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Objetivo de Aprendizado

O objetivo do curso "Plano de Negocios" €& capacitar os
participantes a dominar um planejamento de negocios eficaz no
caminho do sucesso empresarial. Ao explorar os conceitos e
técnicas abordados, os alunos aprenderao a visao geral do
negocio, aprendendo todas as analises necessarias, aplicando
estratégias certeiras, se aprofundando em planos de operagao e
implementacao do seu negdcio, além de mostrar ferramentas
praticas.

Responsavel pelo Conteudo:
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Introducao TUNILIDERES

O que é um Plano de Negoécios?

Ele fornece uma visao geral detalhada de como a empresa planeja operar e obter
lucro. Um plano de negoécios bem elaborado é essencial para o sucesso de uma
empresa.

NEGOCIO PLANO DE NEGOCIO - O QUE VOCE SOLUCIONA?
MODELO DE NEGOCIO - COMO FUNCIONAM TODAS AS PARTES DO NEGOCIO
PLANO DE NEGOCIO - E O PLANEJAMENTO DETALHADO DE TODO O NEGOCIO
Beneficios de um Plano de Negécios
1- Visao estratégica
2 - Avaliacao da viabilidade
3 - Acesso a financiamento ou a investidores
4 - Orientacao na tomada de decisées
5 - Comunicagao eficaz
6 - Monitoramento e ajustes

REDUZIR O RISCO DO SEU NEGOCIO

Brainstorm
TEMPESTADE DE IDEIAS

QUAL E O TAMANHO DO MERCADO?
QUANTO EU QUERO TER DE LUCRO?

EXEMPLO DE UMA CONTA DE TRAS PARA FRENTE DE LUCRO ANUAL




Introducao TUNILIDERES

Nesta apostila vamos ter um aprofundamento na palestra do método lideres do
Brasil. Um plano de negocios é uma ferramenta crucial para empreendedores,
investidores e instituicoes financeiras, pois ajuda a avaliar a viabilidade de um
hegocio, identificar riscos e oportunidades, e orientar as decisdes estratégicas. Ele
também pode ser usado para atrair investimentos, obter empréstimos ou parceiros
comerciais.

Um plano de negoécios tipico inclui varias 9 Médulos, que sao:

1 - Resumo executivo: uma visao geral concisa do negaécio, incluindo os principais
pontos fortes e metas da empresa.

2 - Descricao da empresa: informacgodes subordinadas sobre a empresa, sua estrutura
legal, missao, visao, valores e histoérico.

3 - Analise de mercado: pesquisa de mercado que identifica o publico-alvo, a
concorréncia, as tendéncias do mercado e as oportunidades de crescimento.

4 - Produtos ou servicos: descricao detalhada dos produtos ou servicos oferecidos
pela empresa, incluindo suas caracteristicas distintivas e vantagens competitivas.

5 - Estratégia de marketing: planos para promover e comercializar os produtos ou
servicos da empresa, identificando os canais de distribuicao, estratégias de
precificacao e agoes de marketing.

6 - Estrutura organizacional: informag¢des sobre a equipe de gestao e a estrutura
organizacional da empresa, incluindo as responsabilidades e funcées de cada
membro da equipe.

7- Analise financeira: projecoes financeiras, incluindo projecées de resultados,

balancos patrimoniais, fluxo de caixa e indicadores-chave de desempenho (KPIs).
8- Plano de operacoes: descricao dos processos da empresa, incluindo fornecedores,

logistica, producao e gerenciamento de estoque.

9 - Plano de implementacao: etapas avangadas para a execucao do plano de nhegécios,
incluindo cronogramas, marcos e responsabilidades.

Vamos destrinchar melhor cada um desses pontos logo a baixo:




Visdo geral do negédcio VUNILIDERES

Visao geral do negdcio: O resumo executivo deve fornecer uma descricao clara e
concisa do negocio, destacando qual é a atividade principal da empresa e como ela se
posiciona no mercado.

Pontos fortes: E importante identificar os principais pontos fortes da empresa, ou
seja, as vantagens competitivas que a tornam uUnica e que podem contribuir para o
sucesso do negocio. Isso pode incluir pericia técnica, propriedade intelectual,
relacionamentos estratégicos, pensamento da marca, entre outros.

Metas e objetivos: O resumo executivo deve estabelecer as metas e objetivos que a
empresa pretende alcancar. Essas metas devem ser especificas, mensuraveis,
alcancaveis, relevantes e com prazo definido (conhecidas como metas SMART). Por
exemplo, aumente a participacao de mercado em 10% nos proximos dois anos.

Proposta de valor: E importante destacar qual é a proposta de valor da empresa, ou
seja, o que a diferencia e o valor que oferece aos clientes. Isso pode incluir recursos
exclusivos de produtos ou servicos, precos competitivos, atendimento ao cliente
diferenciado, entre outros aspectos que proporcionaram beneficios aos clientes.

Resumo financeiro: Embora o resumo executivo nao seja preciso ser extremamente
detalhado em termos financeiros, ele deve fornecer uma visao geral dos principais
indicadores financeiros, como faturamento, margens de lucro e necessidades de
investimento. Essas informacgdes ajudam a transmitir viabilidade financeira do
hegdcio e atrair o interesse de investidores ou financiadores.

Lembrando que o resumo executivo é a primeira se¢cao do plano de negécios e
deve ser elaborado de forma clara, objetiva e convincente, capturando a aten¢ao do
leitor e despertando o interesse para que ele continue a ler o documento completo.




Descricdao da empresa 4"LIIHILI'DERES

Historico da empresa: Nesse ponto, é importante fornecer uma visao geral do
histérico da empresa, desde sua fundacao até o presente. Isso inclui informacoées
sobre como e quando a empresa foi estabelecida, seus marcos importantes, seu
crescimento ao longo do tempo e quaisquer eventos que ocorreram.

Estrutura legal: E fundamental descrever a estrutura legal da empresa, ou seja, sua
forma juridica, como uma sociedade limitada, empresa individual ou cooperativa.
Também é importante mencionar os registros legais relevantes, como o registro
comercial, licengas e autorizagcées necessarias para operar legalmente.

Missao, visao e valores: Esses elementos essenciais descrevem a razao de existir da
empresa, sua direcao estratégica e os principios e crengas que horteiam suas acoes. A
missao deve retomar o proposito central da empresa, a visao deve expressar os
objetivos de longo prazo e os valores devem refletir os principios éticos e culturais da
empresa.

Descricao dos produtos ou servi¢cos: Nessa secao, € importante fornecer uma
descricao detalhada dos produtos ou servicos oferecidos pela empresa. Isso inclui
caracteristicas, diferencas em relacao a concorréncia, estagio de desenvolvimento,
aspectos técnicos e qualquer patente ou propriedade intelectual relevante.

Estrutura organizacional: E necessario descrever a estrutura organizacional da
empresa, incluindo as principais cargas e responsabilidades dos membros da equipe.
Isso ajuda a transmitir a capacidade da empresa de executar suas operacoes de
maneira eficiente. Também pode ser util mencionar as competéncias-chave dos
membros da equipe e suas experiéncias relevantes.

Esses pontos sdao essenciais para fornecer uma compreensao abrangente da
empresa, sua historia, estrutura legal, direcdo estratégica e produtos/servicos
oferecidos. Isso permite que os leitores do plano de negdcios tenham uma visao clara
da identidade e capacidades da empresa.




Analise de mercado: #UNILI'DERES

Identificacao do publico-alvo: A analise de mercado comeca com a identificacao do
publico-alvo, ou seja, o grupo de consumidores que a empresa pretende atingir. Isso
envolve compreender suas caracteristicas demograficas, comportamentais,
hecessidades e comportamentais. Conhecer bem o publico-alvo ajuda a direcionar as
estratégias de marketing e desenvolver produtos/servicos adequados.

Analise da concorréncia: E essencial analisar os concorrentes da empresa para
entender seu posicionamento no mercado, suas estratégias, pontos fortes e fracos.
Isso envolve identificar os principais concorrentes diretos e indiretos, avaliar suas
ofertas de produtos/servicos, precos, canais de distribuicdao, vantagens competitivas e
participacao de mercado. Essa analise ajuda a identificar a posicao da empresa em
relagcao a concorréncia e a identificar oportunidades de diferenciagao.

Tendéncias do mercado: uma analise de mercado também envolve o estudo das
tendéncias e mudancas no mercado em que a empresa atua. Isso inclui fatores
bioldgicos, sociais, tecnoldgicos, ambientais e regulatérios que podem afetar o setor.
Compreender essas tendéncias ajuda a antecipar demandas futuras, identificar
oportunidades de crescimento e adaptar as estratégias de negocios para se manter
relevante.

Oportunidades de crescimento: Através da analise de mercado, é possivel identificar
oportunidades de crescimento para a empresa. Isso pode envolver a identificacao de
segmentos de mercado nao atendidos, necessidades nao satisfeitas dos clientes,
lacunas na concorréncia ou demandas emergentes. Identificar essas oportunidades
permite que a empresa desenvolva estratégias especificas para aproveita-las e
expandir seus hegocios.

Analise SWOT: A analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats -
Forcas, Fraquezas, Oportunidades, Ameacas) € uma ferramenta comumente utilizada
ha analise de mercado. Ela envolve a identificacao dos pontos fortes e passageiros
internos da empresa, bem como as oportunidades e ameacas externas que ela
enfrenta. Essa anadlise ajuda a empresa a compreender sua posicao competitiva e
desenvolver estratégias para capitalizar seus pontos fortes, superar suas fraguezas,
aproveitar oportunidades e mitigar ameacas.

Esses pontos sao cruciais para obter uma compreensao abrangente do mercado
em que a empresa esta inserida, identificar seu publico-alvo, conhecer seus
concorrentes, acompanhar as tendéncias do setor e identificar oportunidades de
crescimento. Essa analise embasa as decisdes estratégicas da empresa e ajuda a
direcionar suas atividades de marketing e desenvolvimento de produtos/servicos.




Produtos ou servicos: TUNILIDERES

Descricdo detalhada: E essencial fornecer uma descricdo completa dos produtos
ou servicos oferecidos pela empresa. Isso inclui informacdées sobre suas
caracteristicas, funcionalidades, especificacbes téchicas e aspectos que os
diferenciam de outras ofertas nho mercado. Quanto mais detalhado para uma
descricao, melhor sera a compreensao do que a empresa oferece aos clientes.

Proposta de valor: Destaque a proposta de valor Unica de produtos ou servi¢os. Ou
seja, o valor adicional que eles trazem aos clientes em comparagcao com as
alternativas disponiveis. Isso pode incluir beneficios especificos, solucdées para
problemas do cliente, economia de tempo ou dinheiro, qualidade superior, recursos
exclusivos ou qualquer outro aspecto que os torne atraentes para o publico-alvo.

Vantagens competitivas: Identifique as vantagens competitivas dos produtos ou
servicos em relacdao a concorréncia. Isso pode envolver caracteristicas exclusivas,
tecnologia patenteada, processos inovadores, qualidade superior, precos
competitivos, rede de distribuicao eficiente, atendimento ao cliente excepcional ou
qualguer outro fator que proporcione uma vantagem distintiva no mercado.

Ciclo de vida do produto: Avalie em que fase do ciclo de vida do produto ou servico
a oferta se encontra. Isso pode variar desde o langcamento inicial até a maturidade ou
declinio. Compreender o estagio do ciclo de vida ajuda a definir as estratégias de
marketing, desenvolvimento e gestao de produtos.

Planos futuros de desenvolvimento: Apresente os planos futuros de
desenvolvimento de produtos ou servicos. Isso pode incluir melhorias, atualizacoes,
lancamentos de novas versoes, expansao da linha de produtos, diversificacao ou
qualquer outra estratégia de inovacao e crescimento. Demonstrar que a empresa esta
atenta as necessidades do mercado e tem planos para se manter relevante e
competitiva a longo prazo é um aspecto importante nessa secao.

Esses pontos permitem uma descricao detalhada dos produtos ou servigos
oferecidos pela empresa, destacando suas caracteristicas distintivas, vantagens
competitivas e planos futuros de desenvolvimento. Isso ajuda a transmitir aos
leitores do plano de negdcios o valor dos produtos ou servicos da empresa e como ela
se diferencia da concorréncia.




Estratégia de Marketing: %HILI'DERES

Segmentacao de mercado: Identifique e segmente o publico-alvo com base em
caracteristicas demograficas, comportamentais, geograficas ou outras relevantes.
Isso permite direcionar as atividades de marketing de forma mais eficaz, adaptando
as mensagens e abordagens as hecessidades e estimulos especificos de cada
segmento.

Posicionamento de mercado: Defina como a empresa pretende se posicionar no
mercado em relagao a concorréncia. Isso envolve identificar os pontos fortes,
vantagens competitivas e proposta de valor unica da empresa. O posicionamento de
mercado define a imagem e a percepc¢ao desejada pelos clientes em relacdao a marca
e aos produtos/servicos oferecidos.

Mix de marketing: Desenvolva uma estratégia abrangente de mix de marketing,
também conhecida como os 4Ps do marketing: Produto, Pre¢o, Pracga (distribuicao) e
Promocao. Isso inclui decisbes sobre a oferta de produtos/servicos, definicdo de
precos competitivos, escolha de canais de distribuicao adequados e criagao de
campanhas promocionais efetivas.

Estratégia de comunicacao: Determinar as estratégias de comunicacgao que serao
utilizadas para alcancar o publico-alvo e promover a empresa. Isso pode envolver
publicidade, relacdes publicas, marketing de conteudo, marketing digital, entre
outros. Defina os canais de comunicacdao a serem utilizados e desenvolvidos
mensagens coerentes e atraentes para construir a conscientizacao e o envolvimento
dos clientes.

Avaliacao de resultados: Estabeleca métricas e indicadores de desempenho para
avaliar a eficacia das estratégias de marketing integradas. Isso pode incluir métricas
como retorno sobre investimento (ROI), taxa de conversao, alcance e engajamento
nas midias sociais, aumento de vendas, entre outros. A avaliagao continua dos
resultados permite ajustar as estratégias de marketing e maximizar o impacto das
atividades de marketing.




Estratégia de Marketing: %HILI'DERES

Quanto as principais redes sociais atualmente, algumas das mais
relevantes sao:

Facebook: Com bilhoes de usuarios, o Facebook continua sendo uma plataforma
importante para atingir um amplo publico, oferecendo recursos de segmentacao
avancados e diferentes formatos de conteudo.

Instagram: Com foco em conteudo visual, o Instagram €& popular para
compartilhamento de fotos e videos, sendo especialmente eficaz para marcas que
buscam engajamento com um publico mais jovem.

YouTube: Como a maior plataforma de compartilhamento de videos, o YouTube é
ideal para criar conteudo em video e alcan¢gar uma audiéncia global.

LinkedIn: Voltado para o mercado profissional, o Linkedln € uma plataforma
importante para networking, recrutamento e marketing B2B (business-to-business).

Twitter: O Twitter é conhecido por seu formato de mensagens curtas (tweets) e € uma
plataforma eficaz para compartilhamento de noticias, atualizacdes rapidas e
engajamento com o publico em tempo real.

E importante lembrar que a escolha das redes sociais mais seguidas depende do
publico-alvo e dos objetivos de marketing da empresa, sendo essencial analisar em
quais plataformas o publico-alvo esta presente e engajado.




Estrutura organizacional: 4ﬁll‘IILI'DERES

Equipe de gestdo: Presente os membros-chave da equipe de gestao da empresa,
destacando suas comemoracoes, experiéncia e papéis desempenhados. Isso inclui
informacoes sobre o(s) fundador(es), CEO, diretores e outras cargas de lideranca.
Certifique-se de destacar as competéncias e os executivos relevantes de cada
membro da equipe.

Responsabilidades e funcdes: Descreva as responsabilidades e funcoes de cada
membro da equipe de gestao. Isso inclui suas areas de atuacgao, as atividades que
serdao realizadas e como eles contribuirdo para o sucesso do negocio. Detalhar
claramente as responsabilidades de cada pessoa ajuda a garantir uma distribuicao
eficiente do trabalho e uma gestao adequada das operacgoes.

Organograma: Apresenta um organograma que ilustra a estrutura organizacional
da empresa, mostrando a autoridade e a relagcao entre os membros da equipe. Isso
ajuda a visualizar a estrutura de comando, a comunicac¢ao interna e a tomada de
decisdoes. Também é importante indicar como uma estrutura organizacional pode
evoluir a medida que a empresa cresce.

Recursos humanos: Discuta as politicas e praticas relacionadas a recursos humanos,
como recrutamento, selecao, treinamento, desenvolvimento e retencao de talentos.
Descreva também as politicas de beneficios, beneficios e plano de carreira. Essas
informacgoes ajudam a demonstrar que a empresa valoriza e investe em seu capital
humano.

Necessidades futuras de pessoal: Considere como necessidades futuras de pessoal
e mencione se havera a contratacao de novos membros da equipe. Discuta as areas
em que a empresa pode precisar fortalecer sua equipe para sustentar o crescimento
e alcancar os objetivos propostos. Isso demonstra que a empresa esta se preparando
para enfrentar os desafios futuros e garantir recursos adequados para atingir suas
metas.

Esses pontos fornecem uma visao clara da estrutura organizacional da empresa,
destacando a equipe de gestao, suas responsabilidades e fungcdes. Também aborda
aspectos de recursos humanos e planejamento futuro de pessoal, fornecendo uma
visao geral sobre como a empresa sera gerenciada e como a equipe contribuira para
o sucesso do hegocio.
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Projecoes financeiras: Apresente projecoes financeiras para os proximos anos,
incluindo projecoées de resultados, balangos patrimoniais e fluxo de caixa. Essas
projecoes devem refletir como expectativas realistas de receitas, despesas,
investimentos e fluxo de caixa da empresa. Elas sdao fundamentais para demonstrar a
viabilidade financeira do negocio e ajudar na tomada de decisdes estratégicas.

Demonstracao de resultados: Apresenta uma demonstracao de resultados
projetados, gue mostra a receita total, os custos e as despesas da empresa ao longo de
um periodo especifico. Isso inclui a receita de vendas, os custos de producao, as
despesas operacionais e os impostos. A demonstracao de resultados ajuda a avaliar a
lucratividade e o desempenho financeiro da empresa.

Balanc¢o patrimonial: Apresenta um balanco patrimonial projetado, que lista os
ativos, passivos e patrimonio liquido da empresa em um determinado momento. Isso
inclui os ativos tangiveis e intangiveis da empresa, como propriedades,
equipamentos, estoques e marcas registradas, bem como as obrigacoes financeiras,
como dividas e contas a pagar. O balanco patrimonial ajuda a avaliar a saude
financeira e a solidez da empresa.

Fluxo de caixa: Apresente uma projecao de fluxo de caixa, que mostra as entradas e
saidas de caixa da empresa ao longo de um periodo de tempo. Isso inclui
recebimentos de vendas, pagamentos a fornecedores, despesas operacionais,
investimentos e financiamentos. O fluxo de caixa é crucial para monitorar a liquidez
da empresa e sua capacidade de cumprir obrigacoes financeiras.

Indicadores-chave de desempenho (KPlIs): Identifigue e descreva os
indicadores-chave de desempenho financeiro que serdo monitorados para avaliar o
sucesso e o progresso da empresa. Isso pode incluir KPIs como margem de lucro,
retorno sobre o investimento, geracao de caixa operacional, periodo de retorno do
investimento, entre outros. Os KPIs acompanham permitem o desempenho
financeiro da empresa e fazem ajustes quando necessario.

Esses pontos sao essenciais para a analise financeira do plano de negécios. As
projecdes financeiras, as projecoes de resultados, os balancos patrimoniais, o fluxo
de caixa e os indicadores-chave de desempenho ajudam a avaliar a viabilidade
financeira do negocio, identificam pontos fortes e fornecem informacdes valiosas
para a tomada de decisées financeiras estratégicas.
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Processos operacionais: Descreva detalhadamente os processos operacionais da
empresa, desde a aquisicao de matérias-primas ou suprimentos até a entrega do
produto final ou prestacao do servico. Esse ponto abrange as etapas envolvidas, a
sequéncia de atividades, a tecnhologia utilizada, os recursos necessarios e os padroes
de qualidade.

Gestao de fornecedores: Explique como a empresa gerenciara seus fornecedores.
Isso inclui a selecdao de fornecedores, o estabelecimento de relacionamentos
comerciais, a hegociacao de contratos, o monitoramento da qualidade dos produtos
ou servicos fornecidos e o controle de estoque para garantir a disponibilidade de
Mmateriais hecessarios.

Logistica: Descreva os planos de logistica da empresa, incluindo o transporte,
armazenamento e distribui¢ao de produtos ou materiais. Isso pode envolver parcerias
com empresas de transporte, a escolha de instalacoes de processamento autonomo,
o desenvolvimento de sistemas de gerenciamento de estoque e otimizacao das rotas
de entrega.

Gestao de qualidade: Discuta como a empresa garantira a qualidade de seus
produtos ou servi¢os. Isso pode incluir a implementacao de procedimentos de
controle de qualidade, a realizagao de testes e inspec¢des, a adocao de certificacoes de
qualidade reconhecidas e 0o monitoramento do feedback dos clientes para aprimorar
constantemente a qualidade oferecida.

Gestao de recursos humanos: Aborde como a empresa gerenciara seus recursos
humanos. Isso envolve o recrutamento e selecao de funcionarios protegidos, o
treinamento e desenvolvimento continuo, a criagcdao de um ambiente de trabalho
saudavel, a definicao de politicas de remuneragao e beneficios, e aimplementacao de
programas de motivacao e retencao de talentos.

Esses pontos sao essenciais para um plano de operacoes eficaz. Eles garantem que
a empresa tenha processos bem definidos, fornecedores, uma cadeia de
suprimentos eficiente, produtos ou servicos de qualidade e uma equipe talentosa
para realizar as operacoes. Um plano de operacées bem elaborado contribui para a
eficiéncia, a produtividade e o sucesso geral da empresa.




Plano de implementacao %HILI'DERES

Definicao de metas e marcos: Estabeleca metas claras e mensuraveis que a empresa
deseja alcangar durante a implementag¢ao do plano de negdcios. Divida essas metas
em marcos especificos, que sao pontos de referéncia importantes ao longo do
caminho para acompanhar o progresso e avaliar o sucesso da implementacao.

Cronograma e alocacao de recursos: Crie um cronograma detalhado que descreva
as atividades e os prazos para a implementacao do plano de negécios. Identifique os
recursos hecessarios, como pessoal, financiamento, tecnologia e instalagdes, e
aloque-os de forma adequada para cada fase do cronograma. Isso ajuda a garantir
que os recursos sejam utilizados de maneira eficiente e oportuna.

Responsabilidades e papéis: Atribuicao de responsabilidades claras e definidas a
cada membro da equipe envolvida na implementacao do plano de negécios.
Descreva os papéis e as fungdes de cada pessoa, bem como as confortaveis e
colaboracdes necessarias entre as equipes. Isso garante que todos entendam suas
responsabilidades e contribuam para o sucesso da implementacao.

Monitoramento e controle: Estabeleca botao de monitoramento e controle para
acompanhar o progresso da implementacao e realizar ajustes quando necessario.
Isso pode incluir a definicao de indicadores-chave de desempenho (KPIs) relevantes,
a realizacao de reunides regulares de acompanhamento, a analise de relatorio e a
identificacao de desvios em relacao ao cronograma ou as metas protegidas.

Plano de contingéncia: Preveja possiveis obstaculos e riscos que possam surgir
durante a implementacao e desenvolva um plano de contingéncia para lidar com
eles. Isso envolve identificar estratégias alternativas, recursos adicionais ou agoes
corretivas que podem ser acionados caso tenham causado contratempos. Ter um
plano de contingéncia ajuda a minimizar e a manter a implementacao do plano de
hegocios ho caminho certo.

Esses pontos sao fundamentais para garantir uma implementacao eficaz do plano
de negdcios. Ao definir metas e marcos, criar um cronograma detalhado, atribuir
responsabilidades claras, monitorar o progresso e ter um plano de contingéncia, a
empresa aumenta suas chances de sucesso na implementacao das estratégias e
acoes delineadas no plano de negaocios.
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ALGUMAS FERRAMENTAS QUE PODEM TE AJUDAR A CRIAR O SEU
PLANO DE NEGOCIOS:
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MVP — Minimo produto viavel
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RESUMINDO

Um plano de negdcios € um documento que descreve a visao, objetivos e estratégias
de uma empresa. Ele abrange varias se¢cdées importantes, incluindo resumo executivo,
descricao da empresa, analise de mercado, produtos ou servicos, estrutura
organizacional, analise financeira, plano de operacées, plano de implementacao e
outros. O plano de negdcios oferece uma visao estratégica, avaliacao da viabilidade,
acesso a financiamento, orientagdo na tomada de decisées, comunicacao eficaz e
monitoramento continuo. Ele fornece uma base sélida para o sucesso e crescimento
de um negaocio, permitindo uma compreensao abrangente da empresa, do mercado,
dos recursos necessarios e das estratégias a serem integradas.

“Se vocé conhece o inimigo e conhece a si mesmo, nao
precisa temer o resultado de cem batalhas. Se vocé se
conhece mas hao conhece o inimigo, para cada vitéria ganha
sofrera também uma derrota. Se vocé nao conhece nemo
inimigo nhem a si mesmo, perdera todas as batalhas...”

Sun Tzu
Arte da guerra

Eduardo Lustosa
@eduardolustosajj
(61) 98133-9544
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