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Aviso
Esse plano NÃO é confidencial. Você pode postá-lo no seu blog e/ou mandar pra quem quiser. Inclusive, ficaremos felizes se você o fizer.

Torcemos para que esse plano ajude sua empresa e sirva para te orientar enquanto você sai do lugar.
Em caso de dúvidas, comentários ou sugestões, por favor, entre em contato conosco por contato@empreendemia.com.br ou pelo nosso Twitter: @empreendemia. 
Descrição da oportunidade 

1. Mercado potencial 

Usuários 

Mercado potencial total 

~ 10 milhões de empresas no Brasil 

94% das empresas utilizam computadores 

Fonte - Pesquisa sobre o uso das TIC no brasil 2008 cgi.br 

~ 9,4 milhões 

97% das empresas com computadores, possuem acesso a internet 

Fonte - Pesquisa sobre o uso das TIC no brasil 2008 cgi.br 

~ 9,1 milhões 

80% dos brasileiros com acesso a internet usam redes sociais 

Fonte – Revista Info
~ 7,3 milhões de usuários 

Considerando um usuário por empresa, chegamos a um mercado potencial total de pouco aproximadamente 7,3 milhões de usuários. 

  

Anunciantes 

Dados sobre internet e publicidade no Brasil: 

62 milhões de internautas (crescimento médio de 22% ao ano); 

 Internet é o meio que mais cresce em penetração na população, e é equivalente em todas as regiões do país; 

 Investimentos em Publicidade online/total em 2008: U$ 463/11.447 milhões; 

 Investimentos em publicidade online aumentaram 44% em 2008. 

Fonte: http://publicidade.uol.com.br/amidiaquemaiscresce/index.html 

2. Público-alvo 

O público-alvo é formado pelos responsáveis por gestão de fornecedores e/ou clientes dentro de suas empresas. Empresas de todos os tamanhos terão necessidades satisfeitas na rede. 
Tipos de usuários do sistema 

Usuário gratuito: Usa as gratuitamente as funções básicas do sistema (~ 95% dos usuários) 

Usuário Premium: Paga por funcionalidades extras do sistema (~ 5% dos usuários) 

Devido a grande gama de funcionalidades pagas, os usuários Premium são  divididos em: 

Usuários com perfil da empresa destacado (Usuários Pró) 

 Usuários que utilizam aplicativos de gestão vendidos através da rede (Compradores de aplicativos) 

 Usuários que compram anúncios nas páginas da rede (Anunciantes) 

3. As necessidades do usuário 

Usuário gratuito: necessidade de um processo mais rápido para encontrar e avaliar a reputação de novos clientes e fornecedores. 

Usuário Premium: necessidade de destacar o perfil de suas empresas perante seus concorrentes na rede. 

4. Como o Empreendemia atenderá essas necessidades 

Usuário gratuito: cartão de visitas pessoal e da empresa, vitrine de produtos/serviços básica, organizador de contatos, diretório de empresas e busca por empresas. 

Usuário Premium: personalização da vitrine de produtos/serviços, análises estatísticas de visitações do perfil da empresa, relatórios personalizados de atividade na rede e possibilidade de anunciar produtos e promoções em espaços de destaque. 

5. Como o cliente atende essas necessidades atualmente 

Usuário gratuito: 
Vitrine de produtos – não usam nenhum sistema ou possuem website próprio 

 Organização de contatos – não usam nenhum sistema, anotações, Excel, CRM, etc. 

 Encontrar empresas – outras redes sociais empresariais, diretórios de empresas, indicações, anúncios impressos, associações de empresas, etc. 

Usuário Premium: 

 Vitrine de produtos personalizada – não usam nenhum sistema ou possuem website próprio 

 Análise de visitações do site – Google Analytics 

 Dados de mercado – Relatórios de associações, busca no Google, jornais e revistas 

 Anúncios na rede – Google Adwords, HotWords, compra de banners e publicidade convencional 
6. Diferencial competitivo 

Usuário gratuito: Interface intuitiva para leigos, rápida criação do perfil da empresa, possibilidade de interação com outros usuários da rede e sistema de reputação.
Usuário Premium: Fácil criação de páginas para seus produtos e serviços, alta precisão nos relatórios de visitação e atividade da rede e sistema de recomendação de novos negócios. 

7. Fatores que indicam que as pessoas pagariam pelos serviços 

Usuário gratuito: Não precisam pagar. O interesse pelo sistema e os bons feedbacks dos beta-testers já mostram que a parte gratuita tem um bom apelo. 

Usuário Premium: Empresas já gastam dinheiro para criação de um espaço virtual para sua empresa, normalmente o website corporativo. Especificamente para o Empreendemia, alguns usuários da fase beta já demonstraram interesse em pagar uma taxa mensal por maior personalização do perfil e informações de atividades da rede por setor e região geográfica. 
Descrição das soluções a serem oferecidas 

1. Como serão satisfeitas as necessidades dos clientes 

Usuário gratuito: 
· Sistema de criação de página simples e rápido, qualquer usuário com mínima experiência em redes sociais consegue criar a página da sua empresa
· Fácil interação com outros usuários da rede através de envio de mensagens e troca de cartões de visita
· Vitrine de produtos/serviços extremamente simples de ser montada e atualizada
· Envio de mensagens de atualização de status em tempo real 

· Gerenciador de contatos com interface intuitiva e descomplicada
· Diretório de empresas 

· Espaço para pedir requisições de propostas de serviços
Usuário Pró: 

· Criação de uma página por produto/serviço, permitindo o upload de fotos em tamanho grande, descrição mais detalhada, especificações técnicas e depoimentos específicos sobre o produto/serviço

· Possibilidade de adicionar mais informações de contato: Twitter, Blog, Skype, Gtalk, MSN, LinkedIn, etc.

· Endereço da página amigável. Ex.: www.nomeempresa.empreendemia.com.br. 

· Possível integração com domínio próprio: www.nomedaempresa.com.br
· Possibilidade de deixar o portfólio de produtos e informações de contato para usuários de fora da rede, que chegarão pelo Google

Remover anúncios de concorrentes da página da empresa
•
Relatórios e estatísticas detalhadas de acesso 

•
Imagem do cartão de visitas personalizável
•
Recomendação de clientes e fornecedores 
Usuário Comprador de Aplicativos: 


Gestão de projetos 


CRM 


Gestão financeira 
· Organização da folha de pagamentos

· Controle de estoque
· Programa de ensino à distância para implementação de certificação ISO 9001
Usuário Anunciante: 


Anúncios de sua empresa e produtos em páginas de destaque

Acesso a pedidos de propostas comerciais 
2. Como é a aparência do sistema 
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3. Quais os diferenciais para cada tipo de usuário 

Usuário gratuito: 


Interface extremamente intuitiva e rápida

Interação com outras pessoas 

Espaço para promoção gratuita da empresa

Facilidade na organização dos contatos 


Atualização automática de contatos que estão na rede
Usuário Pró: 


Maior base de visitantes 


Interface simples e independente de web designers 


Maior espaço para descrição de seus produtos e serviços 


Taxa mensal (usuário não precisa pagar uma quantia elevada de uma vez só) 

Usuário Comprador de Aplicativos: 

Comprar os aplicativos em um lugar só 


Aplicativos de confiança (‘chancelados’ pela Empreendemia) 

Usuário anunciante: 


Audiência procurando por novas empresas 


Ambiente próprio de negócios entre empresas - foco 


Maior facilidade de criação e gerenciamento dos anúncios 
Plano de Marketing 

1. Como a empresa quer ser conhecida no mercado
Seremos reconhecidos como referência em ambiente virtual de negócios. Da mesma forma que quando hoje se pensa em informações se pensa no Google, ao pensar em conhecer novas empresas e fechar negócios, pensarão na Empreendemia. 

2. Qual será a política de preços do portfólio (preço médio)
· Serviços para o usuário pró – R$30,00 mensais (venda a partir de 06/2010)

· Aplicativos – R$ 50,00 mensais (venda a partir de 12/2010)

· Compra de anúncios – R$ 100,00 mensais (venda a partir de 12/2011)

Existe a possibilidade de combinação dos produtos do portfólio, formando pacotes. Sua precificação será melhor definida a partir de entrevistas com os usuários.
3. Modelos de comercialização

Loja virtual dentro da Empreendemia

Modelo Software as a Service, pagamento pelo uso. Ao se cadastrar já será possível começar a usar o serviço.
· Entrega de comissão para quem indicar usuários pagantes
4. Quais serão os canais usados para a divulgação do produto/serviço

Twitter

Saia do Lugar (blog corporativo)

Boca-a-boca (relacionamento extremamente próximo com usuários) 

Estabelecimento de parcerias

Contato próximo com referências na área de empreendedorismo e internet

Mídia (política de relações públicas) 


Participação em eventos 

5. Abordagem utilizada para geração de novos contatos 

Nosso discurso principal de vendas é que o Empreendemia é um espaço para encontrar novas empresas e pelo fato de ser uma rede social, esse processo é acelerado pelas funcionalidades (diferencial tecnológico) e sistema de reputação (diferencial de mercado). 

6. Promoções e descontos para lançamentos de produtos
A idéia para lançar novas funcionalidades é oferecer os serviços de graça por um tempo para alguns usuários, colher os resultados e usá-los como case de sucesso na hora de vender para o público geral. 
7. Número de unidades vendidas
· Serviços para o usuário pró

· 2010 - 1400
· 2011 - 15000
· 2012 - 50000
· Aplicativos

· 2010 - 0
· 2011 - 9000
· 2012 - 30000
· Compra de anúncios

· 2010 - 0
· 2011 - 0
· 2012 - 10000
8. Equipe de vendas
Inicialmente dois vendedores, Millor e Luiz. Será montada uma equipe com 5 vendedores em 12/2011 para a campanha de expansão rápida da base de usuários.
9. Receita total esperada nos próximos 3 anos (uni. vendidas x preço médio)
· 2010 – 42.000

· 2011 – 900.000

· 2012 – 4.000.000

Análise de riscos 

1. Os principais fatores que podem ameaçar o sucesso do negócio
· Não aceitação do produto pelo mercado

· Falta de capital necessário para investimento no desenvolvimento de produto
· Concorrente alcançar o status de rede referência antes do Empreendemia
2. Ações tomadas para minimizar os riscos
· Ter um contato muito próximo com os usuários mais ativos para análise de como satisfazer as demandas de mercado

· Venda de serviços alternativos de consultoria em Marketing Digital caso necessário
· Venda de publicidade no Saia do Lugar

· Venda de uma série de e-books sobre Desenvolvimento de Produtos, Plano de Negócios, Plano de Marketing, Estimativas Financeiras e Gestão de Pessoas.
· Utilizar técnicas de desenvolvimento ágil e rápida iteração dos modelos com validação pelos usuários
3.  Planos alternativos caso as ameaças se concretizem
· Mudanças no produto para algo que os usuários indiquem ser mais interessante
· Empréstimo bancário
· Evolução do produto para algo diferente do que o concorrente está fazendo 
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