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COM ESSA LISTA, VOCE IRA APRENDER COMO EVITAR 0S ERROS
CLASSICOS E FATAIS QUE GRANDE PARTE DOS EMPREENDEDORES
COMETEM, E ASSIM PODERA EMPREENDER E CONSTRUIR SEU
NEGOCIO COM SEGURANGA E SUCESSO.
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NAO CONHECER O NEGOCIO

0 EMPREENDEDOR NAO DEVE CRIAR EMPREENDIMENTOS NEM TAO POUCO INVESTIR RECURSOS FINANCEIROS, EM MERCADOS QUE ELE OU SEU SOCIO NAO DOMINEM ...E PROBLEMA NA CERTA...
NO BRASIL DE CADA 10 EMPRESAS ABERTAS ANUALMENTE 6 MORREM ANTES DE COMPLETAR 5 ANOS.

0 EMPREENDEDOR PRECISA:

TER AO MENOS 10.000 HORAS DE EXPERIENCIA DE TRABALHO E ESTUDOS SOBRE A DINAMICA DO SEGMENTO DA INDUSTRIA NA QUAL PRETENDEM COMPETIR. CASO NAO TENHA PRECISA TER UM SOCI0 OU
CONSULTOR QUE TENHA.

CONHECER AS NECESSIDADES (DORES) E DEMANDAS DO PUBLICO ALVO,
SABER COMO FUNCIONA A DINAMICA DA COMPETICAO, 0 NIVEL DE AGRESSIVIDADE ENTRE 0S CONCORRENTES
CONHECER A MEDIA DA MARGEM DE RENTABILIDADE DO SETOR.

JOMINAR A CADEIA DE FORNECIMENTO DOS PRODUTOS E SERVIGOS ESSENCIAIS PARA A PRODUGAO E ENTREGA DOS PRODUTOS E SERVIGOS QUE A EMPRESA PRETENDE PRODUZIR.
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NAO TER UMA IDEIA ORIGINAL




2°FFATAL

NAO TER UMA IDEIA ORIGINAL SIGNIFICA:
-PRODUTO IGUAL AO DA CONCORRENCIA
-PRECO IGUAL A0 DA CONCORRENCIA
-PONTO DE VENDA IGUAL AO DA CONCORRENCIA
-PROMOGAO IGUAL A0 DA CONCORRENCIA
-CUSTO IGUAL OU MAIOR AO DA CONCORRENCIA

CRIE UM PRODUTO E OU SERVIGO ORIGINAL-DIFERENTE

-TENHA UM DIFERENCIAL COMPETITIVO.
-TENHA UMA VANTAGEM COMPETITIVA

-ENTREGUE UMA PROPOSTA DE VALOR UNICA
-ENTREGUE UM BENEFICIO UNICO

-RESPONDA: 0 QUE EU GANHO COMPRANDO 0 SEU PRODUTO E NAO 0 DO CONCORRENTE?
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NAO TER UM PROPOSITO

0 EMPREENDEDOR VISA SOMENTE RENTABILIDADE E LUCRO.
NAO SABE EXPLICAR PORQUE CRIOU 0 NEGOCIO.
NAO SABE A TRANSFORMAGAO QUE VAI GERAR NOS CLIENTES

PROPOSITO SIGNIFICA
-A RAZAO DA CRIACAO E DA EXISTENCIA DA EMPRESA
-0 LEGADO QUE QUER DEIXAR

EXEMPLO DE PROPOSITO
-GOOGLE: COMPARTILHAR TODAS AS INFORMACOES DISPONIVEIS NO MUNDO.

~EBAY: DEMOCRATIZAR 0 COMERCIO ONLINE A TODOS QUE TENHAM ALGO PARA COMERCIALIZAR
-ACADEMIA DE EXECUTIVOS: COMPARTILHAR 0S CONHECIMENTOS DE GESTAO DE NEGOCIOS DE SUCESSO
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NAO TER UM PLANO DE NEGOCIO
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NAO TER UM PLANO DE NEGOCIO

0 EMPREENDEDOR NAO TEM UM “MAPA” DE ONDE QUER CHEGAR.
NAO TEM 0 PERFIL DO SEU PUBLICO ALVO

NAO TEM DEFINIDO UM OBJETIVO DE VENDAS EM UNIDADES / RS
NAO TEM UM ORGAMENTO

NAO TEM DEFINIDO SEU CUSTO DE PRODUTOS

NAO CONHECE 0 TAMANHO DE SEU MERCADO

UM PLANO DE NEGOCIOS DEVE CONSTAR
QUAL A NECESSIDADE QUE SERA ATENDIDA?
QUAL 0 PRODUTO / SERVIGO QUE PRETENDE ENTREGAR?
PARA QUEM VAI ENTREGAR? QUAL E PERFIL DO CLIENTE DO PUBLICO ALVO?
QUAL TAMANHO DO MERCADO ALVO,
QUAL 0 OBJETIVO DE VENDAS NO 12 ANO (UNIDADES/RS)
QUAL A ESTRATEGIA DE PREGO QUE IRA PRATICAR? PRECOS PREMIUM, MEDIO OU POPULAR?
[lUAL A SUA VANTAGEM COMPETITIVA? O DIFERENCIAL COMPETITIVO
U IJH[:AMENTU PARA[] 12 ANO.
GESSIL GURSOS - llUAL 0 FLUXO DE CAIXA ? (NECESSIDADES DE RECURSOS)
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NAO TER UMA EQUIPE ENGAJADA
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0 EMPREENDEDOR TEM COMO FOCO CONTRATAR PESSOAS DE BAIX0 CUSTO - BAIXO SALARIO.
NAO SE PREOCUPA COM 0S CONHECIMENTOS E HABILIDADE BASICAS PARA OCUPAR DETERMINADAS POSICOES CHAVES.
ACREDITA QUE 0 SUCESSO E ELE E QUE NAO DEPENDE DE NINGUEM.

CONTRATA PARENTES E AMIGOS COM BAIXA REMUNERAGAC

EQUIPE ENGAJADA:
-ACREDITA NO PROJETO
-PESSOAS COM CONHECIMENTOS E HABILIDADES COMPLEMENTARES
-BUSCA PELOS TALENTOS E POTENGIAL DE CRESCIMENTC

-ACREDITA NA MERITOCRACIA
-BUSCA SOCI0S NAO FUNCIONARIOS
DA PARTICIPAGAQ NOS RESULTADOS
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NAO CONHECER 0 CUSTO DO PRODUTO/SERVIGO
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0 EMPREENDEDOR NAO SABE COMO CALCULAR 0 CUSTO TOTAL DO PRODUTO.
NAO POSSUI NOGOES BASICAS DE ESTRUTURA DE CUSTOS.
NAO CONHECE PRINCIPI0S BASICOS DE GESTAO DA CADEIA DE CUSTOS.

0 EMPREENDEDOR DEVE:

-DETALHAR SUA ESTRUTURA DE CUSTO (DIRETOS/INDIRETOS/FIX0S/VARIAVEIS, ETC)

-CONHECER 0 CUSTO DE CADA ITEM DA SUA ESTRUTURA DE GUSTOS

-CONHECER 0S ITENS ESTRATEGICOS DE SEU CUSTO E COMO GERENCIA-LOS

-CRIAR PLANO DE REDUGAO DE CUSTOS PARA CADA ELEMENTO

-DESENVOLVER FORNEGEDORES ALTERNATIVOS

-USAR SEU CUSTO PARA PODER PRECIFICAR CORRETAMENTE

AlAR PLANILHA DE MONITORAMENTO DE CUSTOS/PREGOS DE CADA ITEM DA ESTRUTURA DE CUSTOS
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NAO CONHECER 0S INDICADORES FINANCEIROS
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NAO CONHECER 08 INDICADORES FINANCEIROS

0 EMPREENDEDOR NAO CONHECE:

-DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DER) - PERFORMANCE DA OPERAGAC
-BALANGO - PERFORMANCE DOS ATIVOS

-INDICADORES: MARGEM BRUTA, RESULTADO OPERACIONAL, RESULTADO LIQUIDO, LAJIDA
-VALOR ECONOMICO AGREGADO

0 EMPREENDEDOR DE SUCESSO CONHEGE E DOMINA:
-CADA LINHA DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADO
-ORIGEM DOS NUMEROS DE CADA LINHA DO DER
-PRINCIPAIS CAUSAS QUE AFETAM CADA LINHA DO SEU DER

-INDICE DE ENDIVIDAMENTO X GERAGAO DE CAIXA (ALAVANCAGEM)
INI S DE VIABILIDADE ECONOMICA DE UM PROJETO.
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NAO CONHECER PRINCIPIOS BASICOS DE GESTAO DE NEGOCIOS
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NAO CONHECER PRINCIPIOS BASICOS DE GESTAO DE NEGOCIOS

0 EMPREENDEDOR ACREDITA:
-GARRA, RACA E CORAGEM COMPENSAM A FALTA DE CONHECIMENTO MINIMO EM GESTAO DE NEGOCIOS
-INSTINTO, SORTE E PENSAMENTO POSITIVO IRAO LEVA-LO AD SUCESSO

0 EMPREENDEDOR NAO:
-CONHECE 0S FUNDAMENTOS BASICOS DA ADMINSTRACAO DE EMPRESAS DE SUCESSO

-SABE 0 QUE E, E COMO DEFINIR UMA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

-CONHECE COMO ADMINISTRAR A CADEIA DE VALOR DO SEU NEGOCIO (GENTE, MARKETING, VENDAS, OPERAGAO, SUPPLY CHAIN, COMPRAS,
LOGISTICA, TECNOLOGIA, FINANCAS, GOVERNANGA)

-SABE COMO ANALISAR A DINAMICA DO SEU MERCADO.

-SABE COMO CONSTRUIR UMA VANTAGEM COMPETITIVA.

INHEGE 0 QUE E PROPOSTA DE VALOR UNICA
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NAO TER FLEXIBILIDADE
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NAO TER FLEXIBILIDADE

CREDOS DO EMPREENDEDOR SEM FLEXIBILIDADE:

-SEU PROJETO ORIGINAL E INTOCAVEL E “ IMEXIVEL”

-NAO PODE ALTERAR 0 PLANO INICIAL PARA SE AJUSTAR AS NOVAS TENDENCIAS.
-SE PERSISTIR NO PLANO ORIGINAL AS COISAS DARAO CERTO.

-AS MUDANGAS NO MERCADO SAO PASSAGEIRAS.

0 EMPREENDEDOR DE SUGESSO:
-PERSISTIR ATE QUE A REALIDADE MOSTRE UMA NOVA TENDENCIA.
-SABER 0 PONTO CRITICO ENTRE PERSISTENCIA E INFLEXIBILIDADE (PERSISTIR X
FLEXIBILIZAH]
\JUSTAR 0 PR[]JE[U PARA A NOVA REALIDADE.
ISD  COM PLANUS DE AGBES DIFERENTES.
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NAO POSSUIR RESERVA FINANCEIRA




0 EMPREENDEDOR QUE FRACASSA ACREDITA:
-VENDAS PREVISTAS IRAO GERAR 0 FLUXO FINANCEIRO NECESSARIO.
-PREVISAO DE VENDAS IRA ACONTECER 100%.

-A OPERAGAO IRA SER RAPIDAMENTE PRODUTIVA E EFICIENTE.

-0 CUSTO SERA MENOR QUE 0 PREVISTO.

0 EMPREENDEDOR DE SUCGESSO ACREDITA:
-CRIAR RESERVA PARA SOBREVIVER DE 12 A 24 MESES SE A OPERAGAO NAO PERFORMAR COMO PREVISTO.
-A PREVISAO DE VENDAS ESTA OTIMISTA.

-0 CUSTO SERA MAIOR.

-A CURVA DE APRENDIZAGEM SERA MAIS LONGA QUE 0 PREVISTO.



