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Apresentação
Este conteúdo foi elaborado visando auxiliar os jovens rurais na análise, no planejamento e na condução de seus 
negócios, principalmente aqueles planejados e implantados no Projeto Profissional do Jovem (PPJ), durante o ensi-
no médio integrado ao técnico em agropecuária, concluído nas Escolas Famílias Agrícolas (EFAs) do Movimento de 
Educação Promocional do Espírito Santo (Mepes).  

Esta publicação contém, em cada etapa de elaboração de um Plano de Negócios, conceitos e descrições, além de 
uma série de exercícios, que juntos, buscam trazer conhecimento e orientar o jovem a elaborar o seu plano. 

A construção do Plano de Negócios possibilitará ao jovem estabelecer a situação real do PPJ, determinar todos os 
fatores que interferiram ou interferem na implantação e continuidade desses projetos, além de determinar os im-
pactos socioeconômicos gerados e os efeitos desses impactos na realidade do jovem, da família e daqueles que o 
cercam e tenham interface com suas atividades.

Esta ação é parte do projeto “Juventude Rural e Sucessão Familiar: Projetos Profissionais do Jovem como Estratégia 
de Permanência no Campo na Região Sul do Espírito Santo”, com recursos viabilizados pela Secretaria Estadual de 
Agricultura, Abastecimento, Aquicultura e Pesca (Seag), em parceria com a Fundação de Amparo à Pesquisa do Es-
pírito Santo (Fapes)  e apoio do Mepes. 

A juventude rural é convidada a percorrer todas as partes que compõem um plano, fazendo uma reflexão sobre as 
realidades e participando ativamente da construção de estratégias de ações para que seu negócio seja um sucesso 
e permita ganhos na sua qualidade de vida e de sua família. Todos temos sonhos e anseios, mas se quisermos alcan-
çá-los com sucesso, é necessário construir um caminho, definir um rumo e traçar um plano de ação. Jovem, vamos 
idealizar um futuro melhor e pensar sobre como chegar até ele? Vamos lá?

Cleber Guerra
Diretor Administrativo-Financeiro

Antonio Elias Souza da Silva
Diretor-Técnico

Franco Fiorot
Diretor-Presidente
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É um documento que vai orientar o jovem ao longo da trajetória de seu negócio, mostrando seus objetivos e 
metas, e traçando um plano para alcançá-los. Deve ser capaz de demonstrar sua viabilidade, seja ele rural ou 
não, do ponto de vista das estratégias, gestão financeira, mercado e operações. Tem como proposta descre-
ver o que é ou o que pretende ser um negócio e como chegar lá com menos riscos e incertezas. 

Sendo um instrumento de planejamento, serve para organizar as ideias, orientar a expansão, apoiar a admi-
nistração, facilitar a comunicação e a captação de recursos. Mais que um apanhado de ideias, traz uma lógica 
que permite refletir diversos aspectos do seu negócio. 

Não elimina os riscos, mas evita que alguns erros sejam cometidos pela falta de análise quando o negócio ain-
da estiver no papel, antes que possam ser cometidos na prática.

1 PLANO DE NEGÓCIOS:
O QUE É E PARA QUE SERVE?
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Planejamento e bons negócios sempre caminham juntos, mas cada pessoa, jovem ou não, tem sua própria for-
ma ou ritmo de caminhar, pensar ou planejar ações em seus negócios. 

Em relação à forma e estrutura, das mais completas às mais resumidas, são inúmeras as maneiras de montar 
um plano de negócios que, quando pronto, seja capaz de aumentar grandemente a sua possibilidade de su-
cesso. Pode ser muito simples, no formato e tamanho de cada negócio, mas deve atender aos desafios a que 
o jovem está se propondo.

Criar um bom plano de negócios é fácil, mas exige comprometimento e pesquisa. No formato em que for pro-
posto, informações sobre como o negócio está organizado, seus clientes, fornecedores, parceiros e as estraté-
gias que poderão ser utilizadas para ganhar mercado e manter o negócio, são essenciais. Por isso, deve conter 
pelo menos as seguintes etapas: Sumário Executivo; Apresentação do Negócio; Análise de Mercado; Plano de 
Marketing; Plano Operacional; e Plano Financeiro.

ELABORANDO O 
PLANO DE NEGÓCIO2
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Seu Negócio

2.1 SUMÁRIO EXECUTIVO

Apesar de ser a primeira parte do seu Plano de Negócio, 
o sumário executivo deve ser a última a ser elaborada, 
pois será um resumo de todas as informações e reflexões 
obtidas durante as outras etapas. 

Esse resumo contém as informações mais importantes 
do seu negócio e será a parte que “venderá” o seu ne-
gócio, produto ou serviço. São os principais elementos 
que todos devem conhecer, um resumo que destaque os 
pontos-chave de seu negócio. 

Deverá conter a descrição do seu negócio, sua histó-
ria e o diferencial dele no mercado; a missão, visão de 
futuro e valores do seu negócio; a descrição do perfil 
dos proprietários, sócios, gestores e empregados; quais 
serão os produtos, serviços e os principais benefícios; 
quem são os seus potenciais e principais clientes; a lo-
calização; a forma jurídica e o enquadramento tributário; 
recursos e investimentos aportados ou necessários.

2.2	 APRESENTAÇÃO DO NEGÓCIO

Nesta etapa, o jovem empreendedor irá refletir sobre 
como o seu negócio está sendo percebido pelos clien-
tes em vários aspectos. Quais são os pontos que devem 
ser explorados ou aprimorados no seu empreendimento, 
considerando, por exemplo, a relação com os responsá-
veis, a conformidade legal, a definição da missão, visão 
de futuro e valores. Nada mais verdadeiro do que o di-
tado que diz “não é preciso saber somente pescar, mas 
também vender o peixe”.
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#Conhecendo os Responsáveis pelo Negócio
Esta análise pessoal e sincera deverá responder as perguntas: Como eu estou? Preciso de mudanças na minha 
vida pessoal para atingir meus objetivos? Quanto tempo posso me dedicar ao meu negócio? Apesar de não 
constar no Plano de Negócio, é importante, pois permite uma reflexão sobre problemas existentes, elencando 
prioridades e traçando planos futuros para atingir um melhor equilíbrio na vida do jovem.

Informe os dados pessoais dos responsáveis pela administração do negócio, com uma breve 
apresentação de seu perfil, destacando os conhecimentos, habilidades e experiências anterio-
res. Se desejar escreva pontos importantes de sua análise pessoal.

#Conhecendo o Negócio
É um retrato da situação do negócio, na opinião do jovem, e deverá responder às perguntas: Como eu acho 
que está o meu negócio? Quais são os pontos prioritários que preciso focar minhas ações para ter sucesso e 
equilíbrio? A situação do meu negócio me deixa feliz ou gostaria que fosse diferente? 

Cada parte do esquema a seguir (Figura 1) representa um item do negócio do jovem rural e está enumerado de 
1 a 10. Pinte em qual nível acredita estar.
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Figura 1 – Roda do negócio.
Fonte: Adaptado de Meyer, 1960.

Informe os dados do negócio, como o nome ou marca, localização, enquadramento tributário 
e o número de inscrição no CNPJ – Cadastro Nacional de Pessoas Jurídicas – se o mesmo já 
estiver registrado. Caso contrário, indique o número do CPF do proprietário.
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#Conhecendo a História do Negócio
Linha do Tempo - Destaque na linha do tempo os eventos mais marcantes da história de seu negócio. Interes-
sante destacar que em um negócio conduzido pelo jovem rural ou pela sua família, os eventos pessoais dos 
membros da família se entrelaçam e são determinantes na história e na construção de um negócio.
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A História do Meu Negócio é assim:
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Com base no gráfico e na linha do tempo trabalhados, faça uma análise rápida do que precisa ser 
explorado ou melhorado para uma melhor apresentação de seu negócio.

Pontos a Explorar Pontos a Melhorar
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Missão, Visão e Valores
Missão, visão e valores são conceitos estratégicos que conferem identidade a um negócio.
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2.2.1 Missão: 
A missão se relaciona diretamente com o ramo de atuação e o produto ou serviço ofertado pelo jovem rural. 
Importante saber por que o negócio foi criado, o que ele faz e qual público atende. Ao construir a sua missão, 
o jovem rural deve ter em mente, não só o produto oferecido, mas o benefício que ele entrega ao público-alvo. 

Conheça alguns exemplos, mas no momento da construção da sua missão, lembre-se: é papel em branco e 
mãos à obra. 

Incaper
Promover soluções tecnológicas e sociais por meio de ações integradas de pes-
quisa, assistência técnica e extensão rural, visando o desenvolvimento do Espírito 
Santo.

McDonald’s
Servir alimentos de qualidade, com rapidez e simpatia, num ambiente limpo e 
agradável.

Cooperativa Cafesul
Fornecer alimentos saudáveis, preservando o meio ambiente, contribuindo para o 
desenvolvimento sustentável da cooperativa, dos cooperados(as), colaboradores 
e das comunidades nas regiões onde atua.

Cooperativa 
Agroindustrial 
Bom Jesus

Promover o desenvolvimento socioeconômico e cultural dos associados, através 
da geração e transferência de tecnologia, para melhoria da produção e sua co-
mercialização.
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#Conhecendo a Missão de Seu Negócio

Escreva aqui algumas palavras que definem o seu negócio:

Benefício ao Público Diferencial Competitivo Algo Especial

De acordo com as palavras que pensou definir o seu negócio, elabore uma frase clara, limpa e simples, tradu-
zindo em poucas palavras seu sentido e propósito:

A Missão é
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2.2.2 Visão:
A visão deve refletir o que o jovem espera do seu negócio, onde almeja chegar, qual o sonho a ser realizado e 
qual a imagem que se gostaria de alcançar no futuro.

Conheça exemplos, lembrando que a visão é o combustível para a busca do resultados. Estabelecer onde se 
quer chegar e estipular tempos para isso é o melhor caminho, pois remete às pessoas a realizarem ações inte-
gradas e possíveis para o atingimento. 

Cacau Show
Ser a maior e melhor rede de chocolates finos do mundo, oferecendo aos seus 
clientes e aos seus parceiros uma relação duradoura com foco no crescimento, na 
rentabilidade e na responsabilidade socioambiental.

Cooperativa Cafesul Ser a melhor cooperativa na produção de cafés especiais e sustentáveis do Brasil.

Disney Criar um mundo onde todos possam se sentir crianças.

Cooperativa Camcap
Ser uma cooperativa promotora de desenvolvimento da região do Caparaó e de 
qualidade de vida para seus cooperados, colaboradores e parceiros.
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 #Conhecendo a Visão de Seu Negócio

Estime um período de tempo no futuro e escreva aqui algumas palavras de como você 
gostaria que seu negócio estivesse ao final.

Situação no Futuro Objetivos a serem alcançados

A Visão de Futuro para daqui a _______ anos é 
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2.2.3 Valores:
Para definir os valores, é preciso pensar em quais princípios e posturas devem ser seguidos pelo jovem, sua 
família e colaboradores para alcançar os objetivos. Eles devem representar a forma como todos trabalham. Os 
dirigentes devem entender quais condutas, crenças e filosofias vão compor e serem adotados para que o negó-
cio tenha sucesso. 

Alguns exemplos de valores que podem ajudar na identificação daqueles que fazem sentido para seu negócio. 
Lembre-se que cada caso é um caso. 



25Juventude Rural e Sucessão Familiar: ELABORANDO PLANOS DE  NEGÓCIOS

1. 
Plano de 
Negócios: 
O que é e 
para que 
serve?

2. 
Elaborando 
o Plano de 
Negócio

4. 
Avaliação 
do Plano de 
Negócios

  Bibliografia

3. 
Cenários e 
Estratégias

#Conhecendo os Valores de Seu Negócio

Escreva palavras que representem quais atitudes e comportamentos você gostaria que 
o seu negócio fosse lembrado e admirado, caso fosse uma pessoa. A partir dessas pala-
vras, faça outra lista com palavras ou frases de quais atitudes e comportamentos fazem 
sentido como valores para serem incorporados no dia a dia de seu negócio.

 Valores pessoais Valores a serem incorporados no negócio
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2.3 ANÁLISE DE MERCADO

Em um Plano de Negócio, o jovem rural precisa analisar o mercado no qual ele está inserido. Para isso, é pre-
ciso entender quem são seus potenciais clientes, como está a concorrência e como será o trabalho com os 
fornecedores e parceiros. 

2.3.1 Clientes
Para desenvolver e conduzir um negócio, é preciso saber quem são e quais os hábitos de compra de seus 
clientes. Conhecer os seus clientes, te permitirá identificar os seus desejos e necessidades, para atendê-los 
de maneira mais eficiente. Com esse conhecimento, é possível, por exemplo, escolher formas de atendimentos 
diferenciadas e especiais, assim como fazer entregas em domicílio para idosos, ou de produtos sem glúten ou 
dietéticos quando grande parte dos seus clientes mostrarem preferências ou restrições alimentares.
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#Conhecendo os Clientes

Classifique seus clientes de acordo com suas características principais:

Característica Maioria Na média Minoria

Faixa Etária

Sexo

Tamanho da Família

Escolaridade

Renda

Ocupação

Onde estão (Rua, Bairro, Cidade, Região...)

Classifique o que leva a maioria de seus clientes a comprarem seus produtos:

Item Muito 
Importante

Moderadamente 
Importante

Pouco 
Importante

Preço

Qualidade

Marca

Prazo de entrega

Prazo de Pagamento

Atendimento

História/Cultura
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Responda às perguntas: 

Qual a quantidade média e a frequência que cada 
cliente adquire seus produtos?

Como acredita ser o relacionamento com o cliente? 
O que precisa melhorar?

2.3.2 Concorrência
Seus concorrentes são aqueles que atuam no mesmo ramo do seu negócio e que buscam o mesmo públi-
co-alvo. Nem sempre todos os negócios similares ao seu são seus concorrentes; muitas vezes eles serão 
grandes parceiros. 
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#Conhecendo a Concorrência
Observe os 3 principais concorrentes do seu negócio e verifique quais são seus pontos fortes e fracos, por 
exemplo, a qualidade dos materiais empregados em seus produtos ou serviços, como cores, tamanhos, emba-
lagem, variedade, preço cobrado, formas de pagamento, prazos concedidos, descontos praticados, horário de 
funcionamento, entrega em domicílio, atendimento virtual e garantias oferecidas, entre outras características.  

Negócio Preço Qualidade Atendimento Pontos de 
Venda

Opções de 
Entrega

Condições de 
pagamento Diferenciais

Seu negócio

Concorrente 1

Concorrente 2

Concorrente 3



30 Juventude Rural e Sucessão Familiar: ELABORANDO PLANOS DE  NEGÓCIOS

1. 
Plano de 

Negócios: 
O que é e 
para que 

serve?

2. 
Elaborando 

o Plano de 
Negócio

4. 
Avaliação 

do Plano de 
Negócios

Bibliografia

3. 
Cenários e 

Estratégias

Analise as informações anteriores e aponte os pontos positivos e negativos da concorrência do seu negócio, 
sempre tendo em vista que deve utilizá-los como experiência do que fazer ou não. Observe sempre que bons 
concorrentes servem como parâmetro de comparação e de parceria, além de serem uma fonte de estímulo 
à melhoria.

Positivo – Aproveite!! Negativo – Fuja!!!
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2.3.3 Fornecedores
Seus fornecedores são todas as pessoas e empresas que irão fornecer as matérias-primas e equipamentos 
necessários para o funcionamento do seu negócio. Conhecer melhor o mercado fornecedor, permitirá uma 
melhor visão de quem são e de como atuam seus fornecedores, fazer comparações e tomar decisão sobre qual 
será o melhor custo-benefício para o negócio.

#Conhecendo os Fornecedores
Faça e mantenha atualizado um levantamento de quem é ou pode vir a ser seus fornecedores de matérias-pri-
mas, insumos, equipamentos e utensílios, dentre outros bens e serviços. Pesquise e analise pelo menos três 
fornecedores para cada artigo necessário. 
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Item 
Adquirido Nome Fornecedor Preço + 

Frete
Condições de 

Pagamento
Condições 
de Entrega Diferencial
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2.3.4 Parcerias
Parceiros são pessoas ou organizações que atuam em conjunto com seu negócio fornecendo apoio na agre-
gação de valor, na aquisição de insumos, na comercialização ou distribuição de seus produtos. Podem ser a 
família, os vizinhos, os conselhos, a associação, a cooperativa, os órgãos públicos, entre outros. Aproveite bem 
suas parcerias!!!

#Conhecendo seus parceiros
Aponte pelo menos 5 possíveis parceiros para o seu negócio, que sejam de importância estratégica, e descre-
va o motivo e vantagens desta parceria para o futuro de seu negócio.

Parceiro Motivo e vantagens
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2.4 PLANO DE MARKETING

Este é o momento em que o jovem decidirá como posicionar seu produto/serviço no mercado, ou seja, definir 
como fará para que o cliente saiba que aquele produto existe e queira adquiri-lo, impulsionando as vendas.

É necessário descrever todos os produtos de forma minuciosa, detalhando as características, garantias e 
diferenciais do que serão oferecidos, informando todas as especificações, como qualidade, modelos, cores, 
sabores, apresentação, tamanhos e preços, além de apresentar as estratégias de venda e distribuição da pro-
dução, com foco no cliente ideal.

Grande parte dos planos de marketing incluem quatro informações principais: produto, preço, praça e promo-
ção (conhecidos como os 4Ps).

2.4.1 Produtos/Serviços e Preços
São os produtos e/ou serviços que vão ter destaque. É indispensável que o jovem conheça e apresente os 
principais detalhes sobre eles, o que diferencia seus produtos ou serviços no mercado, quanto custam e como 
foi definido esta precificação.

A determinação do preço de venda precisa levar em conta que, da mesma forma que o preço baixo demais 
pode afetar a margem de lucro e trazer prejuízo, o preço muito alto pode ocasionar perda de vendas. É preciso 
ser competitivo sem gerar prejuízo.

No cálculo do preço, o jovem não deve incluir somente o valor que se gasta para produzir ou prestar o serviço, 
mas deve incluir na conta todos os custos e despesas relacionados ao valor investido para que seu produto ou 
serviço chegue até o consumidor. 

Outro item importante a ser incluído no preço final é o lucro ou “o valor que sobra” depois que se tirar os valores 
com custos e despesas do valor final de venda de cada produto ou serviço, a fim de que o negócio possa ter 
retorno financeiro sobre as vendas. 
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Por isso, é fundamental ter conhecimento sobre todos os custos da produção, sejam variáveis ou fixos, as suas 
despesas, os preços que estão sendo praticados pelos vizinhos, e a margem de lucro que se pretende ter. 
Esses conceitos estão explicados na seção 2.5. Plano Financeiro.

Aqui também podem ser apresentados novos produtos que se pretende lançar no futuro e explicar como irão 
melhorar os lucros do negócio.
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#Conhecendo seus produtos e serviços

Liste os Produtos/serviços a serem oferecidos, descrevendo suas
principais características,preço e diferenciais.

Item Adquirido Nome Fornecedor Preço + Frete Condições de 
Pagamento

2.4.2 Comercialização/Distribuição
O Jovem precisa determinar a estrutura de comercialização ou canais de distribuição de seu negócio. Isto é, 
como seus produtos e/ou serviços chegarão até os seus clientes. Você pode adotar uma série de canais ou 
pontos de venda para isso, tais como vendedores internos e externos, representantes, lojas virtuais, direta-
mente ao consumidor, associações ou cooperativas, etc. Precisa também determinar qual a Praça (local) onde 
pretende distribuir seus produtos, se por exemplo vai ser somente no município, em uma região específica ou 
mesmo online com entrega para todo o Brasil. 
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Cite os locais ou canais onde comercializa ou pretende comercializar seus produtos ou serviços, dizendo 
o motivo para sua utilização, e classificando o grau de intensidade de vendas em cada um.

Canais de Comercialização Motivo Muito bom Bom Fraco
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Cite formas de entrega/distribuição de produtos ou serviços ao consumidor final, dizendo o motivo para 
sua utilização, e classificando o grau de intensidade de atendimento ao consumidor de cada uma.

Formas de entrega Motivo Atende 
maioria

Atende 
Mediano

Atende 
Pouco

2.4.3 Promoção
Promoção é toda ação que tem como objetivo apresentar, informar, convencer ou lembrar os clientes de com-
prar os seus produtos ou serviços e não os dos concorrentes. Para realizá-la, o jovem necessita primeiro pen-
sar como vai promover sua oferta ao cliente ideal determinado anteriormente e em quais canais de divulgação 
terá melhor efetividade com menor custo, levando em conta o que essa promoção afetará não somente no 
aumento de clientes, mas também na imagem do negócio ou no acréscimo da receita.

Existem diversos tipos de divulgação, como por exemplo: propaganda em rádio, jornais, revistas ou internet; 
degustações, distribuição de amostras grátis, folders, folhetos e cartões de visita; catálogos; propagandas 
usando carro de som e banners; realização de concursos, brindes, sorteios ou descontos; ou participação em 
feiras e eventos, entre outras.
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O mercado tem se tornado cada vez mais competitivo e o jovem não pode ficar perdido nesta competição, de-
vendo procurar fazer com que seu negócio seja único e facilmente distinguido por seus consumidores. E para 
isso, é de extrema importância a escolha da identidade do negócio. 

Começando pelo nome ou marca, que sempre deve levar em conta a história, o diferencial dos concorrentes 
e aquilo que atende o apelo e faz o cliente querer conhecer e adquirir os produtos e serviços ofertados. Deve 
trazer rapidamente familiaridade ao consumidor, ser de fácil memorização, pronúncia e escrita. 

A logomarca é a identidade visual que contribui para a visibilidade e credibilidade de uma marca ou nome. 
Abre espaços e se destaca no mercado, sendo um diferencial importante. É através dela que os clientes irão 
identificar o negócio em qualquer canal de comunicação. 

Mesmo que seja simples, é ela que vai apresentar o negócio, por isso deve transmitir confiança ao cliente, além 
de responsabilidade e qualidade naquilo que oferece.
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#Conhecendo suas estratégias de Promoção

Escreva aqui a razão social e o nome/marca do seu negócio:

Razão Social:

Nome/Marca:

Descreva brevemente como foi a escolha do nome/marca e se na sua opinião ele identifica e promove o seu negócio:

Preencha a tabela com dados que permitirão a análise das estratégias pensadas para promoção do negócio, 
como custos, aumento na quantidade dos clientes, melhoria na Imagem do negócio e acréscimo da receita.

Estratégias Custo Quantidade 
Clientes

Imagem do 
negócio

Acréscimo 
receita

Com base nas informações anteriores, descreva aqui quais as melhores estratégias de promoção para 
seu negócio, dizendo o porquê destas escolhas:
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2.5 PLANO OPERACIONAl

Um plano operacional tem o objetivo de definir, na prática, como o negócio funciona ou vai funcionar. O jovem 
rural deve conhecer muito bem o funcionamento do seu negócio e analisar quais são os passos necessários 
para a entrega dos produtos/serviços. Para isso, são necessárias algumas informações importantes, tais como 
a disponibilidade e prazos exigidos pelos fornecedores; a capacidade de produção, equipamentos e materiais 
necessários, capacidade de distribuição e armazenamento dos produtos, quantidade e qualificação da equipe 
de trabalho.

É preciso pensar como serão feitas as várias atividades e quem serão os responsáveis, familiares ou não, 
descrevendo, como será a aquisição de insumos, a produção, a venda, a prestação dos serviços, as rotinas 
administrativas, entre outras atividades.
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#Conhecendo as operações de seu negócio

Faça uma análise de seu negócio descrevendo as atividades realizadas desde a aquisição de insumos até a 
entrega do produto ao consumidor final, com responsáveis e insumos necessários:

Et
ap

as Responsável
Insumos

 Necessários
Nome Qualificação atual Qualificação 

necessária

1.

2.

3.

4.

5.

6. 

7.

8.

9.

10.

11.

12. 
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Responda às perguntas: 

Atualmente qual é a capacidade máxima de produ-
ção e comercialização de seu negócio? Qual será o 
volume de produção e comercialização pretendido? 
O que precisa para atender esse volume pretendido?

Qual a quantidade de pessoal que atua no negócio? É 
suficiente? Quantas pessoas e qual qualificação se-
rão necessárias para o funcionamento ideal do ne-
gócio? Esse item inclui o(s) sócio(s), os familiares e 
as pessoas a serem contratadas
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2.6 PLANO FINANCEIRO

É muito importante conhecer as finanças, já que são os números que determinam a maior parte das decisões 
em um negócio. Isto quer dizer que independentemente de qual seja seu negócio e do esforço que faça por 
ele, sem saúde financeira o jovem não terá sucesso no longo prazo. A gestão financeira é a base para toda e 
qualquer tomada de decisões.

Construir um plano financeiro ajudará ao jovem rural a organizar as questões financeiras do negócio, partindo 
da ideia para a realidade e para o alcance do sonho, onde o jovem terá compreensão do que precisará e deverá 
ser feito de investimentos para que seu negócio se concretize e seja bem-sucedido. É um pensar que começa 
com os custos e despesas operacionais e vai até a projeção de vendas baseada nas análises do mercado.

Para tanto, é preciso apontar algumas informações financeiras, como os custos totais, fixos ou variáveis, des-
pesas e receitas, investimentos, capital de giro, lucro e ponto de equilíbrio.

Custos Totais: São valores relacionados diretamente à produção ou a prestação de um serviço. É o somatório 
dos custos fixos e variáveis.

Custos variáveis: são aqueles que variam em função da quantidade produzida e vendida, ou seja, quanto 
maior é o volume de vendas, maior será o custo e vice-versa (Ex.: mão de obra extra, reembolso de despesas, 
comissão de vendas, manutenção de máquinas, entre outros). 

Custos Fixos: são aqueles que não têm variação, independe do volume de produção ou vendas (Ex.: compra 
de matéria-prima, salário dos funcionários da produção, conta de energia para os maquinários, entre outros).

Despesas: São os demais valores que se terá que gastar para manter o negócio, fora da produção. São gastos 
usados com a estrutura administrativa e de comercialização. Podem ser fixas como aluguel, contas de energia, 
telefone e internet, impostos; ou variáveis como valores gastos de forma eventual, como material de escritório, 
propagandas, contratação de funcionários temporários e treinamentos.

Receitas: É o faturamento geral do negócio, o que se recebe pela venda dos produtos ou serviços.
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Investimentos: corresponde a tudo que precisa ser adquirido para que seu negócio possa funcionar de ma-
neira apropriada;

Capital de giro: é o total de recursos necessário para o bom funcionamento de seu negócio no dia a dia, como 
compra de insumos, gastos com a comercialização e demais despesas administrativas e de produção. O capi-
tal de giro é calculado levando em conta o dinheiro disponível em caixa ou bancos, mais aquele que se tem a 
receber e/ou em estoque, menos o que se tem a pagar como as contas e os encargos.

Lucro: É o valor total da receita menos os custos e as despesas do negócio. É o que sobra depois de todas as 
contas serem pagas.

Ponto de equilíbrio: O ponto de equilíbrio é quando após o pagamento de todos os custos e despesas e as 
receitas ficam iguais, não havendo nem lucro e nem prejuízo. Desta forma, sabe-se exatamente qual a quantia 
de lucro existente sem deixar de pagar nenhuma conta e o quanto é preciso vender para chegar ao seu lucro 
almejado, o que traz mais segurança ao seu negócio e ajuda a não obter danos financeiros.
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#Conhecendo as finanças de seu negócio 

Faça uma lista dos custos/despesas de tudo o que foi planejado/executado no seu negócio até o momento:

Item Descriminação Despesa 
Única

Despesa 
mensal

Despesa 
Anual

Equipamentos, máquinas, utensílios e móveis

Salários/Retiradas/Comissões

Aluguel/arrendamentos

Fornecedores

Domínios e hospedagens de sites e lojas online

Marketing/Promoção

Matéria Prima

Taxas e serviços

Outras despesas

Totais:

Estime as receitas atuais e quanto tempo será necessário até que o valor investido inicialmente retorne. Faça 
também uma projeção do investimento que pretende realizar (se for o caso), qual será a receita esperada com 
o novo investimento e o tempo de retorno deste novo investimento.

Item Atual Projeção Futura 

Receitas

Investimentos

Prazo de retorno

Conhecendo os custos e despesas elencadas, além da estimativa de receita, o Ponto de Equilíbrio atual de seu 
negócio é R$____________________________, e meu lucro total é R$___________________________.
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Escolha um determinado período e faça um breve resumo da saúde financeira de seu negócio, demons-
trando a lucratividade e como serão ou foram obtidos os recursos necessários para implantação, con-
dução e possíveis melhoramentos no seu negócio:
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As mudanças ocorridas no mundo estão acontecendo cada vez com maior rapidez e intensidade, influenciando 
significativamente em todos os negócios, seja no comportamento dos consumidores, dos fornecedores, dos 
concorrentes, dos parceiros ou do governo com suas políticas públicas. Para o jovem rural empreendedor, é 
fundamental analisar a inserção de seu negócio neste cenário mutante e cheio de variáveis, identificando e 
prevendo fatores negativos que venham desestabilizar ou prejudicar, ao mesmo tempo em que aproveita os 
positivos ou oportunidades que podem impulsionar seu negócio, direcionando estratégias para que tenham 
sucesso e avanços.

Antes de tomar qualquer decisão, seja ela simples ou complexa, é importante que o jovem tenha o hábito de 
construir cenários, avaliando ganhos e perdas de cada ação, permitindo que a decisão seja mais fundamentada 
e precisa. Construa quantos cenários julgar necessário para obter mais alternativas de ações, ter mais “cartas 
na manga”. 

Tenha em mente que, por vários fatores seu negócio pode precisar de mais tempo e recurso financeiro ou huma-
no que planejou. Por exemplo, o corte ou contratação de pessoal pode ter impactos diretos nas vendas, despe-
sas e lucratividade, ou no caso da abertura de novos canais de comercialização e a introdução de novos produtos 
no mercado, pode ter impactos diretos nas vendas.

CENÁRIOS E 
ESTRATÉGIAS3



49Juventude Rural e Sucessão Familiar: ELABORANDO PLANOS DE  NEGÓCIOS

1. 
Plano de 
Negócios: 
O que é e 
para que 
serve?

2. 
Elaborando 
o Plano de 
Negócio

4. 
Avaliação 
do Plano de 
Negócios

 Bibliografia

3. 
Cenários e 
Estratégias

Uma excelente ferramenta de análise, que tem o intuito de desenvolver um plano estratégico e que nos leva 
a pensar nos pontos fortes e fracos de seu negócio, visando torná-lo mais eficiente e competitivo é a Matriz 
de SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats) ou, em português, Matriz FOFA (Forças, Oportu-
nidades, Fraquezas e Ameaças). Nessa ferramenta, quando os fatores previstos podem ser controlados, são 
chamamos de Internos, intrínsecos ao seu negócio, sejam eles fraquezas ou forças. E quando não podem ser 
controlados, mas devem ser previstos, são chamados de Externos, sejam eles oportunidades ou ameaças. 
Embora pareça complicado, na verdade é bastante simples.

As forças e fraquezas do negócio servirão para saber como está sendo ou seria o comportamento e poder de 
reação frente a adversidades, enquanto as oportunidades podem alavancar as previsões com reflexos positi-
vos e as ameaças, ao contrário, podem comprometer desfavoravelmente as previsões e planejamento. Realizar 
a análise constantemente pode auxiliar o jovem a transformar as ameaças em oportunidades, aproveitando e 
maximizando os pontos fortes e oportunidades, e diminuindo e minimizando seus pontos fracos e ameaças.
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FA

TO
RE

S 
IN

TE
RN

O
S

Po
de

m
 s

er
 c

on
tr

ol
ad

os
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Vantagens que o negócio possui em relação a seus 
concorrentes, como por exemplo melhores atividades, 
produtos, recursos e serviços, engajamento de clien-
tes, plano de marketing efetivo, vantagem competitiva, 
qualificação de mão de obra suficiente, entre outras.

USE!

Fatores que interferem e prejudicam o negócio, como 
quantidade e qualificação de mão de obra deficiente, 
perdas nas vendas, aumento de custo, dificuldade na 
aquisição de insumos, serviços, clientes e recursos, 
inexistência de plano de Marketing, entre outras.

ELIMINE!
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OPORTUNIDADES AMEAÇAS

Fatores externos que influenciam positivamente o ne-
gócio, como parcerias com a concorrência e políticas 
públicas favoráveis ao setor, diminuição ou subsídio 
de taxas, campanhas para o consumidor, existência de 
eventos sociais/culturais e desenvolvimento de tecno-
logias que facilitem a produção, entre outros.

APROVEITE!

Pontos que influenciam negativamente a empresa e 
que precisam ser tratados com cautela, como aumen-
to da concorrência e políticas públicas desfavoráveis, 
fechamento de canais de comercialização, inexistên-
cia de tecnologias para solução de determinado pro-
blema de produção, dificuldade em regularização do 
negócio junto as agencias reguladores, entre outros.

EVITE!

#Conhecendo cenários e construindo estratégias
Construa uma FOFA de seu negócio, analisando com sinceridade e objetividade. Procure apontar a realidade, 
sem pessimismo ou otimismo. Escreva de forma clara sem deixar dúvidas a interpretações, sempre uma ideia 
por linha.
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Após fazer a análise, crie três cenários onde o negócio obtenha resultados pessimistas, medianos e otimistas. 
Depois, aponte ações a serem realizadas em todos os casos, por exemplo, como seu negócio pode se adap-
tar ou sobreviver se houver adversidades, como queda nas vendas ou aumento de custos ou se houver uma 
eventual recessão econômica no país. Ou então, ações que possam aproveitar ou potencializar situações favo-
ráveis, como a obtenção de algum tipo de selo ou registro, a realização de alguma campanha de consumo pelo 
governo ou parceiros, ou a abertura de novos canais de comercialização.

Situação Cenário Ações necessárias

Pessimista

Mediano

Otimista
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O mercado e o mundo mudam constantemente e seu plano deve ser 
constantemente consultado, acompanhado e atualizado de acordo com 
estas mudanças. O que hoje é um problema, amanhã pode ser uma solu-
ção. Tenha o hábito de avaliar as informações e estratégias propostas em 
sua elaboração. Avalie cada uma das informações de tempos em tempos.

Avaliação do seu plano consiste em manter o planejamento no rumo 
certo, adaptando-o a novas realidades. Deve ser realizada quando já se 
passou algum tempo da elaboração e o cenário futuro e o contexto do 
negócio podem ter sidos alterados.  Ou nos momentos em que se deseja 
fazer novas intervenções como, por exemplo, a ampliação do negócio ou 
a inserção de novo produto no mercado. O plano de negócio é feito no 
papel para que possa ser avaliado, corrigido, alterado e ajustado perio-
dicamente. 

Por fim, a construção de um plano de negócios bem elaborado é muito 
importante, pois mostra não apenas a viabilidade do negócio, mas au-
menta a segurança e a tranquilidade do jovem empreendedor. Qualquer 
negócio traz riscos e quando é executado sem planejamento o risco é 
maior ainda. As decisões devem ser tomadas sem se deixar levar pela 
emoção ou ansiedade, analisando de forma racional os números envolvi-
dos, potencial de retorno do investimento e riscos a serem considerados. 

Sucesso!!

4 AVALIAÇÃO DO PLANO 
DE NEGÓCIOS
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