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PARA MONTAR UM
PLANO DE CRESCIMENTO

O que é?

Se voceé esta pensando nele, deve ser
um empreendedor que sonha grande!

Para que serve?

B O empreendedor e sua equipe

A0 slaborar o plango, a estratégia é
materializada e permite visualizar as melhorias
para preparar seu neqdcio para algar vdos
mais altos. E guanto antes, melhor!

B O mercado

Esteja wocé falando com investidores, bancos
ou fundeos de investimento, o plano da
crescimente precisa seduzi-los e conquistar
a confianga deles.

O plano de crescimento € o que vai te
fazer olhar para o futuro, colocar as
ambicdes no papel para conquistar seu
espaco e transformar seu negdcio em
um daqueles de alto impacto!

Que informacdes levantar?

Fassado, presente e futuro: para crescer,
entenda antes de onde vocé esta vindo eaonde
quer chegar,

Vocé vai precisar ter em maos o histdrico, retrato
atual e projegdesdessas pontos

. MERCADO

+ Tamanhao da mercado

+ Dados sobre consumidores (demografia,
compaortamento, nacessidades, sazonalidade)
* Valume de vandas
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Com tudo reunido, resta estruturar
suas pecas, definir acdes e prazos e
voceé estara pronto para decolar!

+ Geracdo de caixa
* Retarno das investimentos

. GESTAO DE RISCOS

* Pontos fracos da emprasa
« Ameacas do mercado
+ Plano B para situagtes de prejuizo
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Saiba mais sobre esse processo no Guia "Como Crescer”,
realizado pela EY em parceria com a Endeavor;
http://info.endeavor.org.br/ebook-guia-ey-como-crescer



