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1. SUMARIO EXECUTIVO

Fazer no final do Plano de Negdcios. Objetivo da elaboracdo do Plano de Negdcios. Identificagdo (Nome,
objeto social, missdo). Conceito do negdcio (O que vai vender, a quem e qual é a vantagem competitiva).
Identificagdo dos promotores e suas motivagées (porque constituir empresa, como surgiu

a ideia). Posigdo atual da empresa no mercado e expectativas de crescimento. Realizagdes importantes
(Patentes, resultados de estudo de mercado, prémios, etc.). Dados Financeiros: taxa de avaliagdo com
risco; periodo previsional em anos; VAL; TIR; periodo de recuperagao do investimento.
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2. APRESENTACAO DO NEGOCIO

2.1 Identificacao da empresa

Designacao social

N¢ de contribuinte

Distrito

Concelho

Localidade

Morada (sede social)

Telefone:

Fax

URL

Email

Responsavel

Cargo

Telemovel

E-mail

Data de constituicdo

Data de inicio de atividade

Forma juridica

Capital social

Principais acionistas

CAE
Classificagdo Portuguesa das Atividades
Econdmicas - Rev. 3 (Dec-Lei 197/2003)

2.2 Denominacao e forma juridica adotadas

Justificacdo da denominagdo (nome): Permite identificar a atividade da empresa? E de facil pronuncia e
memorizagdo? Tem em conta a potencial internacionalizagdo do negdcio? Justificagdo da Forma Juridica
(Sociedade por Quotas, Andnima, etc.): N2 de sdcios; Capital Social versus montante de investimento

inicial.
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2.3 Historial da empresa

Fundagdo da empresa. Como surgiu a ideia. Objeto Social. Motiva¢des dos promotores (porqué este
negdcio?) e seu background. Principais referéncias (quota de mercado, lider, empresa de referéncia,
prémios, certificagdes). Quando se trata de uma start-up deve-se dar énfase ao background dos
promotores.

2.4 Visao

Traduz de uma forma abrangente, um conjunto de intencdes e aspiragdes para o futuro, sem especificar
como devem ser atingidas. A Visdo tem um papel essencialmente motivador para os membros da
organizagdo. Trata-se da posicdo que a empresa quer ocupar num cenario futuro, seja em negdcios
existentes, seja numa nova composi¢do de negdcio. E um marco para um ponto de chegada, para a
jornada que a empresa vai enfrentar nos préximos anos. Frase curta e de facil memorizagdo. O que
pretendem ser? Lideres num determinado sector/atividade; Empresa de referéncia; Empresa reconhecida
pela sua qualidade.

i3 Duaarmbrraniss Ragons
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2.5 Missao

A explicitagcdo de uma Visdo da geralmente origem a missdo da empresa, que é uma declaragdo escrita
que traduz os ideais e orientagdes globais da empresa para o futuro. O objetivo é difundir o espirito da
empresa por todos os membros. Qual é o porqué da vossa existéncia (vdo produzir, comercializar, prestar
servigos?) Quais sdo os vossos valores? Como deve fazer e onde deve fazer? Qualidade de vida da
sociedade, bem-estar, satisfagao dos colaboradores, clientes?

2.6 Vetores estratégicos

Quais sdo as grandes linhas estratégicas a adotar por forma a cumprir os objetivos tragados? Vao apostar
em I&D? Recursos humanos altamente qualificados? Hardware/software state of the art? Vdo estabelecer
parcerias?

NORTE2020 #5320 I
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2.7 Localizac¢ao das instalagoes e descri¢ao do local

Indicar, de preferéncia num mapa, a localizagdo da sede, armazém, escritorios, etc.

2.8 Razoes para a escolha da localizacao

Justificar a escolha da localizagdo.
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3. ANALISE DO PRODUTO E/OU SERVICO

3.1 Descricdo sumaria dos servicos e/ou produtos

DESCRICAO

PRODUTO 1

PRODUTO 2

PRODUTO 3

SERVICO 1

SERVICO 2

SERVICO 3
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3.2 Vantagens distintivas

O que distingue o servigo e/ou produto da concorréncia? Quais sdo as caracteristicas distintivas? Quais
sdo as razdes que levam o cliente a preferir o vosso produto/servico em detrimento da concorréncia?

VANTAGENS DISTINTIVAS

PRODUTO 1

PRODUTO 2

PRODUTO 3

SERVICO 1

SERVICO 2

SERVICO 3
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3.3 Desenvolvimentos previsiveis dos produtos e/ou servicos

No médio/longo prazo (>1 ano) quais serdo as evolugdes que prevé para os produtos/servigos referidos
anteriormente? Pretende alargar o mercado alvo? Langar novos produtos/servigos? Prevé melhorar o
design, langar uma nova funcionalidade, melhorar a eficacia do servico? Como vai consegui-lo? Através
da utilizagdo de novas tecnologias? A partir da atividade de 1&D? Com base em algum estudo de mercado
ou contactos internacionais?

3.4 Tecnologias a utilizar e direitos de propriedade industrial

Que tipo de hardware/software necessita? Ha alguma tecnologia/produto/processo/método alvo de
protecao dos direitos de propriedade industrial?

11
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3.5 Processo produtivo

Qual é a metodologia do processo produtivo ou da prestagado do servigo? Fluxograma com as etapas desde
a solicitacdo do produto/servigo até a entrega ao cliente.

3.6 Layout das instala¢coes

Como vao estar dispostos os equipamentos? Que zonas possui? Zona produtiva, zona de atendimento ao
cliente? Inserir planta das instalagdes.

12
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4. ANALISE DE MERCADO

4.1 Evolucao histoérica e previsional do sector (problemas e tendéncias)

Qual o sector em que se inserem? Como tem evoluido o sector? Esta em crescimento, estagnagao,

declinio? Quais sdo os problemas atuais e as tendéncias para o futuro? Surgimento de novas empresas,
novas tecnologias?

4.2 Enquadramento do negocio no sector

Face aos problemas identificados anteriormente de que forma o projeto se posiciona/enquadra no
sector? Estdo a responder a novas necessidades do mercado? Vao apostar num nicho de mercado ainda

ndao explorado? Pretendem mudar o paradigma atual? Querem democratizar o acesso a alguma
tecnologia?

13
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4.3 Enquadramento do negocio no sector

Descrigdo da procura (Quem sdo os clientes atuais e potenciais? Quantos sdao? Onde se localizam?). Quem
toma a decisdo de compra? Quem pode influenciar o cliente na sua decisdo de compra? Quais sdo as
necessidades que vdo satisfazer? Qual é o motivo que leva os clientes a comprarem o vosso
produto/servigo?

4.4 Analise da concorréncia

4.4.1 Identificacao

Entidades que prestem/produzam servigos/produtos que de alguma forma satisfagam a mesma
necessidade. Concorrentes potenciais.

NACIONAL INTERNACIONAL

PRODUTO 1

PRODUTO 2

SERVICO 1

SERVICO 2

14
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4.4.2 Avaliagdo da empresa com os seus principais concorrentes

+/0/- PORQUE

Gama de produtos/servigos

(A empresa oferece um conjunto de
produtos/servigos que de alguma forma
tragam uma vantagem face a
concorréncia)

Qualidade dos servicos

Servicos complementares

(Tem algum servigo de apoio,
aconselhamento, pés-venda?)

Dimensao

(A estrutura organizacional é maior? Mais
eficiente?)

Notoriedade

(A empresa e seus promotores sdo
reconhecidos no seu sector?)

Imagem

(O mercado ja formou uma imagem da
empresa? Se sim, que imagem é?
Credibilidade, qualidade,
profissionalismo?)

Preco

Rapidez de execucao

Garantias

(Que garantias oferecem aos clientes?)

Legenda:
+:a empresa é melhor; 0: a empresa é igual; —: a empresa é pior

15
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4.5 Fornecedores

Fornecedores de matérias-primas e mercadorias. Fornecedores de FSE. Fornecedores de equipamento
(imobilizado). Os fornecedores sdo crediveis? Ddo garantias a empresa? Garantem manutenc¢do dos
equipamentos? Quais sdo os prazos de entrega? Qual é prazo de pagamento?

16
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5. ESTRATEGIA DE MARKETING

5.1 Segmentacgdo

Segmentar o mercado (geograficamente, poder de compra dos clientes, faixa etaria, sexo).

5.2 Politica do produto/servico

Caracteristicas funcionais/técnicas do produto. Imagem do produto/servigco (marca, embalagem). Em que
fase se encontra o ciclo de vida do produto/servigo (Lancamento, Crescimento, Maturidade ou Declinio).
Como controlam a qualidade do produto/servico? Através de inquéritos de satisfagdo ao cliente? Nos
servicos qual é a evidencia fisica com que o cliente toma contacto? Instalagdes, pessoal, brochuras?

17
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5.3 Preco

A variavel preco estd intimamente ligada a qualidade e credibilidade do produto/servico a oferecer, razdo
pela qual a sua fixagdo deve ser objeto de apurada atengao de modo a conseguir-se chegar a um precgo
ideal. Os principais fatores que condicionam o preco ideal sdo os custos, os pregos da concorréncia e o
preco psicoldgico (prego que o cliente esta disposto a pagar). Assim, sera necessario, antes de mais,
proceder a um célculo rigoroso dos custos unitarios (no qual se devem incluir ndo sé os custos diretos
variaveis, mas também uma percentagem dos custos fixos e dos custos de comercializagdo) de modo a
obter um limite minimo para o prego a praticar. De seguida, deve-se fazer uma pesquisa sobre os custos,
margens e precos praticados pela concorréncia, de modo a saber qual a melhor estratégia a seguir para
conseguir diferenciar-se o mais possivel e assim obter quota de mercado. Por fim, e apesar de ser uma
tarefa mais dificil, deve-se tentar estimar o prego psicoldgico, ou seja, a percecdo pessoal de valor que os
consumidores atribuem ao produto ou servigo. Deste modo, a fixagdo do prego ndo se deve limitar a
fixagdo de uma margem sobre os custos unitarios. No entanto, ndo se deve cair no erro de tentar entrar
no mercado com pregos excessivamente baixos, pois isso pode dar uma imagem de pouca qualidade, além
de que depois tornar-se-a dificil proceder a sua subida. Poderd também ser conveniente proceder ao
calculo do Ponto Morto das Vendas, isto é, determinar a quantidade que se devera vender (e produzir)
de modo a obter lucro zero de modo a avaliar as perspetivas de rentabilidade.

5.4 Distribuicao

Como ird a empresa colocar os seus produtos/servicos a disposi¢do dos clientes. Qual é a forca de vendas
da empresa? Quais sdo os canais através dos quais se vai escoar os produtos/servicos. Vai haver uma
parceria? Os clientes vdo poder comprar os produtos/servicos numa pagina web?

18
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5.5 Promoc¢ao

JUSTIFICACAO/DESCRICAO

Venda personalizada

(O ato de venda terd o cliente face a face
com um colaborador?)

Promocgéao de vendas

(Promogdes, redugdes do prego unitario
face ao volume de vendas)

Feiras e exposicoes

Marketing direto

(Envio de brochuras, e-mails)

Relagbes publicas

(Contacto pessoal e direto com o cliente:
muito comum em Business
to Business)

Publicidade

(Em jornais, revistas da especialidade,
radio, televisdo, internet)

Cartazes e outdoors

19
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6. ORGANIZACAO E GESTAO

6.1 Experiéncia dos promotores

EXPERIENCIA

Promotor 1

Idade
Cargo

Promotor 2

Idade
Cargo

Promotor 3

Idade
Cargo

6.2 Especializacdo funcional da organizacao

6.2.1 Organigrama

Quem sdo as pessoas responsaveis?

[ DIRECAO GERAL }

I |
ADMINISTRATIVO PRODUCAD COMERCIAL
FINANCEIRO

20
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6.2.2 Analise da adequacao do perfil as fungdes

Definicdo do perfil adequado para cada fungdo definida anteriormente, ou justificagdo da atribuicdo de
determinado cargo a pessoa X.

6.2.3 Processo de decisao

As decisGes estratégicas sdo da responsabilidade de quem? As decisdes operacionais (dia-a-dia)? Os
empregados tém autonomia?

6.2.4 Qualificacoes do Quadro de Recursos Humanos

ANON’ N+1 ‘ N+2 ‘ N+3 ‘ N+4

Doutoramento
Pés-graduagdo/mestrado
Licenciados

Bacharéis

Secundario

92 ano

TOTAL

21
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6.3 Gestao de Recursos Humanos

Como pretendem controlar o desempenho dos RH (relatdrios periddicos, acompanhamento de perto no
dia-a-dia?). Planeamento e gestdo da formacdo dos colaboradores (em que areas, com que frequéncia).
Politica de motivacgdo (carreiras profissionais dentro da empresa, prémios, abertura do Capital Social).

6.4 Profissionais externos

Consultoria especializada, Contabilidade, Design, Advogados...

22
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7. RISCOS DO NEGOCIO
7.1 Analise externa - Ameacas e Oportunidades
7.1.1 Ambiente geral ou macroambiente
Fatores que, de alguma forma influenciam o projeto/empresa.
FATORES ANALISE
Mercado de trabalho
)
=
S Legislagdo laboral
=
-
-}
Q
8 Sindicatos e grupos de pressao
‘O
7
Valores e normas de vida
Politicas sectoriais
%)
g Evolugdo dos indicadores
S econdmicos
‘O
2
(o]
()
3 Poder de compra dos
5 consumidores
<
S
Distribui¢dao do rendimento
pelas regides
Processos e métodos
produtivos
8 Novas tecnologias
O
O
‘O
—
% Politica de investiga¢do
O cientifica
(NN}
|_
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7.1.2 Ambiente da indudstria ou competitivo

FATORES ANALISE

CLIENTES

(Qual é o poder negocial dos clientes?)

CONCORRENTES

(A concorréncia é aguerrida, saudavel?)

SECTOR

(Esta em expansao, saturagdo?)

7.2 Andlise interna - Forgas e Fraquezas

FATORES ANALISE

‘

SITUACAO HISTORICA

(A empresa tem evoluido
favoravelmente? Background dos
promotores.)

SITUACAO ECONOMICA

(A empresa é viavel economicamente?
Existem clientes interessados?)

SITUAGCAO FINANCEIRA

(A empresa é viavel financeiramente?
Ha problemas de tesouraria?)

SISTEMA DE INFORMACAO

(A informacdo circula de forma eficiente
pelos colaboradores?)

ESTRUTURA
ORGANIZACIONAL

(A estrutura tem uma hierarquia rigida
ou flexivel, é pequena ou grande?)

NORTE2020 #9550 -
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7.3 Analise SWOT

FORCAS AMEACAS

FRAQUEZAS OPORTUNIDADES
25
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7.4 As 5 Forgas de Porter

7.4.1 Ameacga de novas entradas

FATORES S/N

1. As economias de escala sdo baixas?

2. A diferenciagdo é baixa?

3. As necessidades de capital ndo s3ao elevadas?

4. Os custos que incorrem da mudanga de fornecedor sao reduzidos?
5. Os canais de distribuicdo sdo de facil acesso?

6. Nao existem politicas governamentais restritivas?

7. A tecnologia necessaria é acessivel?

ANALISE

7.4.2 Ameaca de servicos/produtos substitutos

1. A rentabilidade econdmica obtida com a presta¢do de um servigo/produto substituto é
superior?

2. Relagdo preco/desempenho do produto/servico substituto € superior?

26
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7.4.3 Rivalidade entre concorrentes

FATORES

1. O numero de concorrentes é elevado?

S/N

2. Os custos fixos ou de armazenagem sdo elevados?

3. A diferenciagdo do produto/servigo € baixa?

4. As empresas estdo dispostas a sacrificar a rentabilidade de curto prazo, em
fungdo do interesse estratégico do negdcio?
ANALISE

7.4.4 Poder negocial dos clientes

FATORES

1. Existe concentragdo elevada de clientes?

S/N

2. As compras dos clientes tém grande impacto na empresa?

3. Os produtos/servicos sdo pouco diferencidveis?

4. O produto/servigo possui um peso elevado nos custos do cliente?
ANALISE

7.4.5 Poder negocial dos fornecedores

FATORES

1. Existe uma concentragao elevada de fornecedores de um determinado
produto/servigo?

S/N

2. Inexisténcia de produtos/servigos substitutos?

3. diferenciagdo dos produtos/servicos dos fornecedores é elevada?

4. A indUstria a abastecer nao constitui um cliente importante?

5. A importancia do produto/servigo para o comprador é elevada?
ANALISE

NORTE2020 @95520 [l
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8. PLANO DE IMPLEMENTACAO

Exemplo de modelo para criagdo do Plano de Implementacdo

PLANO DE IMPLEMENTAGAO DO PROJETO
Ano 2018 Ano 2019
MES
Fases / Atividades 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 | 6 ‘ 7 ‘ 8
1. Pré-projeto
F1. Al - Conclusdo do Plano de Negdcios inicial

F1. A2 - Procura de parceiros para desenvolvimento de
protétipo

F1. A3 - Procura de financiamento para o prototipo

F1. A4 - Negociagao dos direitos sobre a patente
2. Arranque do projeto
F2. Al - Desenvolvimento do protétipo

F2. A2 - Contratacgdo de técnico

F2. A3 - Arranque da presta¢do do servigo
3. Exploragao da Patente
F3. Al - Fecho da negociagao com potenciais clientes

F3. A2 - Procura de novos modelos de negdcio

28
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9. ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA

Para os pontos que se seguem utilizar como referéncia e modelo de trabalho para analise
financeira a “Ferramenta de Avaliacdo de Projetos de Investimento” fornecida pelo IAPMEI.
Pode fazer o download e preencher os respetivos quadros clicando aqui.

9.1 Pressupostos do projeto
9.2 Investimento e financiamento previsionais
9.3 Proveitos e custos previsionais
9.4 Analise de Viabilidade: cash-flow, VAL, TIR e Payback
9.5 Analise de sensibilidade
9.6 Anexos
9.6.1 Demonstragdes econémico-financeiras
9.6.2 Indicadores
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https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Assistencia-Tecnica-e-Formacao/Ferramentas/Ferramenta-de-Avaliacao-de-Projetos-de-Investiment.aspx

