O business plan serve para convencer pessoas.

Você faz um BP para convencer quem precisa ser convencido: investidores, parceiros, sócios, você mesmo, sua mãe (que não vai deixar você largar a faculdade de jeito nenhum).

o business plan serve para convencer pessoas que seu negócio é bom. É um estudo analítico do mercado que você pretende explorar e um guia estratégico quando nada mais puder ser usado.

Metade de um business plan é a análise do mercado que a empresa pretende abordar; a descricão das empresas que já estão se enveredando nele; a quantidade de dinheiro que rola por ano e o estudo dos casos de sucesso.

A outra metade do documento é onde você descreve o que vai fazer para vencer as empresas que já estão na rua, ou o como vai criar um novo mercado.

· 1) Um parágrafo resumindo os pontos principais da sua idéia de negócio e sua importância;
· 2) A descrição do problema atual que sua idéia resolve;
· 3) Sua solução para o problema e como a solução funciona; 
· 4) Como sua idéia se encaixa nas tendências atuais de mercado e nas conjunturas do setor; 
· 5) Quais são os competidores existentes no seu setor e como sua solução é diferente ou melhor que a deles;
· 6) Como sua idéia irá gerar receita e quando você espera que ela seja lucrativa;
· 7) Mini-Currículo e experiência dos membros do seu time; 
· 8) Projeções financeiras para os próximos anos; 
· 9) O que você procura em termos de investimento e como estes recursos seriam utilizados.
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------------------------------------------------------
Problema: descrever o problema encontrado no mercado para o surgimento da ideia.
Solução: descrever a proposta para sanar o problema descrito acima.

MERCADO
	Descrever o mercado atual
	Descrever o publico alvo
	Apresentar gráficos de crescimento e tamanho de mercado
	Colocar as fontes da informação

MODELO DE NEGOCIOS
	Descrever o modelo de negócios existente
	Descrever em que segmento do mercado ira atuar
	Descrever o modelo de negocio futuro (quando aplicável)
	Desenhar, se for necessário, para explicar

PROBLEMAS/OPORTUNIDADES
	Descrever o problema que leve a oportunidade, as oportunidades presentes, potenciais presentes e potenciais do mercado em questão.  De preferencia calcado em pesquisas.

AMEACAS
	Descrever concorrentes, substitutos e similares.
	Desenhar, se for necessário, tabela comparativa de concorrentes.
	Descrever as principais ameaças presentes e potenciais do mercado em questão. Incluindo barreiras de entrada e ameaças sistêmicas (dólar, juros, eleições, etc).

CARACTERISTICAS
	Explicar o produto/serviço e seu ciclo de vida.
	Apresentar expectativa de preço e margem.
	Descrever tecnologia utilizada, grau de inovação e volatilidade.
	Apresentar proteção do diferencial (patentes, outros).
	Descrever evolução do produto (como deve se desenvolver, novas versões, etc).

FUNDAMENTO DIFERENCIAL
	Descrever onde se encontra a vantagem competitiva; pioneirismo, produto em si, estratégia comercial, praça, preco, parceiria, logística, etc.
	Se for o caso, responda a pergunta: Por que ninguém fez isso antes?
	Descrever objetivamente o diferencial do projeto.

ESTRATEGIA

ESTRATEGIA GERAL
	COMERCIAL
		Descrever o caminho do produto/serviço da aquisição/criação ate a venda.
		Descrever uma venda se for preciso.
		Estimar o numero de clientes em um ano e pressupostos base.
	MARKETING
		Descrever como o potencial cliente ficara sabendo do produto.
	SAIDA
		Descrever como seria uma possível estratégia de saída do negocio (venda, fusão, dissolução, diversificação), em quanto tempo e pressupostos base.

EMPRESA

HISTORICO
	Se aplicável, descrever um breve resumo sobre o surgimento e evolução da empresa.

CLIENTES E RECEITAS
	Se aplicável, mencionar principais clientes e receitas dos últimos anos.
PARCERIAS
	Se aplicável, mencionar principais parceiros e modelo de negocio.
AVALIACAO FINANCEIRA
	Se aplicável, mencionar empréstimos, capital social e fluxo de caixa.

EQUIPE
	
PERFIL DOS EMPREENDEDORES
	Descrever um breve resumo sobre o perfil dos empreendedores envolvidos.
	Descrever experiências profissionais e de formação
HUMANOS
	Descrever competências gerenciais e técnicas  necessárias para a empresa e as competências  da equipe atual.
	Descrever a estrutura organizacional.

RECURSOS 
	Financeiros: 
		Estimar o volume de receita necessário (e quantas vendas) para o break even.
		Estimar o volume necessário para o break even.
		Estimar os indicadores; TIR, pay-back.
		Estimar fluxo de caixa de 5 anos.
		Inserir gráfico pizza com o plano de aplicação dos recursos.
	Outros:	
		O que mais a empresa iria precisar para atingir o break even no prazo estimado?


