AMOSTRA DE PLANO DE NEGOCIOS DE 30-60-90 DIAS PARA EMPRESAS INICIANTES [ e uuu_—

TITULO DO PLANO PREPARADO POR
Plano de negdcios de 30-60-90 dias para empresas iniciantes Miguel Sanchez

OBJETIVO DATA
Estabelecer nossas metas e nossos produtos de negdcios e criar um plano de acdo de 90 dias para desenvolver nosso 25/05

plano de negdcios

PRIMEIR OS 30 D|AS DATA DE INICIO 01/06 DATA DE TERMINO 30/06

PRINCIPAIS METAS

Definir claramente o problema a ser resolvido

Definir claramente a solucdo para o problema

Decidir se deve prosseguir com a ideia do negdcio

ENTREGAVEIS

Declaracdo de problema/oportunidade

Relatdrio de pesquisa de mercado


https://pt.smartsheet.com/try-it?trp=1092005

PLANO DO DIA 1 A 30

TAREFA

Registrar um resumo do problema

Pesquisar o problema para identificar
fatores que contribuem para que ele

OCOrra ou piore

Registrar fatos e estatisticas
relacionados ao problema

Marco — Meta 1
Pensar em ideias e listd-las
Avadliar e refinar sua lista de ideias

Decidir quais ideias sdo mais vidveis
Realizar avaliacdes formais do seu
conceito

Reduzir suas ideias por processo de
eliminacdo

Marco — Meta 2

Realizar pesquisas sobre solucdes
existentes para o problema

Realizar pesquisas sobre os concorrentes

Identificar lacunas ou oportunidades

que tornam sua solucdo melhor

Definir quem é afetado pelo problema

Reunir informacdes sobre os clientes dos

concorrentes

Obter feedback dos clientes sobre sua

ideia de negdcios

Marco — Meta 3

DESCRICAO

Definir o problema que vocé estd resolvendo

Enfrevistar especialistas relevantes e determinar cendrios comerciais

Estudo de pré-viabilidade

Definir a solugdo para o problema

Redlizar entrevistas, enviar pesquisas, observar os clientes

Decidir se deve prosseguir

ATRIBUIDO A

PRAZO



DIAS 30 A 40 DATA DE INICIO

PRINCIPAIS METAS

Identificar o cliente-alvo

Desenvolver um modelo de negdcio

Buscar parcerias estratégicas

ENTREGAVEIS

Andlise SWOT

Plano de marketing

Plano operacional

Modelo de negbcio

01/07

DATA DE TERMINO

30/07



PLANO DO DIA 30 A 60

TAREFA

Realizar pesquisa de mercado

Determinar o nicho de mercado que serd
alvo

Identificar dificuldades do cliente
Desenvolver vantagem competitiva

Pesquisar segmentos do mercado-alvo

Pesquisar relatdrios do setor relacionados ao
seu produto e setor

Marco — Meta 1

Determinar as principais atividades
comerciais

Identificar os recursos comerciais necessarios

Conduzir andlise SWOT

Determinar o processo para fabricar o
produto

Determinar o processo para levar o produto
o cliente

Desenvolver proposta de valor Unica
Marco - Meta 2

Pesquisar varejistas locais que se alinham
com sua marca e seu produto

Pesquisar parceiros de publicidade
Avaliar os custos e beneficios das parcerias

Marco — Meta 3

DESCRICAO ATRIBUIDO A

Ter uma visdo detalhada do cendrio competitivo

Determinar como vocé se diferenciard dos concorrentes

Dados demogrdficos, psicogrdficos, problemas que estdo enfrentando

|Identificar o cliente-alvo

Capital, propriedade intelectual, espaco de escritério, equipamentos,
talentos

Levar valor duradouro aos clientes

Desenvolver modelo de negdcio

Buscar parcerias estratégicas

PRAZO



DIAS 60 A 920 DATA DE INICIO 31/07

PRINCIPAIS METAS

Desenvolver um plano de vendas

Desenvolver um plano financeiro

Finalizar o plano de negdcios

ENTREGAVEIS

Plano de vendas

Plano financeiro

Plano de negdcios

Apresentacdo de negociacdo para investidores

DATA DE TERMINO

29/08



PLANO DO DIA 60 A 90

TAREFA

Definir as metas de vendas para sua empresa

Descrever as etapas a serem tomadas para alcangar as
metas de vendas

Desenvolver uma estratégia de viabilizagdo de vendas

Criar uma previsdo de vendas que vocé espera alcancar

Determinar os sistemas a serem implementados para apoiar
as vendas dos produtos

Marco - Meta 1

Identificar os custos de enfrada

Estabelecer o preco de venda do produto

Realizar uma andlise de ponto de equilibrio

Preparar um orcamento de inicio de atividades
Preparar um balanco patrimonial pro forma

Preparar uma demonstracdo de resultados pro forma
Preparar uma demonstracdo de fluxo de caixa pro forma
Preparar uma demonstracdo de fontes e usos de fundos
Marco - Meta 2

Documentar as metas comerciais atuais e futuras

Elaborar sua declaragdo de missdo e visdo

Formalizar sua equipe de gerenciamento

Detalhar as ofertas de produtos e servicos

Definir a estrutura da empresa
Resumir o histérico da empresa

Marco — Meta 3

DESCRICAO

Alinhar metas e estratégias com as necessidades do
mercado-alvo

Previsdo de vendas de 1 a 3 anos

Desenvolver um plano de vendas

Desenvolver um plano financeiro

Determinar as metas SMART para os proximos 1 a 3 anos

Elaborar biografias, incluindo experiéncias relevantes que
agregam valor

Comunicar como atendem ds necessidades dos clientes e
detalhes sobre ofertas futuras

Quando o negdcio comegou e marcos importantes

Finalizar o plano de negdcios
6

ATRIBUIDO A

PRAZO



AVISO DE ISENGAO DE RESPONSABILIDADE

Qualqguer artigo, modelo ou informagdo fornecidos pela Smartsheet no site sGo apenas para
referéncia. Embora nos esforcemos para manter as informacgdes atualizadas e corretas, ndo
fornecemos garantia de qualquer natureza, seja explicita ou implicita, a respeito da
integridade, precisdo, confiabilidade, adequacdo ou disponibilidade do site ou das
informacoes, artigos, modelos ou grdficos contidos no site. Portanto, toda confianca que
vocé depositar nessas informacoes serd estritamente por sua prépria conta e risco.



