O Plano de Oportunidade – Relatório de Progresso
Deverá conter os seguintes elementos:

Sumário executivo

Descreva o tipo de negócio (comércio, fabrico e produção, serviços)
Justifique a viabilidade do conceito
Justifique porque é que o seu negócio irá ser rentável? 

Quais são as possibilidade de crescimento? 

Se possível estabeleça comparações com outros tipos de negócios semelhantes, indicando sempre quais as diferenças.

I. Descrição da oportunidade

1. Descreva a(s) necessidade(s) que o seu produto/serviço satisfaz

1.1. o que é que o meu produto faz pelo meu cliente?

1.2. que necessidade satisfaz? Essa necessidade não se encontra suficientemente satisfeita?

1.3. Onde é satisfeita a necessidade? Como é satisfeita a necessidade ?

1.4. que vantagens traz? Justifique porque é que está convencido que o seu produto/serviço traz vantagens

II Análise da viabilidade do Produto/Serviço
2. Descrição do conceito produto/serviço e das suas aplicações comerciais. O que é o produto ? O que faz como funciona?
3. Descrever os benefícios dos seus produtos ou serviços na perspectiva to cliente. Para a ideia se viável o empreendedor deve ter uma ideia concreta acerca dos desejos do cliente que procura satisfazer

4. Quais as vantagens que o seu produto/serviço tem relativamente aos da concorrência? Justifique a diferenciação e as vantagens competitivas que deverão permitir conquistar clientes e superar a concorrência (considerar as características únicas do produto/serviço, patentes, conhecimentos ... Etc.)

5. Quais as desvantagens

6. Outras considerações

6.1. Quem são os fornecedores? Onde comprar materiais e fornecimentos?
6.2. Outras considerações:
III Analisar a necessidade de protecção industrial da ideia de negócio;

7. Em alguns casos a protecção legal da ideia (do design ou da tecnologia) pode ser crucial. Justifique se necessita ou não de recorrer a mecanismos de protecção industrial, e porquê?
IV Análise do Mercado

8. Mercado alvo. Quem são os clientes? Qual o seu perfil?
8.1. O nosso negócio irá vender para: (assinalar a % do total)

8.1.1. Sector Privado
8.1.2. Grossistas
8.1.3. Retalhistas
8.1.4. Governo
8.1.5. Outros
8.2. Os Segmentos alvo serão definidos por:
8.2.1. Linhas de Produto/Serviço. Iremos definir linhas específicas, indicar quais.
8.2.2. Áreas geográfica? Que áreas?
8.2.3. Sector? O sector(es) alvo(s).
8.2.4. Outro?
8.2.5. Caracterize o cliente final em cada segmento
8.3. Para cada segmento definido quais os objectivos de vendas? Quais os objectivos de venda por cliente?
8.4. Quanto é que será investido para cada segmento de mercado seleccionado (i.e.em cada tipo de produto/serviço... Etc.) no próximo ano?
8.5. Para cada segmento de mercado indicar se está a: Crescer, Estável, Declínio
8.6. Indicar qual a penetração de mercado esperada em cada segmento de mercado.
8.7. Indicar como é que pretende atrair clientes, aumentar a penetração e quota de mercado?
8.8. Indicar como é que pretende realizar a promoção de vendas?

8.9. No caso de pretender “franchisar” qual a segmentação que irá aplicar? Justifique se os seus segmentos alvos são suficientemente grandes para permitir a expansão do negócio
8.10. Qual a estratégia de preço que irá implementar?

IV. Análise da concorrência e da Envolvente
Pense na concorrência e na forma como as tendências económicas recentes poderão afectar o seu negócio.

9. Caracterização da concorrência

9.1. Identificar pelo menos 2 principais concorrentes?
Designação, Nº de anos no negócio, Quotas de mercado, Preço/Estratégia

Característics do Produto/serviço
9.2. Quão competitivo é o mercado? Elevado Médio Baix
9.3. Indicar as suas forças e fraquezas relativamente aos seus concorrentes (p.e. dimensão, recursos, reputação, serviços, pessoal, etc.)
10. Análise da envolvente
10.1. Quais os principais factores económicos que poderão afectar o seu negócio (p.e. crescimento da área de exposição de vendas, evolução do sector, evolução macro económica, evolução fiscal, evolução dos preços da energia, etc.)
10.2. Quais os principais factores legais e jurídicos que poderão afectar o seu negócio

10.3. Quais as acções do governo (políticas, regulação, etc.) que poderão afectar o seu negócio?
10.4. Outros factores da envolvente que podem afectar os seus produtos, mercados, sobre os quais não tem controlo directo:

V Avaliação da oportunidade – deve ou não prosseguir o desenvolvimento do negócio? Porquê
11. Deve ou não prosseguir com o desenvolvimento do negócio ? Porquê?.
O Plano de Negócios - Relatório Final
O plano de negócios final deve servir de guia para a implementação da ideia de negócio, demonstrando como o desenvolvimento do conceito poderá conduzir à satisfação de necessidades dos consumidores-alvo de forma mais eficaz e/ou eficiente do que a concorrência. 
O Plano deverá detalhar estratégias de penetração no mercado e, se for caso disso, de protecção da propriedade industrial, subjacentes à oportunidade de negócio. Para além de identificar as necessidades de recursos e financiamento para a implementação do negócio, o Plano deve também apresentar projecções financeiras de suporte ao desenvolvimento futuro do negócio. Em particular, um bom Plano de Negócios deve: 

· apresentar estratégias de penetração nos mercados-alvo e de crescimento da empresa, detalhando o perfil dos clientes e o domínio geográfico dos mercados em que a empresa pretende concorrer no futuro, bem como os canais de distribuição e os meios de promoção e divulgação a que pretende recorrer;
· descrever o plano de desenvolvimento de produto

· descrever o plano de operações, produção e gestão
· identificar cenários para diferentes projecções relativas a receitas e despesas futuras, identificando em cada cenário o momento a partir do qual a empresa espera começar a ter resultados positivos;
· Apresentar todos os mapas financeiros do template pn_v5

· Descrever as fontes de financiamento i.e. investidores

· Detalhar a forma como a empresa pretende remunerar os investidores à medida que o seu crescimento se processa e apresentar cenários de recuperação do investimento em caso de saída do mercado. 
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