnus de provar os fatas.

10. Qualidade dos servicas publicos. Existem normas no Cadigo de Defesa doCansumidor que asseguram
a prestacdo de servicos publicos de qualidade, assim como o bom atendimento do consumidor pelos
0rgaos publicos ou empresas concessionarias desses servicos.

Discuta com seu grupo sobre a importancia de o consumidor conhecer e exigir os seus direitos.

(Fonte: www.mj.gov.br)
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RESUMINDO §=

Neste encontro falamos de um comportamento empreendedor muito importante para o
desenvolvimento do negdcio, afinal de contas, o que serd de um negécio se ele nao for capaz de
atrair clientes e manter uma rede de relacionamento forte? £ dessa forma compreendemos a
necessidade da definicdo das agdes de marketing que serdo usadas para o desenvalvimento do

Nosso negacio, pois quem nao é visto, nao é lembrado!
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PARA A EMPRESA "FUNCIONAR” PRECISAMOS DE RESPONSABILIDADES
E PROCESSOS DE TRABALHO BEM DEFINIDOS!

Objetivos do encontro:

Identificar as acdes para desenvolver os produtos e/ou servicos da empresa e para manter 0s
padrdes de qualidade definidos;

Organizar e distribuir as tarefas entre os responsaveis pelo negacio.
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ATIVIDADES

. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCIOS

Vocé e seu grupo fizeram, na atividade do manual do plano de negacias, a definicdo das agdes de
Marketing.

Os grupos apresentarao as suas atividades realizadas apts o 5° encontro, considerando:

explicacao das ac@es de marketing que definiram como estratégia (importante evidenciar os
beneficios e as vantagens para as clientes!);

identificacdo dos meios de comunicacao escolhidos para divulgacao.

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS
SUAS IMPRESSOES SOBRE OS OUTRQS GRUPQS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR
AS INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPQS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA
TIRAR DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS.

2. PASSOS DO PLANO DE NEGOCIOS

ESTABELECER AS AQ()ES DE PRODU(;AO E PARA O DESENVOLVIMENTO DOS PRODUTOS E SERVICOS.
ORGANIZAR E DISTRIBUIR AS TAREFAS ENTRE 0S RESPONSAVEIS PELO NEGOCIO.

2.1. ESTABELECER AS ACOES DE PRODUCAO E PARA O DESENVOLVIMENTO DOS PRODUTOS E SERVICOS

A organizacao é considerada um dos fatores que mais colaboram para o sucesso de um empreendimenta.
Esta arganizacao envalve o planejamento e controle de como serao desenvolvidas as atividades que precisam

ser feitas e quem as fara.
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Estabelecer acbes de producao e para o desenvolvimento dos produtos e servicos, conforme o tipo de
negacia e estrutura existente, € um passo para garantir a qualidade daquilo que se esta oferecendo ao cliente.

QUALIDADE E ATENDER ADEQUADAMENTE, DE FORMA CONFIAVEL E NO TEMPO CERTO AS

NECESSIDADES DO CLIENTE. E FAZER DA MELHOR FORMA POSSIVEL O QUE PRECISA SER FEITO,
SEGUINDO PADROES DESEJADOS PARA VERIFICAR A QUALIDADE DA ATIVIDADE REALIZADA.

Quando usamos um determinado produto ou servico nem sempre nos damos conta das etapas
realizadas para que nos pudessemos usufrui-lo neste determinado momento.

Um exemplo bem facil é vocé pensar na apostila que esta estudando agora. Quantas etapas de
trabalho sera que foram realizadas até a apostila chegar as suas maos, jovem participante do curso Jovens
Empreendedares Primeiros Passos? Muitas, sem duvida. Também podemos afirmar que este trabalho envolveu
varias pessoas e que seguiu uma determinada ordem, uma sequéncia. Ja imaginou se encadernassem a
apostila antes da impressao das paginas? O resultado final ndo seria muito bom, ndo é mesmo?

Para que um trabalho seja realizado organizadamente e atenda aos padrdes de qualidade
estabelecidos, é necessario pensar em “como fazer esse trabalho acontecer da melhor forma’. Para isso, é
preciso identificar as acées que devem ser praticadas no desenvolvimento deste trabalho.

Estamos falando de procedimentos que precisam ser definidos, ou seja, como é que se faz para

E NECESSARIO CARACTERIZAR E DESCREVER O MODO COMO SE REALIZARA A PRODUGAO DE UM

PRODUTO OU A PRESTACAO DE UM SERVICO.

chegar ao resultado final: o que fazer primeiro, o que fazer depois, e assim por adiante.

De maneira pratica, isso significa analisar e definir a melhor sequéncia para as etapas do trabalho,
sem que algo deixe de ser feito.

Conhecendo-se etapa por etapa coma devera ser feito o trabalho, é necessario definir os requisitos
basicos para o acompanhamento da qualidade. £ necessario definir como avaliar se o trabalho est4 sendo
realizado da forma definida como correta, em suas diversas etapas, para que se atenda a qualidade desejada.

Para isso, deve-se definir qual o resultado esperado de cada etapa de trabalho, bem como o resultado
final do trabalho, definindo os critérios de qualidade a serem observados.




ENCONTRO

6 EQUIPE E
PRODUGAO

EXEMPLO:

Imagine que organizamos um grupo para fazer a decoracao de uma festa junina na
escola e temos que colocar as bandeirinhas pela escola toda. Teremos que cumprir algumas etapas de
trabalho para isso.

Também supondo que ja estamos com o material organizado e ja sabemos a guantidade de
bandeirinhas que deve ser feita, vamos a algumas etapas, de maneira simplificada:

medir e riscar no papel o tamanho da bandeirinha;
recortar as bandeirinhas;

colar as bandeirinhas no barbante;

aguardar a secagem para pendurar.

Para cada uma dessas etapas devera ser pensado e definido um critério de acompanhamento de
realizacao das etapas. Continuando nosso exemplo:

Quem riscar as bandeirinhas no papel devera acompanhar se as medidas estao adequadas para,
entdo, "entregar” seu trabalho a proxima etapa deste processo de trabalho desenvolvido.

Quem recortar as bandeirinhas devera observar que elas devem ficar soltas umas das outras, para
que nao passe adiante blocos de papel ndo recortados.

E assim por diante!
CUIDAR DO ESTABELECIMENTO DAS AGOES DE TRABALHO PARA O DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO
OU SERVIGO E IMPORTANTE, POIS CONTRIBUI PARA QUE O TRABALHO SEJA MAIS AGIL, COM
MENOR CHANCE DE DESPERDiCIOS DE TEMPO E MATERIAL E, CLARO, MAIS ORGANIZADO.
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2.2. ORGANIZAR E DISTRIBUIR AS TAREFAS ENTRE OS RESPONSAVEIS PELO NEGOCIO

Para iniciar e desenvolver as atividades de uma empresa é preciso definir as pessoas responsaveis pelo
desenvolvimento das tarefas que precisam ser feitas.

Sempre e importante considerar as hahilidades das pessoas para as diferentes fungdes que precisam
ser realizadas. Mais importante ainda é que todos os envolvidos canhecam o funcionamento da empresa
como um todo e se disponham para o trabalho em equipe.

Aspectos a serem avaliados para a organizagao e distribuicdo das tarefas entre os responsaveis pelo
negocio:
organizacao das funcdes e tarefas de cada um para realizacao do plano de negécios;
considerar as habilidades pessoais, sempre que possivel, para a distribuicao das tarefas;
dialogar para a distribuicao de tarefas;
definir quem ficara respansavel pelo qué;
definir, se adequado e necessario, pessoas que coordenem o trabalho de equipes.

PARA SABER MAIS

VOCE JA OUVIU FALAR DE FORNECEDOR INTERNO E CLIENTE INTERNO?

Quando as empresas atendem a seus clientes, as pessoas o0u outras empresas que adquirem seus
produtos ou servicos, fica estabelecida uma relacao de mercado caracterizada entre fornecedor e
cliente.

Dentro de uma equipe de trabalho também representamos de alguma forma essa relagao entre
fornecedor e cliente. Num trabalho em equipe sempre precisamas um do outro, e com a divisao de
tarefas isso fica ainda mais claro, como no exemplo das bandeirinhas:

quem executa a etapa 1 é fornecedor interno para quem executa a etapa 2 do trabalho;

quem executa a etapa 2 € cliente interno de quem executa a etapa 1 do trabalho.

De certa forma, numa equipe de trabalho, todos podem assumir o papel de cliente e fornecedor
interno em algum momento deste trabalho, até pela busca de informagdes entre as pessoas.

Mais uma vez fica comprovada a importancia de se manter uma boa comunicacdo e o respeito
entre as pessoas de uma equipe de trabalho, pois, afinal, ndo devemos atender mal a nenhum dos
nossos clientes, muita menos os clientes internos, nassos colegas de equipe!
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2.3. VAMOS EXERCITAR!

Acompanhe as orientacdes do professor para participar desta atividade e organizar um trabalho que

sera desenvolvido.

» Estabelecer as agdes de produgao para o desenvolvimento do produto ou servigo e definir

responsabilidades.

Trabalho a ser realizado
Etapas Responsaveis

Ol J oo | lw|iro|—

(@]

» Definir critérios de qualidade para acompanhamento do trabalho realizado.

POR EXEMPLO:

Critério 0 que observar

Observar se 0 produto esta limpo, com aparéncia agradavel para visualizagao do

Aparéncia :
P cliente (cores, formato, tamanho)

Critério 0 que observar
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3. MOMENTO PO JOGO

Acompanhe as orientagdes do professor e reina-se com seus colegas de turma para participar deste
jogo e organizar uma producao solicitada!

Registre aqui as suas impressges:

4. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

A qualidade e a organizacao de um trabalho nao acontecem do nada. Os empreendedores praticam
o comportamento de exigir qualidade e eficiéncia em seus trabalhos para que isso acontega.

Relembrando a definicao:

Exigéncia de qualidade e eficiéncia

Dedica-se a fazer bem feito, com qualidade e no tempo esperado aquilo que é preciso realizar, procurando
exceder as expectativas.

Qualidade — fazer bem feito, da melhor forma possivel, com a qualidade esperada.

Eficiéncia — fazer no tempo esperado, com organizacdo, evitando desperdicios.

Acreditar no proprio potencial e capacidade de realizar as atividades propostas e alcancar objetivos
tambeém éfundamental, afinal empreendedores assumem responsabilidades. Da mesmaforma, é fundamental
buscar o apoio de outras pessoas, reconhecendo e respeitando a todos num trabalho em equipe. Assim
também fazem os empreendedores.
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O comportamento empreendedor de busca e pratica da independéncia e da
autoconfianca ajuda o empreendedor a acreditar na sua capacidade, defender suas
ideias e ser consciente da necessidade de conviver e contar com outras pessoas para alcancar seus objetivas.

Recordando a definicao:

Independéncia e autoconfianga

Acredita na sua capacidade, defende suas ideias e é consciente da necessidade de conviver e contar com
outras pessoas para alcancar seus objetivos.

5. MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS

Agora é hora de praticar os passos do plano de negdcios.
Vamos ao manual elaborado para esta atividade, o manual do plano de negocios

Acompanhe as orientagdes do professor, rena-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!
PRATIQUE A EXIGENCIA DE QUALIDADE E EFICIENCIA E A INDEPENDENCIA E AUTOCONFIANCA!
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PENSE NISSO! Q

VOCE SABE O QUE E INOVAGAQ?

Inovacao, no mundo corporativo, corresponde a introducdo de um novo produto (ou servico) no
mercado, ou a intradugdo de um novo processo, industrial ou gerencial.

William Lever e seus irmaos, na século XIX, inovaram o0 modo de vender produtas de higiene
pessoal ao apresentarem a seus clientes, pela primeira vez, um sabonete com marca e embalagem
em tamanho padrao.

Outro inavador foi Henry Ford, que, no inicio do século XX, mudou totalmente a forma de producao
industrial ao inaugurar o modelo de linha de produgao, para fabricar em maior quantidade e
menor tempo seu modelo "Ford T".

Lever e Ford foram grandes empreendedores de seu tempo, que se destacaram especialmente
pelas inovacdes que introduziram no mercado.

A‘inavagao, no entanto, nao é algo que se restringe as grandes corporagdes. Todas as empresas
podem inovar!
Pense nisso com seu grupo: como 0s produtos ou servicos podem ser inovadas? Os processos de

trabalho podem ser inovados?

(Fonte: www.sebraesp.com.br — adaptado para fins didaticos)

RESUMINDO €

PR

Neste encontro vimos a importancia de organizar todo o trabalho que precisa ser realizado para o
funcionamento do negécio. E importante estabelecer acées de producio para o desenvolvimento
dos produtos e/ou servicos e também definir responsabilidades, distribuindo as tarefas entre os
integrantes da equipe, para que cada um saiba o que fazer. A organizacao deve favorecer o trabalho
em equipe! Agindo desta forma estaremas praticando os comportamentos empreendedores de
exigir qualidade e eficiéncia e buscar e manter a independéncia e a autoconfianga.
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VAMOS PENSAR EM COMO OUVIR NOSSOS CLIENTES E CONFERIR SUA SATISFACAO!
Objetivos do encontro:

Desenvolver um sistema de pos-venda;

Perceber a importancia dos comportamentos empreendedores persisténcia e comprometimento.
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ATIVIDADES

. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCI0S

Vocé e seu grupa fizeram, na atividade do manual do plano de negdcios o estabelecimento das agdes
de produgao e para o desenvolvimento dos produtos e/ou servicos do negécio. Também, com a organizagao
do trabalha, distribufram tarefas entre os responsaveis pelo negacio.

Os grupos apresentardo as suas atividades realizadas apos o 6° encontro, considerando:
estabelecimento das acdes de producao e para o desenvolvimenta dos produtos e/ou servicos do
negocio;
apresentacao dos critérios de qualidade estabelecidos para o trabalho;

distribuicdo de tarefas entre os respansaveis pela negacio.

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS SUAS
IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPOS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR
DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS.
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2. MOMENTO DO JOGO

Acompanhe as orientagdes do professor e redina-se cam seus colegas de turma para participar deste
jogo sobre atendimento ao cliente!

Registre aqui as suas impressoes:

3. O ATENDIMENTO AOS CLIENTES

Atender bem aos clientes é prioridade para os empreendedores. Um bom atendimento ajuda, e muito,
para que os clientes figuem com uma imagem positiva do negacio e se lembrem deve quando precisarem
comprar novamente aquele produto ou servigo.

Somos todos diferentes uns dos outros. Com os clientes acontece a mesma coisa, os clientes sao
diferentes entre si e cada um tem um jeito de observar, escolher e decidir se compra ou nao os produtos ou
servicos oferecidos:

tem cliente que é mais falante;
tem cliente que é mais quieto;
tem cliente que quer saber tudo e pergunta todos os detalhes do produto ou servico;
tem cliente que é engracado e sorridente;
tem cliente que é mais sério;
tem cliente que é apressado.
Enfim, os clientes se comportam de forma bastante variada, cada um do seu jeita.

Alguns aspectos que devem ser observados e praticados no momento do atendimento aos clientes:




»

»

»

»

»

»
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Educagao e gentileza: ninguém gosta de ser tratado com falta de educagao.
Seja gentil, cumprimente os clientes, demonstre educacdo e gentileza.
Mantenha a simpatia!

Comunicagao clara: busque se comunicar claramente com os clientes. Pergunte sobre sobre suas
necessidades, ouca o cliente, questione se ndo compreender alguma informagao. Nao fale palavras
dificeis para o cliente entender e cuidado para naa interramper o cliente em suas colocages.

Demonstre conhecimento: prepare-se para saber argumentar sobre as qualidades e vantagens de
adquirir os produtos ou servicos oferecidos.

Agilidade e disposigao: demonstre disposicao para atender ao que o cliente solicitar. Ser agil nao
é fazer as coisas correndo, € manter a atencao e nao ficar enrolando.

Aparéncia e postura: cuide para estar com uma aparéncia adequada e profissional: roupas limpas,
cabelo penteado, entre outros cuidados. Além disso cuide da postura, nada de ficar encostado ou
debrucado pelos cantos!

Organizagao geral: colabore com as demais pessoas envolvidas no trabalho para manter a
organizacao geral do espaco de trabalho e atendimento ao cliente.

PASSOS DO PLANO DE NEGOCI0S

DESENVOLVER UM SISTEMA DE POS-VENDA

Quando os empreendedores se dedicam a desenvolver um negacio, cbviamente esperam que este

negdcio seja um sucesso e se mantenha atendendo cada vez melhor aos clientes.

Uma das acdes que podem ser desenvolvidas para contribuir para isso é colocar em pratica um

sistema de pos-venda.

O sistema de pos-venda tem como objetiva a manutencdo (atualizacdo e contato constante) dos

clientes, buscando conhecer suas necessidades e satisfacao, para assegurar a qualidade dos produtos e

Servicos.

O pos-venda poade contribuir para que um negocio:

tenha maior chance de sucesso, mantenda e aperfeicoando a qualidade dos produtos e servicos.

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno
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- permitir aos clientes que manifestem suas necessidades e opinides para que a empresa possa
inovar e melhorar seus produtas e servicas continuamente.

- tenha a vantagem de conservar o relacionamento com os clientes, buscando que eles se
mantenham fiéis.

OUVIR O CLIENTE, QUANDO?
SEMPRE, SEMPRE, SEMPRE!

won

Um sistema de pds-venda deve ser desenvolvido no negacio, a fim de “ir" até ao cliente e "trazé-1o" para
perto da empresa.

E necessario, e vital, que a empresa saiba “ouvir’ o seu cliente para atendé-lo cada vez melhor!

Existem muitas maneiras de criar um sistema de pos-venda. A pesquisa de pos-venda para ouvir 0s
clientes pode ser realizada através de contato com as clientes por:

- telefone;
« internet;
» caorreio;

»  contato pessoal, imediatamente apds a compra;
. questionario para que o cliente responda.

Conforme a forma escolhida para realizar a pesquisa de pés-venda sera preciso ter um cadastro mais
ou menos detalhado dos clientes, para que a pesquisa chegue até eles.

Entretanto, para qualquer forma de pesquisa escolhida é preciso definir previamente os requisitos que
Se espera avaliar e um roteiro da pesquisa.

Os requisitos a serem pesquisados e avaliados podem ser, entre outros:
«  atendimento da empresa (cortesia, receptividade, agilidade, apresentagao dos produtas e servigos etc.);

- qualidade do produto e/ou servico (apresentacdo do produto, durabilidade, confiabilidade,
embalagem, prazo de entrega, preco, forma de pagamento, assisténcia técnica etc.);

- estrutura e funcionamento da empresa (localizacdo, instalacdes, organizacao, horarios de
atendimento etc.);

- imagem da empresa (como conheceu a empresa, prestigio no mercado, credibilidade etc.).

Um exemplo de questionario de pesquisa para o cliente responder:
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. e : Grau de satisfagao
Pesquisa de satisfacao do cliente
O atendimento é feito com boa vontade e educagdo 5 4 3 2 ]
0 atendimento foi no tempo esperado 5 4 3 2 ]
Os profissionais da empresa demanstram conhecimento do produto/servico 5 4 3 2 ]
A qualidade do produto/servica atendeu sua expectativa 5 4 3 2 ]

Justifique:

Sugest@es/comentarios/reclamagdes:

Nome:

» Cada empreendedor deve elaborar um roteiro de pesquisa especifico para a necessidade e
adequado a realidade do negécio que desenvolve.

» Também é importante ouvir a opinidao das pessoas envolvidas no desenvolvimento do
negocio, ou seja, a convite de trabalho.

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, -
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5. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

Se comprometer com alguma ideia ou com alguma coisa é a base para que sejamos persistentes.

Isso mesmo, hoje vamos falar um pouco mais sobre os comportamentos empreendedores
comprometimento e persisténcia.

Lembrando a definicao:

Persisténcia

Enfrenta os desafios e dificuldades que padem surgir na busca de seus objetivos, efetuando mudangas
necessarias, agindo diante de obstaculos e sem perder o foco no objetivo que se espera alcangar.

Comprometimento

Age para cumprir os objetivos, assumindo compromisso pessaal e respansabilidade pela realizacao de
tarefas.

Quando nos comprametemos com algo, significa que acreditamos naquilo e que nas esforcaremas para
que tudo dé certo e, assim, a chance de nos dedicarmos para enfrentar as dificuldades e buscar alternativas
para solucianar um problema é bem maior. Passamos a agir de forma persistente, buscando alternativas para
alcancar os resultados que esperamos e com 0s quais Nos comprometemas.

Comprometimento e persisténcia sao compartamentas empreendores considerados importantes para
diversas situacoes da nossa vida.

Para atender bem aos cliente e para desenvolver um negacio como um todo, os empreendedares
praticam constantemente a persisténcia, em funcao do comprometimento assumido para que o negacio se
concretize com sucesso!
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6.  MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS

Agora é hora de praticar os passos do plano de negacios.
Vamos ao manual elaborado para esta atividade, o manual do plano de negacios.
Acompanhe as orientagdes do professor, redna-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!
PRATIQUE A PERSISTENCIA E O COMPROMETIMENTO!

PENSE NISSO! @

Vocé sabe o que é cooperagao e como ela pode trazer beneficios para uma empresa?

Cooperacao, no contexto da econamia, € uma relacdo de ajuda mutua entre individuos e/ou entidades
no sentido de alcancar objetivos comuns. A cooperagao é vista por muitos como a forma ideal de gestdo
das interacdes humanas e também entre as empresas, uma vez que o0s esforcos sao samados na busca de

melhores resultados, canjuntamente.

Pense nisso com seu grupo: Como podemos cooperar com outras pessoas ou empresas? Que parcerias
pademos estabelecer para buscar objetivos comuns e ampliar nossa chance de sucesso?

(Fonte: www.wikipedia.org — adaptado para fins didaticos)

RESUMINDO §=

Atender bem aos clientes ¢ uma das prioridades dos empreendedares e também sera uma de
nossas preocupacdes em nosso negocio. Neste encontra vimos a importancia de se preparar para
um bam atendimento e de desenvolver um sistema de pos-venda para ouvir a opiniao e satisfacao
dos clientes, procurando melhorar o negécio cada vez mais. Agir como empreendedor requer
praticar comprometimento e persisténcia, isto é, acreditar e se esforcar para que tudo dé certo e
enfrentar as dificuldades que podem surgir.
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Preparando o plano de
negocios

VAMOS NOS ORGANIZAR PARA IMPLANTAR NOSSO PLANO DE NEGOCIOS!

Objetivos do encontro:

- Preparar a implantacao do plano de negacios.




ENCONTRO

8 PREPARANDO O
PLANO DE NEGOCIOS

ATIVIDADES

. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCIOS

Vocé e seu grupo fizeram, na atividade do manual do plano de negdcios, o desenvolvimento de um
sistema de pos-venda para ser realizado no negocia.

Os grupos apresentarao as suas atividades realizadas apts o 7° encontro, considerando:
como sera a pesquisa de apinido interna (requisitos e perguntas);
como sera feito o pos-venda com os clientes (requisitos e perguntas).

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS SUAS
IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPOS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR
DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS.

2. ORGANIZANDO 0S OLTIMOS DETALHES

Agir como empreendedares envolve seguir um ciclo constante de planejamento, realizacao, avaliagao
do que foi feito e implantacao de novas agdes.

Para colocar em pratica o plano de negécios elaborado é necessario organizar os Ultimos detalhes de
tudo que precisa ser feito para a inauguragao e funcionamento do negacio.

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, -
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2.1. PARA CONTROLAR A VENDA DE PRODUTOS E/OU SERVICOS

E preciso definir como controlar as vendas dos produtos e servicos. Para isso sdo utilizados controles
administrativos.

CONTROLES ADMINISTRATIVOS SAO FORMAS DE REGISTRAR INFORMAGOES NECESSARIAS PARA QUE
SE CONSIGA SABER COMO O NEGOCIO ESTA ORGANIZADO E SOBRE SEU ANDAMENTO. POR EXEMPLO,
CONTROLE DE VENDAS REALIZADAS, CONTROLE DOS VALORES RECEBIDOS PELOS CLIENTES, ENTRE
OUTROS.

Exemplos de dois controles administrativas fundamentais:

» Controle do estoque Apbs periado de vendas,

registrar:

Nome do produto  Quantidade em estoque Prego de venda Quantidade vendida Produtas nao vendidos

Total geral de produtas Vendidos: Nao vendidos:
vendidos e ndo ven-
didos:

Total geral de produ-
tos em estoque:

Nome do negécio: Controle de caixa

Horario

Inauguracao:
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Entrada de dinheiro - Vendas realizadas

Nome do produto ou

. Quantidade Valor unitario Valor total
servico

Safda de dinheiro - Gastos

Descricao do gasto Quantidade Valor unitario Valor total

RESULTADO ALCANGADO NO PERIODO DE / / A / /
TOTAL DE ENTRADAS RS
TOTAL DE SAIDAS RS
RESULTADO RS

E IMPORTANTE PROVIDENCIAR OUTROS CONTROLES E REGISTROS DE INFORMAGOES NECESSARIOS,
COMO FORMULARIOS PARA PESQUISAS DE OPINIAO INTERNA E PARA A REALIZAGAO DO POS-VENDA.
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2.2. CONFERINDQ 0S ULTIMOS DETALHES

Nos momentos antes da inauguracao do negécia, convém fazer uma verificacao geral para analisar se
falta fazer algo para este momento tao importante. E o momento em que o empreendedor coloca seu plano
de negacio em pratica no desenvolvimento do negacio.

Para isso, dependendo do tipo de negdcio, podem ser verificados aspectos como:
»  Produtos/Servigos
Os produtos ja estao etiquetados com precos e com o nome do negacio?
Os materiais necessarios para a relizacao do servico ja foram providenciados e estao organizados?
» Divulgacao
A campanha de divulgacao ja foi realizada?
» Material e equipamentos necessarios
Todo material e equipamenta necessario ja foi providenciado (exemplo: mesas, cadeiras etc)?
» Equipes de trabalho
Todos estao preparados para suas respectivas funcdes?

»  Verificar outras providéncias que precisam ser realizadas.

3. COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

Todos os comportamentos empreendedores sao importantes e se relacionam entre si. Um
comportamento puxa o outro: quando define metas, o empreendedor planejara para chegar até elas, exigira
qualidade naquilo que estiver sendo feito, precisara ser persistente diante das dificuldades que podem surgir,
e assim por diante.
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Ao final deste encontro vacés implantardo o negdcio que planejaram com muita
dedicacao. Certamente exercitaram os compartamentos empreendedores e também
precisarao pratica-los daqui em diante.

Louis Jacques Filion, um pesquisador do tema empreendedorismo e do comportamento dos
empreendedares, diz que:

“UM EMPREENDEDOR E UMA PESSOA QUE IMAGINA, DESENVOLVE E REALIZA VISGES.”

A palavra 'visdes' é aplicada nesta frase com sentido de sonhos, de metas.

Vocés sonharam, imaginaram, desenvolveram o plano de negdcios e agora vao concretizar a meta
idealizada para o negdcio escolhido pelo grupo!

3.1. QUAIS FORAM 0S COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES QUE VOCE MAIS PRATICOU ATE ESTE
MOMENTO DO CURSO? JUSTIFIQUE.

3.2. QUAIS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES VOCE CONSIDERA QUE SERAO FUNDAMENTAIS
DAQUI PARA FRENTE NO TRABALHO DE INAUGURACAQ E FUNCIONAMENTO DO NEGOCIO
ESCOLHIDO PELO GRUPQO? JUSTIFIQUE.

3.3.COMO VOCE ACREDITA QUE DESENVOLVER E PRATICAR OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES
PODEM SER IMPORTANTES PARA VOCE EM OUTRAS SITUACOES DO SEU DIA A DIA? JUSTIFIQUE.
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4. MANUAL DO PLANO DE NEGOCI0S

Agora é hora de praticar os passos do plano de negdcios e conferir os iltimos detalhes
para sua implantagao.

Vamos ao manval elaborado para esta atividade, o manual do plano de negdcios.

Acompanhe as orientagdes do professor, redna-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!

RESUMINDO

Neste encontro estamos cuidando dos Ultimos detalhes para o momento da inauguragac do nosso
negocio. Definimos controles administrativos que precisamas usar e fortalecemos nossa determinagao

empreendedora para que tudo dé certo!
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Analisando
a implantagao do
negocio

QUAIS AS
DIFICULDADES QUE TIVEMOS?

E 0 QUE
PEU CERTO?

IMPLANTAMOS NOSSO NEGOCIO E ANALISAREMOS PERIODICAMENTE 0S RESULTADOS ALCANCADOS!

Objetivos do encontro:

Analisar o processo de implantacao dos negdcios e resultados preliminares, considerando dificuldades e

facilidades encontradas.
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ATIVIDADES

. RESULTADOS DA ATIVIDADE DO PLANO DE NEGOCI0S

Vocé e seu grupo implantaram o negacio que escolheram para empreender.

Os grupos apresentarao um resultado preliminar da implantacao dos negécios, considerando:
apresentacao das dificuldades encontradas e solucdes buscadas;
apresentacao dos aspectos que favoreceram a implantacao do negacio;
apresentacao das pesquisas de apiniao interna e de pos-venda;

relato da implantagao do negacio e resultados alcancadas até o momento.

DICA:

DURANTE AS APRESENTACOES DOS GRUPOS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS SUAS
IMPRESSOES SOBRE 0S OUTROS GRUPOS.

OBSERVE ATENTAMENTE AS APRESENTACOES E APROVEITE A OPORTUNIDADE PARA ANALISAR AS
INFORMACOES TRAZIDAS PELOS OUTROS GRUPOS, SUAS ESTRATEGIAS DEFINIDAS E PARA TIRAR
DUVIDAS SOBRE O PLANO DE NEGOCIOS E A IMPLANTACAO DO NEGOCIO.

ESTAMOS PRATICANDO O PASSO DO PLANO DE NEGOCIOS QUE SE REFERE A AVALIAR
0S RESULTADOS DO NEGOCIO!

ESTAMOS EXERCITANDO COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES, ENTRE ELES PLANEJAMENTO
E MONITORAMENTO SISTEMATICOS!
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2. MANUAL DO PLANO DE NEGOUI0S

Agora é hora de manter o negdcio em funcionamento, conforme o planejamento realizado.

Ao final do periodo proposto para funcionamento dos negdcios durante o curso Jovens Empreendedores
Primeiros Passos, preparem uma apuragao final dos resultados do negdcio.

Vamos ao manval elaborado para esta atividade, o manual do plano de negdcios.

Acompanhe as orientagdes do professor, reina-se com seu grupo e bom trabalho!

EXERCITE OS COMPORTAMENTOS EMPREENDEDORES!

SHR

RESUMINDO C\é

Conhecemos os resultadas preliminares dos negécios empreendidos pelos grupos e praticamos 0 passo
do plana de negacios que se refere a avaliar os resultados do negécio. Continuamos nosso exercicio
dos comportamentos empreendedores, entre eles planejamento e monitoramento sistematicas.
Preparemos para 0 proxima e Ultima encontra do curso uma apuracao final dos resultados do negécio.
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~ Avaliando o plano
~ de negocioeo
- aprendizado

PLANO DE NEGOC|0S

VAMOS AVALIAR O RESULTADO FINAL DOS NEGOCIOS QUE IMPLANTAMOS E O NOSSO APRENDIZADO
DURANTE O CURSO JOVENS EMPREENDEDORES PRIMEIROS PASSOS!

Objetivos do encontro:
apresentar o resultado final dos negacias implantados;

avaliar o aprendizado durante o curso.
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ATIVIDADES
. RESULTADOS FINAIS DOS NEGOCI0S

Cada grupo apresentara os resultados finais dos negacios, obtidos apos a implantagao dos mesmas,
considerando:

resultados financeiros finais do negacio;

decisdes a partir dos resultados alcancados (o que sera feito com possivel lucro e possivel sobra
de estoque);

relato completo da implantacao do negacio e resultados alcangados — avaliagao do grupo dos
resultadas alcancados, o que acham que deu certo, 0 que poderia ter sido melhar e principais
aprendizados com o desenvolvimento e implantacao do plano de negdcios.

DICA:

DURANTE AS APRESENTAGOES DOS GRUPQS, REGISTRE NO MANUAL DO PLANO DE NEGOCIOS SUAS
IMPRESSOES FINAIS SOBRE O TRABALHO DOS GRUPOS.

2. AVALIACAO DA CAMINHADA EMPREENDEDORA DURANTE O CURSO.

Como estamos no Ultimo encontro do curso Jovens Empreendedores Primeiras Passos, faremas uma
avaliacao da experiéncia e do nosso aprendizado durante a caminhada empreendedara que percorremas.
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Relembrem as atividades realizadas durante o curso e respondam as seguintes questdes com seus
colegas de turma!

» Houve participacao de todos do grupo na realizagao das atividades? Por qué?

» Como foram resolvidas situagdes de conflito ou discordancias?

» Como foi 0 ambiente de trabalho do grupo: descontraido, amigavel, respeitoso, organizado ou
o contrario? Por qué?

» Vocés consideram que alcangaram os objetivos propostos no inicio do curso: desenvolver e
implantar um plano de negdcios e exercitar os comportamentos empreendedores? Justifiquem.

»  Responda individualmente:

» Qual foi o melhor momento do curso para vocé? Por qué?
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E O APRENDIZADO

Como esta experiéncia de realizar o curso Jovens Empreendedares Primeiros Passos podera ser Util
para o0 seu dia a dia e para o seu futuro?

PARABENS PELA SUA PARTICIPAGAO NO CURSO JOVENS EMPREENDEDORES PRIMEIROS PASSOS!
SIGA EM FRENTE E AJA COMO UM EMPREENDEDOR NA CONQUISTA DOS SEUS SONHOS!
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Plano de negocios

Ao final da elaboragao do plano de negdcios, descreva uma introdugao, que devera representar um
resumo do planejamento realizado e, por isso, é indicado que se faca ao final da sua elaboracao.
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Identificar a oportunidade
de mercado e definir o tipo de

negocio

PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado devera ser feita para que se tenha uma amostra da opiniao dos futuros

clientes para dar sustentagao a iniciativa de abrir o negacio.

0 QUE E PRECISO SABER E ONDE REALIZAR A PESQUISA!

Para fazer a pesquisa de mercado, é importante ter clareza sobre:

Para isso, vamos decidir previamente qual é o pUblico que esperamos atender com 0 nosso negécig,
conforme a area de atuacao. Assim, poderemos direcionar nossa pesquisa para conhecer as necessidades e

interesses deste publico.

Par exemplo, se 0 negacio funcionar direcionado para atender os alunos da escola, nossa area de

atuacao serd a escola.

> Publico a ser atendido pelo negacio e a ser pesquisado:

A partir desta definicao, € momento de pensar numa pesquisa para identificar uma oportunidade de

negacio.

Vamos pensar em ideias de negécio que achamas interessantes para o publico definido. Depais

vamos estruturar uma pesquisa para ver qual a opiniao dos futuras clientes que esperamos ter.
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> |deias de negacios:

Agora, vamas estruturar a pesquisa de mercado. As perguntas a serem feitas na pesquisa devem
ser pensadas com muito cuidado por vocé e seus colegas de grupo, de acordo com o que esperam obter de
informacdes.

Exemplo: se vacés pensam que é interessante vender produtos naturais para os alunas, como frutas
organicas, por exemplo, precisam listar o que necessitam saber para verificar se realmente esta ideia € uma
oportunidade, ou seja, se os clientes também acham que essa ideia é interessante.

F preciso buscar respostas, por exemplo, para:

+ 0salunos camprariam frutas organicas? por qué?
quais frutas sao as preferidas?
que quantidade de fruta um aluno consumiria por dia?

. quanto pagariam pelas frutas?

LEMBREM-SE DE QUE, A PARTIR DE VARIAS IDEIAS DE NEGOCIO DEFINIDAS, £ PRECISO BUSCAR
INFORMAQOES E A OPINIAO DOS FUTUROS CLIENTES PARA CADA S\TUAQAO, PARA QUE SE CONSIGA
COMPARAR E RECONHECER QUAL SERIA A MELHOR OPORTUNIDADE DE NEGOCIO.

TAMBEM E POSSIVEL FAZER UMA PESQUISA DE MERCADO SEM TER UMA DEFINICAO PREVIA DE
IDEIAS DE NEGOCIOS, PERGUNTANDO AO PUBLICO A SER PESQUISADO, POR EXEMPLO, SOBRE O QUE
GOSTARIAM QUE LHES FOSSE OFERECIDO DE PRODUTOS OU SERVIGOS. A PARTIR DESTAS INFORMACOES,
E NECESSARIO AVALIAR QUAIS AS OPORTUNIDADES.
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1. CRIEM UM FORMULARIO PARA REALIZAR A PESQUISA DE MERCADO.

Contemple os aspectos que vocés identificaram como importantes para a pesquisa, considerando as
ideias preliminares que tiveram sobre o tipo de negdcio que gostariam de desenvolver e pelo qual tenham
afinidade.

FORMULARIO DE PESQUISA DE MERCADO

1.1. REGISTRE AS CONCLUSOES DA PESQUISA DE MERCADO

Apbs realizar a pesquisa de mercado e avaliar os dados coletados, registrem as principais informagdes
e conclusdes que obtiveram ao pesquisar a opinido dos futuras clientes.
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2. DEFINA E DESCREVAM O TIPO DE NEGOCIO ESCOLHIDO

Decidam, apds avaliar as informacdes da pesquisa e conversar em grupo, qual o tipo de negdcio
desenvolverao durante o curso. Fagam uma descricao do mesmo.

TIPO DE NEGOCIO ESCOLHIDO E DESCRICAD

NA DESCRICAO DO NEGOCIO E PRECISO CARACTERIZAR O QUE SERA FEITO,
QUAL O OBJETIVQ PRINCIPAL DO NEGOCIO.
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ASSESSORIA E APRENDIZADO

Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as duvidas que vocés tiveram na realizacao das atividades do
plana de negdcios. A seguir, anote no espago abaixa as perguntas que fardo ao professar para esclarecer as
dovidas.

DURANTE E APOS A ASSESSORIA, SINTETIZE AS ANALISES E AS ORIENTAGOES DO PROFESSOR.

Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudancas necessarias para o plano de negocias.
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Registro das analises dos grupos:

Anate a sua analise das informagdes apresentadas pelas autros grupos, para que elas possam contribuir
na elabaracac dos proximos passos do plano de negocias.
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Definir um nome
para 0 negocio

0 nome do negacio deve ser bem pensado, planejado e discutido com os colegas da equipe.

Vocé e seu grupo definirao o nome do negacio, conforme a oportunidade que identificaram para
empreender.

Facam uma lista anotando todas as ideias e 0s passiveis nomes para o negacio e, depois, decidam qual
sera 0 nome escolhido.

E MOMENTO DE DEIXAR A CRIATIVIDADE FLUIR!

1. LISTEM IDEIAS DE NOMES PARA O NEGOCIO, CONFORME CONVERSA COM A EQUIPE.

IDEIAS DE NOMES PARA O NEGOCIO

1.1, A PARTIR DAS IDEIAS LISTADAS, AVALIEM AS SUGESTOES, ELIMINEM 0S NOMES QUE MENQS
AGRADARAM E DEFINAM O NOME ESCOLHIDO PELO GRUPO.

NOME ESCOLHIDO
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Definir e descrever os
produtos e servigos

A definic3o e descricdo dos produtos e servicos ¢ 0 momento de estabelecer o que se pretende oferecer
aos clientes e verificar se tal decisdo vai de encontro com as expectativas dos mesmos.

1. DIANTE DO TIPO DE NEGOCIO ESCOLHIDO PELA EQUIPE, LISTE ALGUNS POSSIVEIS
PRODUTOS E/OU SERVICOS QUE VOCES PRETENDEM OFERECER.

Lembrem-se de considerar as informac@es que vocés ja conhecem sobre o mercado em que pretendem
atuar e também pensar na possibilidade da equipe desenvolver o negacio escolhido.

IDEIAS DE PRODUTOS E/OU SERVICOS
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Definir os clientes
do negocio

E preciso identificar quem serao os clientes e pesquisar quais as suas preferéncias. Faremos isso com
uma pesquisa com os clientes. Como ja pensamos no publico que pretendemos atender com nosso negécio,
analisaremos informacdes mais especificas. A pesquisa deve enfocar:

Qual o tipo de cliente o negacio ira atender?
Qual a opiniao dos possiveis clientes sobre os produtos ou servicos?

E quais as expectativas dos clientes para serem atendidas pelo negdcio?
EXEMPLO: 0 pUblico definido para o negacio é farmado pelos alunos da escola.

Mas quais alunos esperamos atender coma clientes, conforme nossa tipo de negacio? Alunos de
todos 0s anas? S6 os mais novos, que estudam até o 5° ano? So as que estudam a tarde? Ou s6 0s
que estudam de manha?

Qual a opiniao dos clientes conforme os produtos ou servicos pensados?

Sera que os clientes tém outras ideias, sugestdes, expectativas que poderfamos atender e ainda
ndo conhecemos?

Antes de iniciar a conversa para a pesquisa com os clientes, esclareca sobre a proposta de negacio
que pretendem montar e informe como sera importante a contribuicdo daquela pessoa para a definicao do
negacio que o grupa esta empreendendo de maneira mais clara. Ao final da pesquisa, agradeca a colaboragao
da pessoa pesquisada.

BOA PESQUISA!

1. REALIZEM A PESQUISA COM OS CLIENTES.

Na sequéncia vocé encantrar uma sugestao de formulario para esta pesquisa com as clientes. Faca
as adaptacoes que julgar necessarias.
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Pesquisa de Clientes

Preencha os dados sobre a pessoa entrevistada:
() Jovem () Adulto
Parente, vizinho, familiar

Aluno de outra turma

()

() Funcionério da escola
()

() Outro:

1. Vocé considera interessante o tipo de negdcio que estamos oferecendo? Por qué?
() Sim () Nao

3. Quanto vocé pagaria pelas opgdes de produtos/servigos apresentadas?
( )Opcao:RS__________ () Opgao 2: RS () Opcao 3: RS

4. Entre as opgoes de produtos/servigos apresentadas vocé nao compraria alguma delas de jeito
nenhum? Qual e por qué?

5. Vocé tem alguma sugestao de produto ou servigo, além das opgoes apresentadas, que poderia
ser oferecida pelo negacio que estamos desenvolvendo? Qual é a sugestao?
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1.1. REALIZE A TABULACAQ DA PESQUISA FEITA COM OS CLIENTES

Na sequéncia vocé encontrara uma sugestao de como realizar esta tabulacao, considerando o
formulario sugerido anteriormente. Faca as adaptacdes que julgar necessarias.

Resultado da pesquisa de preferéncia dos clientes

Quantidade de pessoas pesquisadas::
Quantas sao:

(____) Jovens (____) Adultos
Quantas sao:

(____) Parente, vizinho, familiar

(____) Funcionério da escola

(____) Aluno de outra turma

(____) Outro:

1. Quantas pessoas consideram ou nao importante o tipo de negocio escolhido? Quais os motivos
citados?

(c——_) Sim (____) Nao
Motivaos citados:

2. Quantas pessoas responderam sobre a preferéncia para cada uma das opgdes de produtos/
servigos apresentadas? Quais os motivos citados?

( )Opgao 1
Motivos citados para a escolha da op¢ao 1:
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3. Quanto ao valor que as pessoas pagariam pelas opgdes de produtos/servigos apresentadas, qual
0 maior e menor valor citados para cada uma delas?

Opcao 1:
Maiorvalor: RS__________ Menorvalor:RS___
Opcao 2:
Maiorvalor: RS__________ Menorvalor:RS__
Opcao 3:

Maior valor: RS Menor valor: RS

4. Quantas pessoas citaram que nao comprariam de forma alguma uma das opgdes de produtos/
servigos apresentadas? Quais os motivos citados?

() Opcdo s
Mativos citados para a escolha da opcao 1:
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Registrando algumas informagdes da pesquisa:

Total de pessoas pesquisadas:

OPINIAO DOS CLIENTES OPCAO 1 OPGAOD 2 OPCAO 3

Quantos preferem cada uma das
opcoes?

Quantos disseram gue nao comprariam
de forma alguma uma das opgoes?

Sugest@es de outros produtos/servicos recebidas :

1.2. APOS A APLICACAQ DA PESQUISA E TABULACAQ DOS DADOS, DESCREVA DA MANEIRA MAIS
COMPLETA POSSIVEL QUEM SERAO OS CLIENTES DA EMPRESA E A DECISAQ SOBRE QUAIS SERAO
0S PRODUTOS/SERVICOS A SEREM OFERECIDOS, CONFORME A PREFERENCIA IDENTIFICADA.

DEFINICAQ DOS CLIENTES
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ASSESSORIA E APRENDIZADO

Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as dUvidas que vocés tiveram na realizacdo das atividades do
plano de negdcios. A seguir, anote no espaco abaixo as perguntas que fardo ao prafessor para esclarecer as
duvidas.

DURANTE E APOS A ASSESSORIA, SINTETIZE AS ANALISES E AS ORIENTAGOES DO PROFESSOR.
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Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudangas necessarias para o plano de negécios.

Registro das analises dos grupos:

Anote a sua analise das informacdes apresentadas pelos outras grupos, para que elas possam contribuir
na elabaracac dos proximos passos do plano de negocias.
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ldentificar os concorrentes

PESQUISA DE MERCADO

Neste passo, vocé e sua equipe devem desenvolver uma pesquisa com empresas OU pessoas que
fornecem produtos ou servigos similares ou iguais aqueles pelos quais vocés optaram como negécio, para
saber como elas atuam.

Vocé e seu grupo deverao elaborar o roteiro para pesquisar as empresas concorrentes e, para isso,
tenham coma base os seguintes aspectos:

- como é o funcionamento do(s) negécio(s) da concarréncia;
«  como o local é organizado;

» como é feita a divulgacao do negacio;

- estratégia utilizada para atrair o cliente;

- como fazem o atendimento ao cliente;

»  precos e condicdes de venda praticadas;

- diferenciais (servicos ou aspectos que os clientes apreciam muito e que s3o pouco oferecidos ao
mercado, ou mesmo oferecidos exclusivamente por tal concorrente);

- Qutros aspectos (pensem em outros aspectos que vocés consideram relevante identificar nos
concorrentes)
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1. ELABORE A PESQUISA DE CONCORRENCIA

PESQUISA DE CONCORRENCIA

1.1. APOS A PESQUISA, DESCREVA DA MANEIRA MAIS COMPLETA POSSIVEL, OS DADOS QUE SEU GRUPO
OBTEVE COM A PESQUISA SOBRE CONCORRENCIA DO NEGOCIO.

Descreva, entre outras informacdes obtidas com a pesquisa:

0 que observaram na concorréncia e que ndo acharam adequado ou nao tem como fazer no negacio.

0 que ohservaram na cancorréncia e podem fazer tao bem e até de um jeita diferente no negacio.
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1.2. APARTIR DAS INFORMACOES ADQUIRIDAS COM A PESQUISA SOBRE A CONCORRENCIA DO NEGOCIO,
DECIDIRAO ALTERAR A RELACAO DE PRODUTOS/SERVICOS QUE OFERECERAO NO NEGOCIO? QUAIS
SERAQ AS ALTERACQES?

DICA:

0 SUCESSO DE UMA EMPRESA DEPENDE DE TODAS AS VARIAVEIS QUE INTERFEREM NO NEGOCIQ,
CONFORME QS PASSQS DE UM PLANO DE NEGOCIOS QUE ESTUDAMOS E ESTAMOS REALIZANDO. POR
1SSO, NUNCA DESCONSIDEREM FATORES QUE PODERAQ INFLUENCIAR O INICIO E O DESENVOLVIMENTO
DESTE NEGOCIO. SIGAM EM FRENTE NO PLANEJAMENTO, SEGUINDO 0S PASSOS DO PLANO DE NEGOCIOS!
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Definir o local de
funcionamento do negacio

Neste passo do plano de negécios, vocé e sua equipe devem definir o local de funcionamento do
negocio, avaliando:

0 local (ponto) é o melhor para o cliente?
esta de acordo com as condigdes que o negdcio pode atender?
definam o layout, ou seja, a organizagao do espago;

definam se havera um sistema de entrega por encamenda, por exempla, e como organizar o local
para isso.

1. DEFINAM E DESCREVAM O LOCAL DO NEGOCIO E SUAS CARACTERISTICAS, CONFORME
O TIPO DE NEGOCIO ESCOLHIDO E OS PRODUTOS/SERVICOS QUE SERAO OFERECIDOS
AOS CLIENTES:

LOCAL DO NEGOCIO
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Definir recursos
materiais necessarios

0 passo de definir os recursos materiais necessarios é impartante para que se conhega e possa organizar
tudo que é preciso para que o negdcio funcione e atinja seus objetivos.

1. LISTE OS RECURSOS MATERIAIS NECESSARIOS, CONSIDERANDO O TIPO DE NEGOCIO
ESCOLHIDO, OS PRODUTOS/SERVICOS DEFINIDOS E COMO ESTES SERAQ OFERECIDOS
AOS CLIENTES:

RECURSOS MATERIAIS NECESSARIOS

Equipamentas especificos:
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Material paraelaboracaodos produtos(casoonegacioenvolvaetapas produtivas)
e/ou prestacao dos servicos:

1.1. JA TEMOS TUDO QUE PRECISAMOS? CASO FALTE ALGO, LISTEM E IDENTIFIQUEM COMO SERA
POSSIVEL CONSEGUIR TAIS RECURSOS NECESSARIOS.

ASSESSORIA E APRENDIZADO

Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as duvidas que vocés tiveram na realizacao das atividades do
plano de negdcios. A seguir, anote no espaco abaixa as perguntas que fardo ao professar para esclarecer as
dovidas.
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DURANTE E APOS A ASSESSORIA, SINTETIZE AS ANALISES E AS ORIENTAGOES DO PROFESSOR.

Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudangas necessarias para o plano de negécios.

Registro das analises dos grupos:

Anate a sua analise das informagdes apresentadas pelas autros grupos, para que elas possam contribuir
na elabaracac dos proximos passos do plano de negocias.
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Definir os recursos
financeiros e a formacdo de precos

Pensando no negécio que escolheram empreender, planeje os aspectos financeiros envolvidos e
decida sobre os precos a serem praticados para venda dos produtos e/ou servicos.

> Investimento inicial

ITEM QUANTIDADE PRECO UNITARIO TOTAL FORNECIMENTO

Total

> Definicao dos custos

Custos para produgao ou custo de materiais para prestacao de servicos (custos variaveis)
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Produto/Servico 1:

ITEM QUANTIDADE UNIDADE DE MEDIDA | VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Total
Produto/Servico2: ______
ITEM QUANTIDADE UNIDADE DE MEDIDA | VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Total
Produto/Servico 3: ____________
ITEM QUANTIDADE UNIDADE DE MEDIDA | VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
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Custo fixo

DESCRI(;AO VALOR

Total

> Formacao do preco de venda

Para formar o preco de venda é preciso pensar em algumas informagdes importantes, além dos
custos ja conhecidos:

0S pregos que os clientes estao dispostos a pagar, conforme pesquisa de preferéncia dos clientes;

0s precos praticados pela concorréncia, conforme pesquisa sobre a concorréncia.

PRODUTO/SERVICO 1 PRODUTO/SERVICO 2 PRODUTO/SERVIGO 3

CALCULAR O CUSTO COM MATERIAL POR PRODUTO/SERVICO:
ESTIMAR A QUANTIDADE DE VENDAS:

Tempo previsto de funcionamento do negacio:

Estimativa de vendas

PRODUTO/SERVICO 1 PRODUTO/SERVICO 2 PRODUTO/SERVICO 3
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DIVIDIR O CUSTO FIXO TOTAL PELA QUANTIDADE TOTAL DE PRODUTOS/SERVICOS QUE SE ESTIMA VENDER:

Custo fixa
Quantidade total estimada de venda no perfodo de funcionamento do negécio

Parcela do custo fixa a ser acrescentada no custo de cada produto/servico

Custo Fixo total

Estimativa de venda

SOMAR AO CUSTO COM O MATERIAL O CUSTO FIXO POR PRODUTO/SERVICO:

PRODUTO/SERVICO 1 PRODUTO/SERVICO 2 PRODUTO/SERVICO 3

CUSTO MATERIAL

CUSTO MATERIAL

CUSTO MATERIAL

CUSTO FIXO CUSTO FIXO CUSTO FIXO
CUSTO PRODUTO/ CUSTO PRODUTO/ CUSTO PRODUTO/
SERVICO SERVICO SERVICO

DECIDIR O PRECO DE VENDA

F fundamental analisar em conjunto as informacdes:
custo para producao e/ou realizacao do servico;
tempo e dedicacao necessarios;
0S precos que os clientes estao dispostos a pagar, conforme pesquisa de preferéncia dos clientes;

0s pregos praticados pela concarréncia, conforme pesquisa sobre a concorréncia.
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Precos de venda

PRODUTO/SERVICO 1 PRODUTO/SERVICO 2 PRODUTO/SERVIGO 3

> Definir quantidade minima a ser vendida e os resultados financeiras esperados.

CONSIDERANDO A VENDA ESTIMADA, QUAIS SAO OS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS DO NEGOCIO?

Calcule previamente os custas variaveis conforme cada produto/servico do negdcio e quantidade
estimada de venda.

PRODUTO OU PRODUTO OU PRODUTO OU

SERVICO 1 SERVICO 2 SERVICO 3
CUSTO DE MATERIAL POR PRODUTO/SERVICO RS RS RS

X X X
QUANTIDADE ESTIMADA DE VENDA RS RS RS
CUSTO VARIAVEL POR PRODUTO/SERVICO RS RS RS
Total de custos
CUSTO VARIAVEL TOTAL RS
+

CUSTO FIXO RS
TOTAL DE CUSTOS RS

QUAL A QUANTIDADE MINIMA DE PRODUTOS/SERVICOS A SEREM VENDIDOS PARA PAGAR TODOS 0S
CUSTOS?
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Calcule previamente uma meédia dos precos de vendas dos produtas/servicos do negacio.

TOTAL DE CUSTOS RS

PREGO MEDIO UNITARIO RS

QUANTIDADE MiNIMA DE VENDAS PARA NAO HAVER PREJUIZO
(MEDIA ESTIMADA)

(*) Se necessario arredonde a quantidade calculada e, neste caso de quantidade minima de vendas,
para nao ter prejuizo, arredonde para mais.

AO VENDER AS QUANTIDADES ESTIMADAS QUAIS SERAO 0S RESULTADOS FINANCEIROS DO NEGOCIO?

Calcule previamente a receita de vendas estimada conforme cada produto/servico do negacio.

PRODUTO/ SERVICO | PRODUTO/ PRODUTO/
1 SERVICO 2 SERVICO 3

PRECO DE VENDA POR PRODUTO/SERVICO  |R$ RS RS
X X X

QUANTIDADE ESTIMADA DE VENDA

RECEITA ESPERADA POR PRODUTO/SERVICO |R$ RS RS
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Resultados financeiras

RECEITA TOTAL ESPERADA RS
CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS ;{$

TOTAL PARCIAL ;$
CUSTOS FIX0S ;?$
RESULTADO FINANCEIRO ;$

0 resultado financeiro calculado mostra que o negécio devera ter:
() lucro
() prejuizo

Tal resultado financeiro sera de RS

__________

caso se cancretize venda a quantidade estimada de
produtos e servicos.

Para calcular o quanto este valor do resultado financeiro representa em porcentagem precisamaos
pensar na relacao entre tal valor calculado e a receita esperada pelas vendas.

Percentual do resultado Resultado financeiro
- X 100
financeiro Receita
Percentual do resultado RS
- X 100
financeiro RS

Percentual do resultado
= %
financeiro
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ASSESSORIA E APRENDIZADO
Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as dUvidas que vocés tiveram na realizacao das atividades do
plana de negdcios. A seguir, anate no espago abaixo as perguntas que farao ao professor para esclarecer as
duvidas.

DURANTE E APOS A ASSESSORIA, SINTETIZE AS ANALISES E AS ORIENTAI;O~ES DO PROFESSOR.
Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudangas necessarias para o plano de negécios.
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Registro das analises dos grupos:

Anote a sua analise das informacdes apresentadas pelos outros grupas, para que elas possam contribuir
na elabaracao dos proximos passos do plano de negécias.
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Definir as acbes de marketing

Neste passo do plano de negdcios, vacé e seu grupo devem definir quais serdo as acdes de marketing
que seraa realizadas para divulgar o negacio, seus produtos e/ou servicos, pensando em conquistar os clientes.

Elabore o material necessario para a divulgacao.
LEMBREM-SE:
de como mostrar a qualidade dos produtos e/ou servicos;
da imagem do negécio que pretendem divulgar;
das a¢des que consideram ser mais interessantes para atrair e conquistar os clientes.

USEM A CRIATIVIDADE NESTE TRABALHO EM EQUIPE PARA DIVULGAR O NEGOCIO
ESCOLHIDO PELO GRUPO!

1. DEFINAM O QUE SERA FEITO PARA DIVULGAR O NEGOCIO E OS PRODUTOS E/OU
SERVICOS OFERECIDOS.

IDEIAS:

PENSAR EM FRASES DE IMPACTO QUE PODEM AJUDAR A “VENDER" A IDEIA DO NEGOCIO
E SEUS PRODUTOS E/OU SERVICOS.

PENSAR EM ALGUM DESENHO OU SIMBOLO QUE PODE CARACTERIZAR O NOME DO NEGOCIO
E APRESENTAR MELHOR A PROPOSTA DO NEGOCIO.

DEFINIR COMO O NOME DO NEGOCIO DEVERA SER ESCRITO NOS MATERIAIS DE DIVULGACAO:
TIPO DE LETRA, CORES, TAMANHOS.

FAZER CONVITES.
FAZER CARTAZES E FAIXAS.
' FAZER MUSICAS OU PARODIAS QUE DIVULGUEM NOSSO NEGOCIO E SEUS PRODUTOS/SERVICOS. :
E'r.'_PREPAF%AFQ UM PEQUENO TEATRO QUE MOSTRE AS VANTAGENS DE UTILIZAR NOSSOS PRODUTOS E/OU SERVICOS.
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IMPORTANTE:

DEFINAM INFORMAGOES IMPORTANTES QUE PRECISAM ESTAR NOS CARTAZES, CONVITES E
OUTROS MATERIAIS DE DIVULGAGAO:

- DATA DE INAUGURAGAO DO NEGOCIO:
- HORARIO DE FUNCIONAMENTO:

- LOCAL: _

AGORA, MAOS A OBRA!

Elaborem a campanha de divulgagdo para o negdcio que esta sendo desenvolvido pelo
grupo

CAPRICHEM E BOM TRABALHO!
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IMPORTANTE LEMBRAR:
- TRABALHEM EM EQUIPE E COM ORGANIZACAO;

- EVITEM DESPERDICIO DE MATERIAIS PARA ELABORAR A CAMPANHA DE DIVULGAGAO. PROCUREM
UTILIZAR PAPEIS E OUTROS MATERIAIS QUE POSSAM SER REAPROVEITADOS PARA A ELABORAGAO DE
CARTAZES, CONVITES E OUTRAS AGOES DE MARKETING DEFINIDAS;

« VERIFIQUEM ANTECIPADAMENTE A POSSIBILIDADE E AUTORIZACGES NECESSARIAS PARA COLAR
CARTAZES PELA ESCOLA OU OUTROS LUGARES, POR EXEMPLO;

« EXERCITEM A CRIATIVIDADE!

ASSESSORIA E APRENDIZADO

Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as dUvidas que vocés tiveram na realizacdo das atividades do
plano de negdcios. A seguir, anote no espaco abaixo as perguntas que fardo ao professor para esclarecer as
duvidas.
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Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudancas necessarias para o plano de negocias.

Registro das analises dos grupos:

Anote a sua analise das informacdes apresentadas pelos outros grupos, para que elas passam contribuir
na elabaracac dos proximos passos do plano de negocias.
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Estabelecer acdes para
producao e para o
desenvolvimento dos produtos
e Servigos e organizar e
distribuir as tarefas entre os
responsaveis pelo negocio

Conforme o tipo de negacio escalhido pelo grupo, vocé e seus colegas devem organizar as etapas
necessarias para o desenvolvimento do trabalho, definindo como avaliardo a qualidade do produto e/ou

servigo.
LEMBREM-SE DE:

pensar no passo a passo e na forma que consideram ser a ideal para desenvolver as acdes de
trabalho, desenvolvendo os produtos e/ou servigos do negacio;

conversar e chegar a um acordo para distribuir as respansabilidades;

0s critérios de qualidade precisam ser definidos considerando aquilo que os clientes esperam.
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1. DEFINAM AS ETAPAS DO TRABALHO A SER DESENVOLVIDO E QUEM
REALIZARA TAIS ETAPAS.

ACOES PARA PRODUCAQ E DESENVOLVIMENTO DOS PROBUTOS/SERVICOS

> Produto/servico 1:

ETAPAS RESPONSAVEIS
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ETAPAS RESPONSAVEIS
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ETAPAS RESPONSAVEIS

2. DEFINA OS CRITERIOS DE QUALIDADE A SEREM ACOMPANHADOS E OBSERVADOS NO
TRABALHO DESENVOLVIDO.

APLICADO AOS PRODUTOS/SERVICOS

CRITERIO 0 QUE OBSERVAR ()

(*) Indigue quais produtos ou servicos devem ser avaliados conforme tal critério de qualidade
estabelecido.
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IMPORTANTE:

- CASO 0 NEGOCIO ENVOLVA PRODUGAO, E INDICADO FAZER, SISTEMATICAMENTE CONFORME A
PRODUGAQ ACONTECE, UMA AVALIAGAO DA QUALIDADE DOS PRODUTOS FEITOS, POR EXEMPLO:

PRODUTOS APROVADOS

PRODUTOS QUE PRECISAM DE
RETOQUES

PRODUTOS QUE PRECISAM SER
REFEITOS

Separe e destine para este
grupo as produtos que atendem
aos critérios de qualidade
estabelecidos e ja estao prontos
para serem vendidos.

Separe e destine para este grupo
os produtos que precisam de
retoques, aqueles que necessitam
de alguma pequena mudanca ou
Corre¢ao.

Separe e destine para este grupo
0s produtos que precisam ser
refeitos, agueles nao atendem a
qualidade que esperam oferecer
aas clientes e, par isso, precisam
ser refeitos.

. CASO 0 NEGOCIO ENVOLVA REVENDA DE PRODUTOS COMPRADOS OU CONSEGUIDOS POR PARCERIA,
E PRECISO TAMBEM AVALIAR A QUALIDADE DE TAIS PRODUTOS ANTES DE COLOCA-LOS A VENDA,
ESTABELECENDO CRITERIOS CONFORME O TIPO DE PRODUTO.

- CASO O NEGOCIO ENVOLVA A PRESTACAO DE SERVIGOS, E INDICADO FAZER ALGUNS TESTES DO
SERVICO A SER PRESTADO PARA O CLIENTE E TAMBEM AVALIAR A QUALIDADE, POR EXEMPLO:

PONTOS A SEREM MANTIDOS

PONTOS A SEREM MODIFICADOS

Aspectos que deram certo nos testes de realizagao
do servico e que devem ser mantidos.

Aspectos que precisam ser modificados conforme o
resultado dos testes de realizagdo do servico.
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DICA:

Caso 0 negacio envolva etapas produtivas, fazer um registro dos momentos de producao:

3. DEFINA OUTRAS EQUIPES DE TRABALHO E RESPONSABILIDADES, CONFORME
NECESSIDADE

Talvez seja necessario definir, além das responsabilidades para o desenvolvimento dos produtos e/
0U servicos, outras equipes para atividades que precisam ser feitas para montar o negécio.
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As equipes podem ser formadas para diferentes atividades, e conforme o que ainda precisar ser feito:
equipe para arrumar e organizar o espaco de venda dos produtos ou realizacao dos servicos;
equipe para atender os clientes e vender os produtos ou servigos;
equipe para a producdo nesta reta final, se for o caso;
equipe para colocar em pratica a campanha de divulgacao do negdcio;
equipe para ajudar no controle de caixa do negacio.

Identifique as atividades que ainda precisam ser realizadas e defina as equipes de trabalho e as
responsabilidades dos integrantes de cada uma delas:

EQUIPE PARA:
INTEGRANTES O QUE DEVERA FAZER QUANDO SERA FEITO
EQUIPE PARA:
INTEGRANTES 0 QUE DEVERA FAZER QUANDO SERA FEITO
EQUIPE PARA:
INTEGRANTES 0 QUE DEVERA FAZER QUANDO SERA FEITO
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EQUIPE PARA:
INTEGRANTES 0 QUE DEVERA FAZER QUANDO SERA FEITO
EQUIPE PARA:
INTEGRANTES 0 QUE DEVERA FAZER QUANDO SERA FEITO

ASSESSORIA E APRENDIZADO
Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as dividas que vocés tiveram na realizacao das atividades do
plana de negdcios. A seguir, anate no espago abaixo as perguntas que farao ao professor para esclarecer as
dovidas.
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DURANTE E APOS A ASSESSORIA, SINTETIZE AS ANALISES E AS ORIENTAI;GES DO PROFESSOR.
Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudangas necessarias para o plano de negécios.

Registro das analises dos grupos:

Anote a sua analise das informagdes apresentadas pelos outros grupos, para que elas possam contribuir
na elabaracao dos proximos passos do plano de negocias.
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Desenvolver o
sistema de pds-venda

Vocé e seu grupo precisam definir um roteiro de aspectos a serem analisados e pesquisados para
conferir a satisfacdo dos clientes. Também precisam definir como farao o pés-venda com os clientes.

LEMBREM-SE:

Vamos nos preparar para ouvir os clientes! S¢ assim poderemos identificar como melhorar os
produtos e servicos oferecidos e atendé-los cada vez melhor.

Também é importante ouvir a opiniao das pessoas da equipe de trabalho, conforme o mesmo é
desenvalvido.

1. DEFINAOSREQUISITOSE COMO FARAO A PESQUISA PARA SABER A OPINIAQ DA EQUIPE
DE TRABALHO, DURANTE E APOS O DESENVOLVIMENTO DOS TRABALHOS:

PESQUISA DE OPINIAQ INTERNA

Requisitos a pesquisar:
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2. DEFINA OS REQUISITOS E COMO FARAQ A PESQUISA DE POS-VENDA
JUNTO AOS CLIENTES:

PESQUISA POS-VENDA — CLIENTES

Requisitos a pesquisar:
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ASSESSORIA E APRENDIZADO
Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as duvidas que vocés tiveram na realizacdo da tarefa de campo
do plano de negdcios. A seguir, anate no espago abaixo as perguntas que farao ao professor para esclarecer
as dovidas.
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Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudancas necessarias para o plano de negocias.

Registro das analises dos grupos:

Anote a sua analise das informac@es apresentadas pelos outras grupos, para que elas passam contribuir
na elabaracac dos proximos passos do plano de negocias.
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Preparando o
plano de negocios

Prestes a colocar em pratica o plano de negacios elaborado por vocés é necessario organizar 0s
Ultimos detalhes de tudo que precisa ser feito para a inauguracao e funcionamento do negacio.

LEMBREM-SE DE:

FazerasadequacOes necessarias ou criar outras controles necessarios para o melhar funcionamento
e registra das informacdes sobre 0 negacio de vocés.
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1. DEFINA OS CONTROLES NECESSARIOS.

1.1. DEFINA OS CONTROLES ADMINISTRATIVOS:

CONTROLE DO ESTOQUE

Fo——— = — - ———— = - - —_———— - - —_———— - - —— = =
| | | | 4a | |
Apos a venda dos
| 1 I 1P I Nestacoluna |
; Nestacoluna Nesta coluna  Nestacoluna produtos, anote | caleule 3 I
relacionem os escrevam a relacionem as a quantidade .
[ [ : [ [ , I quantidadede |
j nomes dos produtas I quantidade de cada | Precos de cada I vendida de cada I orodutos ngo |
elaborados produto elaborado produto um deles nesta P .
1 [ [ [ [ vendidos [
coluna
1 1 1 1 1 1
L [ ] [ | [ | [ | 1

¥ ¥ ¥ ¥ ¥

QUANTIDADE EM QUANTIDADE PRODUTOS NAO
NOME DO PRODUTO ESTOQUE PRECO DE VENDA VENDIDA VENDIDOS
TOTAL GERAL DE TOTAL GERAL VENDIDOS: NAO VENDIDOS:
DE PRODUTOS
PRODUTOS EM &
ESTOQUE: VENDIDOS E NAO
' VENDIDOS:
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e e e e e e e e e B m
1 1
| Preencha os dados da loja de artesanato sustentavel (nome, data da inauguragdo, etc.). I
P A cada venda realizada, relacione as informacdes solicitadas. I
;- Casoocorram gastos, anotar o valor e a que eles se referem (descrigao do gasto). I
L [ ]
NOME DO NEGOCIO:
i DATA HORARIO LOCAL
INAUGURACAO:
ENTRADA DE DINHEIRO - VENDAS REALIZADAS
DATA NOME DO PRODUTO OU QUANTIDADE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

SERVICO
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SAIDA DE DINHEIRO - GASTOS

DATA DESCRIGAO DO GASTO QUANTIDADE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

RESULTADO ALCANGADO NO PERiODO DE / / oA /
TOTAL DE ENTRADAS RS
TOTAL DE SAIDAS RS
RESULTADO RS
LEMBRETE:

E IMPORTANTE PROVIDENCIAR OUTROS CONTROLES E REGISTROS DE INFORMACGOES
NECESSARIOS, COMO FORMULARIOS PARA PESQUISAS DE OPINIAQ INTERNA E PARA A
REALIZACAQ DO POS-VENDA.
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1.2. DEFINAM FORMULARIOS PARA REGISTRAR O ACOMPANHAMENTO DO NEGOCIO:

Relagao das dificuldades encontradas para a implantagao do negacio e solugdes buscadas

2. NESTES MOMENTOS ANTES DA INAUGURACAQ DO NEGOCIO, FACA UMA VERIFICACAQ
GERAL PARA ANALISAR SE FALTA FAZER ALGO PARA ESTE MOMENTO TAQ IMPORTANTE.
CONSIDERANDO O TIPO DE NEGOCIO, VERIFIQUE ASPECTOS COMO:

> Produtos/Servigos
0s produtos ja estao etiquetadas com precos e com o nome do negacio?
0s materiais necessarios para a relizagao do servico ja foram pravidenciados e estao organizados?

falta organizar algo com relacao aos produtos/servicos? O que e como faremos?
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> Divulgacao
a campanha de divulgacao ja foi realizada?
0s cartazes ja foram afixados e os canvites distribuidos? cartdes de visita foram preparados?

falta fazer algo para a divulgacao? O que e como faremos?

> Material e equipamentas necessarios
todo material e equipamento necessario ja foi providenciado (exemplo: mesas, cadeiras etc)?

falta algo? O que falta e como providenciaremas?

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno



|
i s. . .
1 Jovens Empreendedores Primeiros Passos

.‘"
LB

> Equipes de trabalho

todos estao preparados para suas respectivas funcoes?

falta organizar algo com as equipes de trabalho? O que e como faremas?

MAOS A OBRA NA IMPLANTACAQ DO NEGOCIQ!
F O MOMENTO DE CONCRETIZAR O QUE FOI PLANEJADO NO PLANQ DE NEGOCIOS!

IMPORTANTE:

PARA O PROXIMO ENCONTRO DO CURSO (ENCONTRO 9) £ PRECISO PROVIDENCIAR
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Encontro 9: analisando a
implantacao do negocio

Conforme a inauguracao e funcionamento do negdcio vacé e seu grupo fardo, no encontro 9, uma
apresentacao sobre 0 resultado preliminar da implantacao dos negdcios, considerando:

apresentem as dificuldades encantradas e solugées buscadas;
apresentem os aspectos que favoreceram a implantacao do negacio;

apresentem os resultados das pesquisas de opiniao interna e de poés-venda, e como avaliaram as
informacdes obtidas;

relatem a implantacao do negbcio e resultados alcangados até o momento.

Preparem a apresentacao destas informacdes para o préximo encontro do curso.

DIFICULDADES ENCONTRADAS PARA A IMPLANTACAO DO NEGOCIO E SOLUCOES BUSCADAS
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RESULTADO DAS PESQUISAS DE OPINIAO COM AS PESSOAS DA EQUIPE E COM O
POS-VENDA

Pesquisa interna:

Pds-venda:




MANUAL

DO PLANO DE
NEGOCIOS

RESULTADOS ALCANCADOS — PRELIMINAR

RESULTADO ALCANGADO NO PERIODO DE / / Al /
TOTAL DE ENTRADAS RS

TOTAL DE SAiDAS RS

RESULTADO RS

QUANTIDADE DE PRODUTOS E/OU SERVICOS

REALIZADOS
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ASSESSORIA £ APRENDIZADO
Antes da assessoria:

Discuta e identifique com sua equipe as dUvidas que vocés tiveram na realizacao das atividades do
plana de negdcios. A seguir, anate no espago abaixo as perguntas que farao ao professor para esclarecer as
duvidas.

DURANTE E APOS A ASSESSORIA, SINTETIZE AS ANALISES E AS ORIENTAGOES DO PROFESSOR.

Assessoria coletiva:

Registre aqui as orientacdes do professor e as mudancas necessarias para o plano de negocias.
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Registro das analises dos grupos:

Anote a sua analise das informacdes apresentadas pelos outros grupas, para que elas possam contribuir
com a continuidade do negdcio implantado pelo seu grupo.
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0 negdcio ja esta funcionando e agora é preciso preparar a apresentacao dos resultados finais do
negacio.

Ao final do perfodo proposto para funcionamento dos negécios durante o cursa Jovens Empreendedares
Primeiros Passos, preparem uma apuracao final dos resultados do negécio.

Estas informac@es serao apresentadas no encontro 10, que é o Ultimo encontro do cursa.

Encontro 10: avaliando o plano de
negocios e o aprendizado

Vocés apresentarao os resultados finais do negdcio, obtidos apds a implantacdo dos mesmos,
considerando:

resultados financeiros finais do negdcio;

decistes a partir dos resultados alcancados (o que sera feito com possivel lucro e possivel sobra
de estoque);

relato completo da implantagao do negdcio e resultados alcancados — avaliagdo do grupo dos

resultadas que alcancaram, o que acham que deu certo, o que paderia ter sido melhar e principais
aprendizados com o desenvolvimento e implantacao do plano de negdcios.
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Preparemaapresentacaodos resultados finais parao Ultimo encontrodo curso.

RESULTADOS FINANCEIROS ALCANCADOS

RESULTADO ALCANCADO NO PERIODO DE / / A / /
TOTAL DE ENTRADAS RS

TOTAL DE SAIDAS RS

RESULTADO RS

QUANTIDADE DE PRODUTOS E/OU SERVICOS

REALIZADOS

DECISAO DO GRUPO A PARTIR DOS RESULTADOS ALCANCADOS:

NOVAS IDEIAS, GRANDES NEGOCIOS 9° Ano Livro do Aluno



RELATO COMPLETO DA IMPLANTACAO DO NEGOCIO E RESULTADOS ALCANCADOS

Relatem a avaliacao do grupo sobre os resultados que alcangaram, o que acham que deu certo, 0
que poderia ter sido melhor e principais aprendizados com o desenvolvimento e implantacao do plano de
negocios
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Chegamos ao encontro final do Curso Jovens Empreendedaores Primeiros Passos.

Acompanhe a apresentacdo de cada grupo sobre os resultados finais dos negacios e faga suas anotacoes:

APRESENTACAQ DOS RESULTADOS FINAIS DOS NEGOCIOS

PARABENS PELA SUA PARTICIPACAO NO CURSO JOVENS EMPREENDEDORES PRIMEIROS PASSOS!
CONTINUE PLANEJANDO PARA ALCANCAR SEUS OBJETIVOS!

SUCESSO E MUITAS VITORIAS EM SUA CAMINHADA EMPREENDEDORA PELA VIDA!
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