  Objetivos 

Desenvolver técnicas eficazes para elaboração de plano de negócios, de forma a garantir a minimização de riscos e a otimização do custo beneficio na implementação do negocio.

  Programa do Curso 

1. O EMPREENDIMENTO 

· Formação acadêmica e profissional 

· Descrição Legal 

· Estrutura Organizacional-Organograma 

2. DESCRIÇÃO DO NEGOCIO 

· Tipo de Negocio 

· Produtos e Serviços 

· Mercado 

· Justificativa 

· Status do Mercado 

· Pontos positivos 

· Pontos negativos 

3. MERCADO 

· Planejamento Estratégico 

· Missão 

· Foco 

· Objetivos 

· Estratégia 

· Desafios 

· Estratégias Futuras 

· Visão 

4. A CONCORRÊNCIA 

· Identificação quantitativa e qualitativa da concorrência 

· Identificando negócios que competirão de alguma forma com o produto/serviço. 

· Qual o tamanho de seus concorrentes? 

· Volume de vendas dos principais concorrentes, o número de empregados e número de filiais. 

· lucratividade dos concorrentes, se estão ganhando (quanto?) ou se estão perdendo (quanto?) dinheiro nos últimos anos e por quê? 

· Estratégia de Preço e Distribuição

5. DESCRIÇÃO DOS PRODUTOS E OU SERVIÇOS DO EMPREENDIMENTO 

· Tecnológica empregada 

· Função/aplicação do produto/serviço 

· O produto/serviço fornece uma solução tecnicamente mais inovadora/competitiva 

· Avaliação das vantagens sobre a concorrência 

· Avaliação das desvantagens sobre a concorrência 

· Grau de proteção intelectual do produto/serviço 

· Técnicas, legislações específicas e regulamentação de produtos. 

· O produto ou seu processo de fabricação pode gerar impactos/riscos de agressões ao meio ambiente ou à qualidade de vida? 

6. PREÇO 

· Competitividade 

· Estratégia para inserção dos produtos no mercado 

· Descrição do preço 

· Pontos positivos e negativos do preço 

7. FORNECEDORES 

· Localização 

· Acesso a insumos 

· Prazo de entrega e quantidade mínima 

· Qualificação e certificação de fornecedores 

· Pontos Positivos e Negativos

8. PROCESSO PRODUTIVO 

· Fluxograma 

· Gargalos 

· Contratação de recursos 

· Alocação da Mão de Obra 

· Planta física 

· Macro descrição do processo produtivo 

· Pontos Positivos e Negativos 

9. PLANO DE MARKETING/COMERCIAL 

· Potenciais clientes 

· Estratégia de prospecção e manutenção 

· Canais de Comercialização 

· Operacionalização do processo 

· Matriz qualitativa de fornecedores 

· Propaganda e publicidade 

· Sistemas de vendas 

· Assistência Técnica 

· Potencial de Venda por artigo/produto 

· Planejamento de vendas 

· Controle de qualidade 

· Terceirização de processos 

· Parcerias 

· Responsabilidade social 

· Estratégias Setoriais 

· Oportunidades e Ameaças 

· Pontos Fortes e Pontos Fracos 

· Segmentação 

· Estratégias de Marketing 

· Vantagens competitivas 

· Pesquisa e Desenvolvimento 

· Serviços ao cliente 

· Programa de relacionamento com os clientes 

10. ELABORAÇÃO DE CRONOGRAMA 

· Estruturação 

· Implementação 

· Operacionalização 

· Acompanhamento e monitoramento 

· Avaliação dos resultados 
11. PLANO FINANCEIRO 

· Estudo de Viabilidade econômica e financeira 

12. ANEXOS 

· Plano Comercial 

· Planejamento de Vendas 

· Estudo de Viabilidade Econômica Financeira 

13. MODELO DE PLANO DE NEGÓCIOS        | voltar | 

  Carga Horária 

8 horas | voltar | 

  Instrutor 

Paulo Magnus, Consultor de Empresas e Instrutor de Treinamento, Graduado em Gestão de Varejo e Serviços pela Universidade do Sul de Santa Catarina, MBA Executivo Empresarial em Administração, Finanças e Negócios pela Escola Superior Aberta do Brasil com 26 anos de experiência em gerência de empresas, nas áreas Comercial, Administrativa e Financeira e mais de 60 cursos de Capacitação e Aperfeiçoamento Profissional. | voltar | 

  Informações Gerais 

LOCAL DO CURSO

Hotel Swan Tower - Avenida Cristóvão Colombo, 3192 – Higienópolis – Porto Alegre/RS.

CALENDÁRIO E HORÁRIO

19 de junho de 2008 – quinta-feira das 8h30 às 17h30min.

INVESTIMENTO
R$290,00 – Depósito de R$ 145,00 + 1 cheque pré no mesmo valor ou 
Pagamento à vista com desconto – R$250,00

INFORMAÇÕES E INSCRIÇÕES
CAPACITARE - (51) 3029 8102 – (51) 3029 8801 – visite nosso site voltar | 

