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INTRODUCAO

A decisao de criar uma empresa devera basear-se na analise sis-
tematica das suas diferentes componentes, de forma a assegurar
o cumprimento do conjunto de condicoes que minimizem o risco

envolvido.

O objetivo é contribuir e dotar o futuro empresario das competéncias
fundamentais para uma tomada de decisao consciente e fundamen-
tada acerca da viabilidade ou nao do seu projeto. Com esse objetivo

estruturamos este guia nas diferentes areas que fazem parte de um

projeto de criacdo de empresa.

Assim, antes da tomada da decisao de investir deve ser feita uma
analise de rendibilidade do projeto, do ponto de vista estratégico e do
ponto de vista econdmico-financeiro no sentido de avaliar se as re-
ceitas liquidas de despesa associadas ao projeto de investimento sao

possiveis e permitem ou ndo recuperar o montante investido.

Para tal, deverd ser estabelecido qual o montante a investir, isto é, os

capitais, proprios e alheios, necessarios a execucdo do projeto e nao
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ultrapassar um determinado nivel de endividamento ou de autofi-
nanciamento para acautelar custos financeiros desadequados que

possam por em causa o equilibrio financeiro da empresa.

Obviamente, esta anéalise esta subordinada ao estudo das envolventes
externas e internas, da concretizacao da abordagem ao mercado e as

condicionantes legais de implementacao.

A construcdo de um estudo econdmico e financeiro baseia-se, sem-
pre, num processo de previsao assente num conjunto de pressupos-
tos. A decisdo de investir é sempre baseada numa analise previsional
de receitas e despesas e caracteriza-se, por isso, pela incerteza

inerente a todas as previsées de médio e longo prazo.

No primeiro capitulo sdo abordados os aspetos referentes ao espirito
empreendedor que é essencial num criador de empresas de sucesso,
entre outros aspetos transversais, tais como: juridico-legais da em-
presa a constituir, as diferentes opcoes de sociedade e os diferentes

organismos de apoio a Constituicao da Empresa.
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No segundo capitulo sdo abordados os temas relacionados com a
analise estratégica que tem como objetivo avaliar o posicionamento
da nova empresa relativamente as envolventes externas e internas

que vao condicionar o seu desenvolvimento e desempenho.

O terceiro capitulo é dedicado a analise de marketing associada ao

negocio e permitira a elaboracao do Plano de Marketing.

No quarto capitulo, sédo abordados aspetos referentes a analise
financeira que é, por um lado, avaliar a situacao financeira de uma
empresa e, por outro, possibilitar a tomada de decisées adequadas e
atempadas, situacao que se verifica num processo de criacdao de um

nova empresa.

No sexto capitulo, sédo abordadas as questdes relativas a avaliacao
estratégica e economico-financeira do projeto, com o objetivo de

analisar e avaliar a sua viabilidade.

No sétimo capitulo apresentamos uma nova ferramenta inovadora
e muito simples para elaboracdo de um plano de negdcio. Modelo

Canvas

No capitulo oitavo, apresentamos o testemunho de algumas startup’s

portuguesas.

No capitulo nono sdo descritas as Empresas Criadas no ambito do

Programa Tec Empreende.

No quinto capitulo, é apresentada a analise técnica do projeto de inves-
timentos que assenta num conjunto de condicoes e pressupostos e tem
como objetivo avaliar a viabilidade econémico-financeira do projeto, isto
é, verificar se as receitas geradas compensam as despesas efetuadas e

asseguram a remuneracao desejada do capital investido.
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AVALIAR AS OPCOES




1.1 AVALIAR AS CARACTERISTICAS PESSOAIS COMO CRIADOR DE
EMPRESAS'

0 empreendedor tem sido alvo de imensos estudos nas ultimas
décadas, inclusivé hoje em dia muitos Estabelecimentos de Ensino

e Instituicoes que promovem acdes de formacao, oferecem cursos
nesta area especifica de criacdo de empresas e empreendedorismo.
Portanto, j& se sabe um pouco mais do que é necessario para aper-
feicoar as qualificacdes de um empreendedor que pretende alcancar

mais sucessos que insucessos.

Em suma, o problema empresarial, mais do que um problema de custos
de afetacao de meios materiais ou de coordenacao de fatores de pro-
ducdo, é um problema de custos de coordenacao de pessoas e valores,
dado que o que, no essencial define uma empresa sao as pessoas que a

compdem e os seus valores: cultura da empresa’.

Caso deseje criar uma empresa, ird encontrar neste documento, as
orientacoes basicas para ser um empreendedor de sucesso, assim
como os seus atributos. Poderd assim, analisar o seu potencial e
saber quais os aspetos a melhor. Por fim nesta primeira parte, ficara
com uma nocdo muito real dos passos inerentes a criacdo de um

negocio em Portugal.

1.1.1 Perfil de um empreendedor
Em primeiro lugar, iremos definir o conceito de empreendedor e s6
depois estara apto para continuar o estudo a que se propde, ou seja,

como adquirir mais competéncias para criar uma empresa.

0 Empreendedor é alguém que se especializa no julgamento da
tomada de decisdes, relativas a coordenacao de meios escassos no

mercado’.

> O empreendedor é alguém; por outras palavras, o empreendedor
¢ a pessoa, ndo a equipa, ou a comitiva, ou a organizacao. Apenas
os individuos podem tomar decisdes, 0s grupos corporativos,
apenas chegam as decisdes através da agregacao de votos. Os
individuos numa comitiva tomam decisoes estratégicas para
influenciarem outros a votarem neles.

> que se especializa; qualquer pessoa esta envolvida na tomada de
decisoes, numa altura ou noutra, mas isto, nao a torna um espe-
cialista. O especialista desenvolve a sua funcdo, para seu proprio
beneficio mas também para beneficiar outros.

>~ no julgamento da tomada de decisoes; o conceito de escolha
é central na teoria econémica. O julgamento de uma decisao
ocorre quando individuos diferentes partilham os mesmos

objetivos e sob as mesmas circunstancias, podem tomar dife-

'Dissertacdo de Mestrado “Politicas de Promoco do Espirito Empresarial: Levantamento e analise” (Suzana Alipio, 2007).

?Moreira, 1999:25

*Definicdo adaptada do Original “an entrepreneur is someone who specializes in taking judgmental decisions about the coordination of scarce resources”(Mark Casson ,2002:20).
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rentes decisdes. A diferenca ocorre porque eles tém diferentes
percecoes da situacdo devido a terem diferente acesso a infor-
macao, ou interpretarem-na de maneira diferente. A diferenca
entre eles ndo é apenas quantitativa, no sentido em que leva
mais tempo, ou envolve um gasto maior de recursos, para
tomar a mesma decisdo, mas também qualitativa, uma vez que
a decisao tomada foi de facto diferente.

> relativas a coordenacao; coordenacao é um conceito dinamico,
oposto a alocacdo que é um conceito estatico. O conceito de
coordenacdo leva-nos a dizer que o empreendedor é um agente
de mudanca: ele ndo esta preocupado apenas com a manutencao
dos meios (alocados) existentes, mas com o seu melhoramento.

> de meios escassos no mercado; Mises, diz-nos que 0os meios, sen-
do escassos, serao primeiramente destinados a consecucao dos
fins mais altamente valorados e apenas depois a satisfacdo das

restantes necessidades, que sao menos urgentemente sentidas.

Ou seja, o empreendedor é aquele que tem uma vocacao genuina,
para descobrir e avaliar a oportunidade de lucro, empreendendo

um comportamento consciente para a aproveitar.

Depois de muita pesquisa, conseguimos resumir as qualidades tipi-
cas de um perfil de vencedor:

> apeténcia para gerar desafios;

> apeténcia para correr riscos;

> capacidade para resolver problemas;
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> necessidade constante de status;
> gozam de resisténcia fisica;
> grande nivel de autoconfianca;

> necessidade de satisfacdo pessoal.

Portanto, por outras palavras, podemos dizer que os empreendedores
sao pessoas inconformadas que procuram constantemente novos
desafios, tendem a ser pensadores de longo alcance e concentram

os seus esforcos mais em visdes prospetivas do que em problemas
imediatos. Sabem correr riscos, ndo tém medo de ir em frente, con-
tudo optam por riscos calculados e por vezes nao excessivos. Além
disso sdo lideres inatos e normalmente sdo eles que identificam os
problemas e as suas possiveis solucées que se tornam em oportuni-

dades de negdcio.

Os empreendedores geralmente gostam de ser reconhecidos social-
mente pelas obras que fazem, e na sua maioria tém muita energia

trabalhando por periodos longos e continuos. Além disso sao indivi-
duos que acreditam nas suas capacidades e lutam para controlarem

0s seus proprios destinos.

Por fim podemos dizer que sao motivados por uma necessidade de
satisfacao pessoal, o que por vezes dificulta a sua integracao em
grandes empresas, pois nao podem controlar totalmente os projetos

onde estao envolvidos.
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1.2 Auto Avaliacao

Hoje em dia existem muitos testes para avaliar as competéncias
pessoais do individuo, uns mais criteriosos outros mais descontrai-
dos. Quanto ao perfil do empreendedor, sugerimos a aplicacdo de um
teste muito simples da ANJE que apresentamos em seguida.

Avalia®as tuas competéncias de Empreendedor!

1. E uma pessoa com iniciativa prépria?

1.1 - Sou, mas normalmente necessito do apoio de outra pessoa
para dar o 1° passo.

1.2 - Sou, quando nao me pressionam. Nao necessito de explicacoes
para saber como ou quando tenho de comecar.

1.3 - Sou uma pessoa pouco dindmica. Eu nunca tomo a iniciativa a

nao ser que seja obrigado.

2. Como é o seu relacionamento com as outras pessoas?

2.1 - Normalmente tenho alguma dificuldade em me relacionar com
outras pessoas.

2.2 - Adoro pessoas. Estabeleco rapidamente um bom relacionamento com elas.
2.3 - Gosto de me relacionar com as outras pessoas, mas demoro

algum tempo a consolidar uma relacdo social.

3. Sabe liderar?

3.1 - Normalmente consigo convencer as pessoas a fazer as coisas,

‘Fonte: ANJE-Associacdo Nacional de Jovens Empresarios.
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quando as supervisiono.
3.2 - Normalmente consigo convencer a maior parte das pessoas a
concordar comigo sem muita dificuldade.

3.3 - Normalmente imponho as minhas ideias sobre os subordinados.

4. E capaz de assumir responsabilidades?

4.1 - Sou capaz, mas prefiro que outras pessoas assumam as respon-
sabilidades.

4.2 - Gosto de assumir responsabilidades, desde que nao impliquem
grandes riscos.

4.3 - Gosto de assumir responsabilidade e de cumpri-las até o fim.

5.Considera-se uma pessoa organizada?

5.1 - Gosto de estruturar as minhas ideias num plano de acao antes
de comecar. Geralmente sou eu que dou as orientacoes.

5.2 - Sou uma pessoa organizada, mas nao gosto que as coisas se
compliguem muito.

5.3 - Normalmente faco as coisas a medida que elas vao aparecendo.

6. Como é a sua relacao com o trabalho?

6.1 - Nao sou nenhum fandtico do trabalho.

6.2 - Gosto de trabalhar mas reajo mal a pressao e ao stress.

6.3 - Acho que trabalhar é um mal necessario. Cumpro com as mi-

nhas obrigacdes.
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7. E capaz de tomar decisbes?

7.1 - Sim, quando disponho de bastante tempo para isso.

7.2 - Normalmente sou rapido a decidir, e geralmente decido corre-
tamente.

7.3 - Nao gosto de tomar decisoes. Prefiro que outras pessoas as

tomem por mim.

8. Considera-se uma pessoa persuasiva?

8.1 - Eu procuro ser, mas as vezes faltam-me argumentos.

8.2 - Sim. Tenho grande capacidade de persuadir as outras pessoas.

8.3 - Sim. Tenho uma personalidade agressiva que me permite impor

as minhas ideias.

9. Considera-se uma pessoa persistente?

9.1 - Sim, quando me decido a fazer uma coisa, ndo a nada que nada
me impeca.

9.2 - Sim, mas quando as coisas comecam a correr mal, deixo de
insistir.

9.3 - Eu geralmente termino o que comeco.

10. Costuma anotar e registar informacoes?

10.1 - Nao considero importante anotar nem registar nada, normal-
mente tenho uma boa capacidade de memoria.

10.2 - Sim, mas entendo que é mais importante fazer o trabalho do
que perder tempo com papelada.

10.3 - Considero que anotar e registar informacao é um mal necessario.
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Contudo o seu sucesso como empreendedor por conta propria ndo

depende de um fator isolado mas sim de varios aspetos que implicam

competéncias fundamentais em varias areas tais como, financas,

CHAVE

1.1-Vale 6; 1.2 - Vale 10; 1.3 - Vale 0 > 2.1 - Vale 0; 2.2 - Vale 10; 2.3 - Vale 6;
3.1-Vale 6;3.2-Vale10;3.3-Vale 0 > 4.1 -Vale 6; 4.2 - Vale 0; 4.3 - Vale 10;
5.1-Vale10;5.2-Vale 6;5.3-Vale0 > 6.1-Vale0; 6.2 - Vale 6; 6.3 - Vale 10;

7.1 -Vale é; 7.2 - Vale 10; 7.3 - Vale 0 > 8.1 - Vale 6; 8.2 - Vale 10; 8.3 - Vale 0;

9.1 -Vale 10; 9.2 - Vale 0; 9.3 - Vale 6 > 10.1 - Vale 0; 10.2 - Vale é; 10.3 - Vale 10.

Pronto ... do na formacao ou aprendendo com
100 pontos alguém que tenha experiéncia.
Excelente. Uma pontuacao perfeita.
Vocé é um empreendedor nato. Se
nao estiver no momento a frente do

40 - 71 pontos

Satisfatério. As perspetivas de
sucesso para um negocio proprio sao
questiondveis. Tem alguns pontos

seu proprio negécio, deve definitiva-
mente comecar um - quanto mais
cedo melhor. Terd provavelmente um fracos que podem obscurecer seus
tracos positivos. Se mesmo assim

quiser continuar com seus planos,

futuro repleto de sucessos.

91 - 99 pontos

Muito bom. Vocé definitivamente tem
0 que é necessario para ser bem
sucedido num negécio préprio. Nao
hesite, o caminho para o sucesso nos
negécios esta aberto.

certifique-se que vai reunir todas

as suas capacidades. Encontrara
sérias adversidades no seu percurso
empreendedor.

40 pontos ou menos

Insatisfatorio. Infelizmente ndo possui
o perfil necessario para ser empreen-
dedor. Aposte na sua valorizacao das

72 - 90 pontos

Bom. Tem as qualidades de um
empreendedor de sucesso, mas com
alguns pontos fracos. Sera capaz de

suas competéncias pessoais e profis-
sionais!14 Criacdo de Empresas
suprir os seus pontos fracos, investin-
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marketing, vendas, desenvolvimento de produtos e servicos, publi-
cidade e promocao, contabilidade e gestao de pessoal para além do

planeamento do negdcio.

Portanto sugerimos que faca uma analise as suas proprias capacidades,
ou seja identifique os pontos fortes e os pontos fracos, e posteriormente
aperfeicoe os aspetos que considera menos positivos, com o objetivo de

obter sucesso nos empreendimentos que deseja levar em frente.

Neste sentido indicamos outros testes®, designadamente:
> Teste as suas competéncias para adquirir ou criar conhecimentos®
> Teste as suas competéncias para motivar os seus colaboradores’

> Teste as suas competéncias como lider®

1.3 CRIAGAO DO “RETRATO INICIAL DO NEGOCIO”

Para escolher o negdcio que se adequa as suas necessidades pes-
soais, deverd em primeiro lugar, analisar o produto, servico ou a sua
combinacao, que tem em mente. Portanto comece por uma ideia base
e va dando corpo a essa ideia. Para formalizar o processo de inicio,
terd de criar um retrato inicial do negécio, que ird mais tarde ser a

estrutura do seu plano de negdcios. Este apresenta o tipo de negécio

Shttp://www.similarminds.com/jung.html

Fonte: http://expressoemprego.pt/carreiras/criacao-de-conhecimentos/2244
"Fonte: http://expressoemprego.pt/carreiras/sabe-motivar/2247

®Fonte: http://expressoemprego.pt/carreiras/lideranca/2344
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que pretende criar e um conjunto de questdes que podera nao ter
as respostas todas no preciso momento em que se encontra. Este
devera ser um documento dindmico, pois a medida que for adquirin-
do mais contacto com a ideia podera atualiza-lo, para que ele reflita

exatamente o que pensa do negdcio.

Apresentamos em seguida uma listagem das ONZE QUESTOES a
considerar neste “Retrato inicial do Negécio™:

1. Quais os produtos/servicos que pensa oferecer?

2. Quais sdo os seus clientes?

3. Quais sdo os pontos fortes dos seus produtos/servicos?

4. Quais sdo os pontos fracos dos seus produtos/servicos?

5. Qual a procura do mercado?

6. Quais as vantagens e desvantagens da localizacao do seu negd-
cio?

7. Qual é o tipo de equipamento e stock que precisa para o 1° ano?

8. Qual é a suainovacao? Ou seja, os consumidores preferem o seu
produto/servico porqué?

9. Como ird promover os seus produtos/servicos?

10. Como ird financiar o seu investimento inicial e as operacées de
tesouraria do 1% ano?

11. Possui as competéncias técnicas e de gestao necessarias para iniciar

o0 seu negocio? Ou terd de subcontratar especialistas? Em que areas?
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1.4 0 PROCESSO DE CRIACAO DA PROPRIA EMPRESA’

Iremos nesta parte aprofundar os seus conhecimentos, no sentido de
saber quais 0s motivos que conduzem ao sucesso ou fracasso dos ne-
gocios. Serao apresentadas formas de encontrar novas ideias, assim

como aperfeicoar as que ja definiu.

1.4.1 Criar a empresa

Segundo Bygrave (1995), podem observar-se quatro grandes fases no
processo de criacdo de uma empresa:

i. Aideia, ou seja, a identificacao da oportunidade;

ii. Decisao de avancar;

iii. Implementacao;

iv. Crescimento.

A fase inicial do processo de criacao de empresas - o reconhecimen-
to da oportunidade - é um dos aspetos da funcao empresarial mais
criticos, sendo talvez um dos processos mais complexos de estudar,
porque s6 pode ser identificado quando j& aconteceu, sendo por vezes

dificil precisar quando.
Casson (2003), salienta a importancia da informacao no estimulo a

atividade empresarial:

i. A informacao acerca das oportunidades de lucro precisa de ser

7"Politicas de Promocao do Espirito Empresarial: Levantamento e analise” (Suzana Alipio, 2007)
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sintetizada a partir de diferentes fontes;

ii. A familia € uma fonte de informacao muito potente. A natureza e a
extensao da familia, as suas ligacdes, influenciam as oportunidades
que estdo disponiveis para o empreendedor;

iii. O feedback da informacao referente as atividades realizadas no

passado, é crucial para o sucesso da empresa.

Portanto, assim que o empreendedor esteja convencido de que o
negdcio tem potencialidades e existe viabilidade pessoal, surge a
decisao de avancar. Nesta fase, o empreendedor "negoceia” com o
mercado, a sua mudanca de estado, sendo fundamentais para esse
processo de negociacao os fatores exdgenos (insatisfacao, perda de
emprego, motivacdo, grau de envolvimento e risco), os fatores intrin-
secos (educacao, idade e sexo), e os fatores da envolvente (concorrén-
cia, recursos disponiveis, politica orcamental, legislacdo e incubacao,

entre outros).

E talvez na negociacio que mais se faz sentir, o peso cultural, do nos-
so pais, no acesso a funcao empresarial. Se a cultura for favoravel, o
individuo sera incentivado a avancar mas, se nao o for, rapidamente
serdo evidenciados um conjunto de dificuldades e de avisos que, num
apice, o levarao a desistir ou a atrasar o processo de criacao da nova

empresa.
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Apos a decisao de avancar, inicia-se o processo de implementacao,
onde surgem novas caracteristicas pessoais necessarias ao individuo,
e um ambiente favoravel a concretizacdo da empresa. Casson (2003,
refere que as aptidoes de comunicacao, sao essenciais nesta fase.
Depois de criada a empresa, é fundamental o seu crescimento, sem o
qual ndo estara terminado o processo. Nesta fase, emerge a impor-
tancia de uma nova dimensao - a organizacional - que, em conjunto
com a pessoa e a envolvente, serd determinante para a sustentabili-

dade do negacio.

Casson (2003) salienta as sequintes aptidoes do empreendedor:

i. as tacticas de negociacao sao muito importantes na estratégia
empresarial;

ii. as aptiddes organizacionais do empreendedor, também sdo muito
importantes. No processo de crescimento hd uma altura em que

a informacao é tanta que o empreendedor tem de delegar. Muitos
empresarios necessitam de especialistas, contudo ele por vezes tem
dificuldade em recruta-los, além disso tem dificuldade em verificar a
qualidade do seu trabalho. Estas situactes podem por vezes levar a
faléncia da empresa. Portanto a uma dada altura o empresario tem
de decidir se deve encorajar a delegacao através do seu proéprio jul-
gamento dos recursos ou através de regras. Esta delegacdo permitira
uma informacao fidvel e a motivacao dos trabalhadores. Em muitos
casos a eficiéncia apela a descentralizacdo, mas o empresario tem de
estar preparado para um investimento consideravel;

iii. a inovacao nos produtos é uma das formas mais importantes da
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funcao empresarial. Sendo o elemento chave a versatilidade que
geralmente é obtida através de um design multi-facetado. A versati-
lidade do produto é essencialmente um conceito do marketing, pois o
produto tem muitas funcoes e é dificil especificar, e requer conside-
réveis aptidoes para o promover;

iv. Nao basta ter boas aptidoes para promover os produtos e boa abor-

dagem comercial, é essencial, controlar as existéncias e a qualidade.

O processo da criacao da empresa, da ideia ao crescimento, é dinami-
co, sendo constituido por fases de avanco e recuo, integrando duvidas
e alteracoes e, muitas vezes, avanca devido a acontecimentos pon-
tuais e exdgenos. A evolucao deste processo é influenciada por um
sistema de varidveis que interagem entre si e influenciam o resultado
final (Russel, 1997).

Por outro lado, é raro, a ideia original manter-se constante ao longo
do tempo, sem sofrer quaisquer alteracoes ao longo do processo.
Esta perspetiva é sustentada, por exemplo, por Drucker (1985b), o
qual constatou que quando uma nova empresa tem sucesso, muitas
vezes tal ndo acontece no mercado-alvo original, nem com os produ-

tos ou servicos originais.

Em consequéncia, a maioria dos empreendedores nao tem suces-
so com a realizacao da sua ideia original. Este facto justifica-se
pela evolucdo dindmica do negdcio (antes e apds a criacao da

empresal.
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Drucker (1985a) apresenta a inovacdo e o empreendedorismo quer
como uma pratica quer como uma disciplina, optando por se focalizar
nas acoes do empreendedor por oposicdo a psicologia e tempera-
mento do empreendedorismo. Inclusive considera que todas as or-
ganizacoes, incluindo as instituicdes de acao social, devem tornar-se
empreendedoras para sobreviverem e prosperarem numa economia

de mercado.

Em suma, pode concluir-se definindo a sociedade como um processo
(ou seja, uma estrutura dindmica) de tipo espontaneo (ou seja, ndo
desenhado conscientemente por ninguém); muito complexo, pois é
constituido por milhdes e milhdes de pessoas com uma infinita varie-
dade de objetivos, gostos, avaliacGes e conhecimentos praticos, todos
eles em continua alteracdo; de interacdes humanas (que sao basica-
mente relacoes de intercambio que frequentemente se materializam
em precos monetarios e se efetuam sempre de acordo com normas,
hébitos ou pautas de conduta), movidas e impulsionadas todas elas
pela forca da funcao empresarial, que constantemente cria, descobre
e transforma informacao ou conhecimento, ajustando e coordenando
de forma competitiva os planos contraditérios dos seres humanos, e
tornando possivel a vida em comum de todos eles com um nimero e
uma complexidade e riqueza de matizes e elementos cada vez maio-
res (Huerta de Soto, 2005).

1.4.2 Motivos de fracasso e fatores de sucesso de um negocio

Iniciar um negdcio inclui ndo s6 um conjunto de oportunidades como

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

também alguns riscos. Neste sentido apresentamos em primeiro

lugar alguns motivos que levam as empresas a fracassar.

Motivos de fracasso de negdcios de dimensées reduzidas:

> Muita concorréncia no mercado;

> Inexisténcia de clientes;

> Auséncia de conhecimentos especificos para o negdcio;

> Falta de capital;

> Flutuacbes econdmicas nos mercados, nas taxas de juro, etc...

> Inexisténcia de um plano de negécios.

Depois de analisar alguns dos motivos que levam as empresas a fra-
cassar, torna-se necessario identificar as razoes principais que fazem

com que o0s negoécios progridam e crescam.

Lista de fatores de sucesso do negdcio:

1. asuaempresa devera vender o que os clientes gostam e ndo o
que vocé gosta;

2. os precos competitivos podem ser ingredientes-chave para atrair
clientes;
a alta qualidade é testemunhada de boca em boca pelos clientes;

4. o empresario com caracteristicas empreendedoras que impulsio-
na o negocio;

5. uma equipa motivada e qualificada.
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Como desenvolvé-los:

1. Deveréa saber o que faz voltar o seu cliente e fortalecer essas situacoes;

2. Devera analisar sempre as formas de reduzir os custos;

3. Deverd implementar um programa de desenvolvimento continuo
de qualidade;

4. Aperfeicoar/treinar as suas caracteristicas de empreendedor
VENCEDOR de acordo com as suas necessidades;

5. Deveréa procurar sempre formas novas de motivar a sua equipa

assim como ministrar os melhores planos de formacao.

1.4.3 Encontrar Oportunidades de Negdcio

0 ato empresarial consiste basicamente em criar e transmitir nova
informacao que forcosamente ha-de modificar a percecao geral de
objetivos e de meios de todos os agentes implicados na sociedade.
Isto da lugar a aparicao de novos desajustamentos que por sua vez,
originam novas oportunidades de lucro empresarial que tendem a
ser descobertas e coordenadas pelos empresarios; e assim sucessi-
vamente, num processo dindmico que nunca termina e que continu-
amente se expande e faz avancar a civilizacao - modelo de big bang
social coordenado (Huerta de Soto, 1992:78-79).

Depois de estarmos alerta para os motivos que levam as empresas a
fracassar e de sabermos os fatores de sucessos que fazem com que
elas progridam, estamos aptos para encontrar as oportunidades de

negocio.
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Primeiro, localize a area de mercado que quer servir e analise as ne-
cessidades desse mercado. Prepare uma lista com os produtos e servi-
cos que tém sentido no mercado e podem ajustar-se as suas capacida-
des. Identifique problemas ou fatores de sucesso e nao julgue o mérito
relativo a alternativa ou problema que possa ter identificado. Pode ter

varias alternativas de problemas que se tornaram oportunidades.

Segundo, crie uma lista com as oportunidades tendo em conta:

> as opcoes de negocio de acordo com a importancia do negécio;
> asvendas e os clientes;

> aviabilidade;

> arentabilidade.

Terceiro, avalie as opcdes iniciais, listando as oportunidades viaveis,

tendo por base os sequintes elementos:

> as opcdes de negécio de acordo com a sua importancia;

> as competéncias basicas para assegurar o sucesso de cada opor-
tunidade;

> o nivel de competéncias basicas que possui para assegurar o su-
cesso de cada oportunidade. Deverd comparar com o item anterior;

> indique o nivel de importancia de cada competéncia em relacao as

opc¢odes de negdcio que escolheu.

Sugerimos ainda uma outra forma de avaliar as suas oportunidades

de negocio.
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Por fim, sugerimos a leitura de um livro'® com 80 histérias reais de
homens e mulheres que reinventaram a sua profissao, quebraram
preconceitos econdmicos considerados indestrutiveis e demonstra-
ram que as iniciativas de desenvolvimento sustentavel ndo sao fanta-

sias de ecologistas utopicos mas antes empresas que funcionam.

1.5 CONSTITUICAO LEGAL DA EMPRESA"

No final deste capitulo, devera saber que no processo de criacdo de
uma empresa a escolha da forma juridica da sociedade vai determi-
nar o seu modelo de funcionamento desde o arranque, o que tera
implicacoes tanto para o empresario como para o futuro empreen-
dimento. A opcao por um determinado estatuto juridico deve ser to-
mada de modo a valorizar os pontos fortes da futura empresa tendo,
no entanto, em atencdo as caracteristicas que melhor se adaptem as

expectativas de desenvolvimento.
Na sua escolha por qualquer das formas juridicas de sociedade, deve

ter em conta o seguinte:

> O patrimoénio que pretende afetar a sociedade;

19”80 Homens para mudar o mundo”, Sylvain Darnil/Mathieu Le Roux., Ambar, 2006.

> Aresponsabilidade por dividas sociais: patrimoénio pessoal ou
patriménio da sociedade;

> Se pretende exercer a sua atividade sozinho ou com outros sécios.

Deverd ainda procurar a melhor forma de proteger a sua ideia e
procurar saber se existem beneficios fiscais, ou outros incentivos
para o seu sector de atividade, com o objetivo de conhecer o melhor
possivel os condicionalismos e restricdes a prossecucao da sua ideia

de negocio.

1.5.1 Formalismos

O empresario devera ponderar variados fatores a quando da consti-
tuicao de uma sociedade comercial. Sdo inUmeras as duvidas que se
colocam. Todas elas sao legitimas pois afinal trata-se de uma nova

e importante fase. Sendo que nao é todos os dias que se abre uma
empresa e esta pretende ser, indubitavelmente, um projeto vencedor
e duradouro. Os aspetos burocraticos a primeira vista sdo temerosos
mas com a simplificacdo administrativa tudo se tornou mais acessivel
e rapido. Com a entrada em vigor do Decreto-Lei n® 76-A/2006, de 29

de Marco, a constituicao de sociedades comerciais passou a poder

""Deolinda Lourenco. Formadora e jurista, com especial incidéncia em direito das sociedades e laboral. Com exercicio de advocacia e colaboracao, em regime de avencas com organismos publicos e

empresas.

Atualmente exerce funcées como Técnica Superior no Balcdo do Empreendedor (Ex- Centro Formalidades de Empresas), auxiliando os empresarios no acompanhamento e instrucao de dossiers téc-
nicos de constituicao, alteracdo, dissolucdo e liquidacdo de sociedades comerciais, escrituras plblicas e demais atos registrais. Tem, ainda, como funcdes o estudo da legislacdo e acompanhamento,
elaboracdo e organizacdo de pedidos de registo de propriedade intelectual, nomeadamente marcas, patentes e logétipos e dos licenciamentos industriais (REAI). Esclarecimento e instrucao do pedido
de inscricdo, alteracao e retificacdo do regime juridico dos licenciamentos e alvaras necessarios para a prossecucdo de uma determinada atividade.

Contato: solicitar a Anje através de tecempreende@anje.pt
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ser efetuada por documento particular. Em consequéncia, a escritura
publica passou a ser facultativa. Como alternativa temos, ainda, outras

formas de constituicao, a Empresa na Hora e a Empresa On-Line.

1.5.2 Capital Social
A primeira questao que geralmente colocam é que tipo de sociedade

comercial devo abrir?

Assim sendo, devo ter em conta o niUmero de socios, o tipo de res-
ponsabilidade e ainda o montante do capital social. Neste aspeto,
salienta-se o facto de ter entrado em vigor o novo diploma legal que
regula o capital social e a forma da sua realizacdo, que é o Decreto-
-lei 33/2011, de 7 de Marco.

Nas sociedades por quotas e nas unipessoais o capital passou a ser
livremente decidido pelos sdcios, que terdo que ter uma quota no va-
lor minimo de 1€, a nao ser naquelas atividades, que por lei exija um

capital social especial. Diversas as dUvidas e teorias sobre a impor-

Sociedade Unipessoal

Quantos sdcios? S6 0 empresario

Que capital? (Euros) Minimo de 1€/por sdcio

Formalidades de Constituicao Obrigatoriedade de depdsito do capital
[pode ser até final do primeiro exerci-
cio econémico), da publicacdo e registo
comercial

Responsabilidade dos Sécios Limitada ao capital social
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tancia da realizacao do capital social, que regra geral esta associado
a credibilidade da empresa. Mas de facto, uma sociedade com um
capital social elevado ndo pressupde necessariamente a conclusao
de que uma sociedade goza de uma boa e estavel situacdo finan-
ceira. Na verdade, o conceito de capital social, que na maioria das
situacoes é afeto ao pagamento dos custos de arranque da empresa,
nao coincide com o de patrimdnio social, pois este é um conjunto de
bens, direitos e obrigacdes de uma sociedade. Mais se informa que
quando o deposito do capital social ainda ndo se encontrar efetuado
no momento da constituicdo da empresa, os sécios devem declarar,
sob sua responsabilidade, que o mesmo sera depositado e realizado,
no prazo de cinco dias Uteis a contar da disponibilizacdo da Certidao
Permanente ou, relativamente as sociedades por quotas ou unipesso-
ais por quotas, proceder a sua entrega nos cofres da sociedade até ao

final do primeiro exercicio econémico.

1.5.3 Forma Juridica

A forma juridica das Sociedades comerciais pode revestir o tipo:

Sociedade por Quotas Sociedade Andnima

No minimo dois No minimo cinco Acionistas

Minimo de 1€/por sdcio Minimo de 50 000

Obrigatoriedade de depdsito do capital
social (antes da constituicdo da sociedade
ou até 5 dias Uteis na Empresa na Hora ou
on-line), da publicacao e registo comercial

Obrigatoriedade de depdsito do capital
(pode ser até final do primeiro exerci-
cio econémico), da publicac@o e registo
comercial

Limitada ao valor da quota Limitada ao valor das ac¢des
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Firma

Nomeacao e exoneracdo dos gerentes

Quais os elementos do contrato social?

Quem toma as decisoes?

Impostos a que estao sujeitas

Nome + “Sociedade Unipessoal” ou Palavra
“Unipessoal” antes da palavra “Limitada”
ou da abreviatura “Lda”

0 empresario é o gerente

Art® 270_A CSC
Montante de cada quota e identificacao do
titular;
Montante das entradas efetuadas por cada
socio e montante das entradas diferidas

Montante da cada quota e identificacao do
titular;
Montante das entradas efetuadas por casa
socio e montante das entradas diferidas

Nome + Lda
Limitada
Ou Sociedade Limitada

0 gerente é designado nos estatutos ou por
deliberacao dos sécios

Art® 199 CSC
Montante de cada quota e identificacdo do
titular;
Montante das entradas efetuadas por cada
socio e montante das entradas diferidas

Montante da cada quota e identificacdo do
titular;
Montante das entradas efetuadas por casa
socio e montante das entradas diferidas

Denominacéo + S.A.
Sociedade Andénima

E nomeado nos estatutos ou por Assem-
bleia Geral de Acionistas. Esta tem o poder
de nomera e exonerar os membros do
Conselho Administracao ou Administrador

Art® 272 CSC
Categoria, n° direito das ac¢oes; Tipos de
accoes e regras de conversao; Prazo de
realizagdo do capital subscrito; Autorizacao
para emissao de obrigacoes; Estrutura
adotada para administracdo e fiscalizacao

Gestao corrente: C. A.
Ou administrador Unico
Decisdes ordinarias: assembleia geral

As empresas sdo sujeitos passivos de diversos impostos'? e taxas, desde o momento em que sao constituidas até a sua extincao,
nomeadamente Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Colectivas (IRC), Imposto sobre Valor Acrescentado (IVA], Imposto Unico de
Circulacdo (IUC), Taxas Aduaneiras, entre outros. Também as contribuicdes para o sistema de Seguranca Social acompanham o ciclo de
vida das empresas, desde a inscricao de trabalhadores ao pagamento das taxas contributivas.

1.5.4 Constituicdo da sociedade por Empresa na Hora™

Existe a possibilidade de constituicao de uma sociedade comercial por

recurso ao método simplificado de empresa na hora (ENHJ. Contudo,

se pretender uma denominacao especifica, com impacto comercial e

idealizada por si, terd que submeter previamente a aprovacao do nome.

Solicita-se, assim, o pedido de admissibilidade de firma on-line no www.

portaldaempresa.pt - empresa online - pedido de nome - Consulta de

2www.portaldaempresa.pt/CVE/pt/Areasdelnteresse/Impostos_Contribuicoes/

Bwww.empresanahora.mj.pt
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certificado de admissibilidade de nome [firma ou denominacao). Tem que

efetuar-se o pagamento de €75 (setenta e cinco euros) e no fim do pedi-

do tem-se acesso, além da referéncia multibanco, a um cédigo de acesso

ao referido certificado de admissibilidade A decisao final de aprovacao

cabe aos competentes Servicos Centrais do RNPC (Registo Nacional de

Pessoas Coletivas), que apds a aprovacdo do nome ja atribuiu o NIPC

(numero de identificacdo de pessoa coletiva) da sociedade.
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0 prazo de validade do certificado de admissibilidade de firma é de

3 meses, a contar da data da emissao. Na modalidade empresa na
hora (sem pedido prévio de certificado de admissibilidade de firma) o
nome é constituido por os nomes dos sécios ou entao é escolhido de
uma lista de nomes previamente aprovados. Podendo apenas aditar
termos alusivos a atividade. Sendo que a lista destes bem como os

pactos poderao ser consultados no sitio www.empresanahora.mj.pt

Na fase da constituicdo da sociedade tém que se dirigir a um bal-
cao da empresa na hora onde foi necessaria a presenca de todos os
socios munidos dos respetivos documentos de identificacdo validos

e cartoes de contribuinte ou munidos de procuracdo (com termo de
autenticacdo). O custo é de 360€ (trezentos e sessenta euros). O pro-
cesso demora aproximadamente 40 minutos. No ato da constituicao
sdo entregues os originais dos estatutos sociais e foi emitido o codigo
do cartdo de identificacdo de pessoa coletiva (NIPC], além da certidao

do registo comercial, com o prazo de validade de apenas 3 meses.

Na medida em que estd em vigor as novas alteracdes legislativas
quanto aos custos e prazos de certidées com Decreto-Lei 209/2012,
de 19 de Setembro e Portaria 285/2012, de 20 de Setembro. Relativa-
mente ao Cartao Provisdrio de Identificacdo de Pessoa Coletiva, este
deixou de ser emitido, uma vez que as alteracoes legislativas ao re-
gime juridico do RNPC, ocorridas pelo Decreto-lei n® 247-B/2008, de
30 de Dezembro, nao contemplam a sua emissao. Atualmente, existe

apenas o Cartao da Empresa e o Cartao de Pessoa Coletiva que sao
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emitidos para entidades definitivamente registadas ou inscritas.

O cddigo de acesso ao Cartao Eletrdnico é atribuido automatica e
gratuitamente a todas as entidades no momento da sua constituicao,
excepto se se tratar de Empresarios e Comerciantes em nome indi-
vidual e Estabelecimentos Individuais de Responsabilidade Limitada
(EIRL). O capital social, por sua vez, terd de ser depositado no prazo

de 5 dias Uteis ou até o final do primeiro exercicio econdmico.

A declaracao de inicio de atividade podera ser entregue no prazo ma-
ximo de 15 dias, caso contrario encontra-se sujeito a coima. Para de-
clarar o inicio de atividade no Gabinete da AT (Autoridade Tributaria),
poderemos optar por: fazer-nos acompanhar pelo seu Técnico Oficial
de Contas (inscrito na OTOC), que assinara e certificard a Declaracao,
apondo a respetiva vinheta; Ou trazermos o modelo respetivo, preen-
chido, assinado e certificado pelo Técnico Oficial de Contas. (Neste
caso trazer fotocdpia do B.l., do NIF ou C.C. e do cartdo de inscricdo
na Ordem dos TOCs).Esta declaracdo deve ser assinada por um sdcio,

gerente, ou outro representante.

Esta fase podera ser feita on-line pelo TOC mas para isso tinhamos
que o ter que nomeado no ato de constituicao da sociedade. A inscri-
cao na Seguranca Social é automatica por transferéncia eletrdonica de
dados. Porém, apos o inicio de atividade declarado na DGCI, deveri-
amos confirmar a inscricao da sociedade e dos respetivos membros

dos 6rgaos estatutarios na Seguranca Social.
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A'inscricdo devera ser promovida no prazo de 10 dias apds a data
declarada para o inicio de atividade da sociedade, findo o qual, podera
estar sujeita a coima. Os membros dos 6rgaos estatutarios podem
pedir a exclusdo do pagamento de contribuicoes, caso ja descontem
por outra atividade e ndo venham a ser remunerados pelas funcoes
de geréncia. Para tal, apresentam como prova uma declaracao da
entidade patronal, ou, se forem reformados, apresentam o cartao de
pensionista e uma acta da Assembleia-Geral deliberando a ndo remu-

neracdo da geréncia, se tal estiver previsto no pacto social.

1.5.5 Constituicdo da sociedade por Empresa On Line'

Se optar pela constituicio da sociedade on line (EOL) terd como
custos inerentes @ mesma, € 220 (pacto ou ato constitutivo de modelo
aprovado) ou € 360 (pacto social livre - elaborado pelos interessados).
Acresce a estes montantes, na constituicao de sociedade com Marca
associada com uma classe de produtos ou servicos € 100. A este valor
acresce € 44 por cada classe adicional. Os custos da constituicao

da Empresa Online incluem os da verificacao da admissibilidade e
aprovacao da firma. Todos os sécios deverao ser portadores de cartao
do cidaddo, munidos dos cddigos de acesso e com a assinatura ativa.

O processo é submetido e posteriormente analisado.

Nao existindo inconformidades no processo de constituicao, a
Conservatéria procede de imediato ao registo, quando se tratar de
um pacto pré-aprovado, ou no prazo de dois dias Uteis caso se trate

"“www.portaldaempresa.pt/CVE/pt/EOL
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de um pacto elaborado pelos proprios interessados. As publicacdes
fazem-se, automaticamente, através do sitio da Internet de acesso

publico das publicacbes: http://publicacoes.mj.pt/.

No caso de serem detectadas inconformidades no processo de cons-
tituicao da empresa, o utilizador possui o prazo de cinco dias para
proceder as respetivas correcoes. As inconformidades detectadas
serao comunicadas na notificacao enviada, regra geral por email,

ao utilizador do cartdo do cidaddo. Este, por sua vez, terad de aceder
novamente ao portal da empresa e ir ao dossier eletrénico do cartao
do cidadao para proceder as respetivas correcées com um custo

suplementar de 30€ (trinta euros).

Este processo on-line ¢, assim, comparativamente com o da empresa na
hora, mais barato mas menos célere pois ndo recebe de imediato o codigo
de registo comercial nem do cartao eletrénico. Em ambas as modalidades
a Fundacao para a Computacao Cientifica Nacional (FCCNJ comunica, pos-
teriormente, ao Empresario os cddigos de acesso que permitem aceder a
uma pagina da internet com o dominio “pt”. O endereco de dominio € igual
a firma e pode ser utilizado para o endereco de email. Para mais informa-

coes aconselha-se a leitura dos contelidos do www.fcen.pt.
1.5.6 Propriedade Industrial

Por fim, o registo da marca ou logotipo deviam ser efetuados, pos-

teriormente ao momento da criacdo societaria, pois constitui uma
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protecao do nome e da imagem associada, quando se aplicar, perante
os restantes concorrentes e do mercado em geral. Deverd proceder a
uma pesquisa prévia no site www.inpi.pt e ter em atencao a classifi-
cacdo de Nice (9° Edicdo). Os custos associados constam da Portaria
176/2012, de 31 de Maio. Todo o processo de aprovacdo da mesma
pelo competente INPI (Instituto Nacional de Propriedade Industrial]
demora cerca de trés meses e apds a sua concessao tem uma valida-

de de 10 anos. Cada vez mais aumenta a necessidade de protecao do

INFORMACAO

APOIO TECNOLOGICO E DE INSTALACAO

FINANCIAMENTO

INCENTIVOS

>

direito de propriedade industrial.

1.5.7 Consideracoes Finais

No processo de constituicao da empresa e ao longo das suas diferen-
tes fases, é desejavel procurar ajuda junto das diferentes instituicées

vocacionadas para apoiar este processo. Apresentam-se, em seguida,
alguns exemplos, podera consultar os varios enderecos em www.anje.

pt ou solicite através de tecempreende@anje.pt

Eurogabinetes
Gabinetes de Apoio a Criacdo de Empresas - GACE
Instituto Nacional de Estatistica - INE
Associacoes Empresariais

Centro Tecnolégico
Centro de Empresas e Inovacao
Centros de Incubacdo Empresarial
Ninhos de Empresas
Instituto de Emprego e Formacao Profissional - IEFP
Bancos
Sociedade de Capital de Risco
Sociedade de Locacao Financeira
Sociedade de Desenvolvimento Regional
Sociedade de Fomento Empresarial

Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e ao Investimento - IAPMEI

Instituto Financeiro de Apoio ao Desenvolvimento da Agricultura e Pescas - IFADAP

FORMALIDADES LEGAIS
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Fundo do Turismo
Instituto de Emprego e Formacao Profissional - [EFP
Balcdo do Empreendedor
Registo Nacional de Pessoas Coletivas - RNPC
Cartérios Notariais
Conservatdria do Registo Comercial
Reparticoes de Financas

Instituto para a Seqguranca, Higiene e Satde e no Trabalho

Centros Regionais da Seguranca Social
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1.6 PROPRIEDADE INTELECTUAL E ESTRATEGIA DA EMPRESA'®

A propriedade Intelectual(Pl) designa um conjunto de direitos que
incidem sobre ativos das empresas que nao sao corpéreos- as paten-
tes, margens, desenhos ou modelos, know-how, segredos comerciais

ou industriais entre outros.

Os empresarios que aprendam a integrar eficazmente conceitos de Pl
na gestao das suas empresas estao numa rota de diferenciacao que
os poderd levar a alcancar posicoes de destaque nos mercados onde

estdo, ou querem entrar.

Os produtos no mercado atualmente, mesmo quando se fala de produtos de
setores tradicionais, estao frequentemente protegidos com um “blend” de
direitos de PI, para se tornarem robustos na luta concorrencial. Uma solu-
¢ao técnica pode estar protegida por uma ou mais patentes’®, uma linha
estética por um ou mais desenhos ou modelos, e o proprio direito de mar-

ca é usado para proteger aspetos estéticos, a titulo de marca figurativa.

0 patenteamento tem associado um efeito dissuasor junto dos agen-
tes econdmicos que os leva a nao fabricar ou comercializar artigos
de acordo com o método reivindicado, considerando o receio fundado

de um processo judicial. Com isto, a empresa consegue delimitar um

certo dominio tecnolégico em que reina. Deve manter uma postura
vigilante para manter esse dominio. Deve estar consciente que o mer-
cado é dinamico e novas solucoes técnicas podem aparecer de forma
a contornarem a protecao. O préprio direito de patente é efémero,

embora com uma duracao de 20 anos.

Uma marca é sempre um processo de comunicacado entre um fornece-
dor de produtos ou servicos e a sua clientela. Quaisquer informacoes
relativas a marca a afectam. Neste sentido, o facto de existir uma ou
mais patentes associadas a um produto ou linha de produtos transmite
para o mercado as ideias de exclusividade e mérito tecnolégico que,

quando associadas a marca, contribuem para o seu prestigio.

Muitos empresarios afirmam que a empresa é demasiado peque-
na, e que a Pl é para os grandes. Pois bem, o que torna a empresa
Unica sao as ideias e a capacidade de as implementar. A Pl permite
valorizar toda essa realidade projetando-a para a luta concorrencial,
aumentando quotas de mercado e criando oportunidades também

junto de agentes econdmicos de maior vulto.

1.6.1 Melhores praticas de gestao da Pl
Em seguida descreve-se um conjunto de melhores praticas ou reco-

mendacoes, selecionadas de entre um conjunto de melhores praticas

"®Jodo Marcelino (2012) Guia do Empresario: Propriedade Intelectual, Sdo Jodo da Madeira, Centro Tecnoldgico do Calcado de Portugal

16Para consultar as patentes pesquisar em nome do requerente em http://pt.espacenet.com/
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propostas por Davis e Harrisson'” (2001), para as empresas que estao

a iniciar-se na gestao da Pl:

1. Fazer um balanco daquilo que se tem;

2. Obter Pl e garantir a liberdade de criacdo de PI;

3. Manter os Direitos de Pl da empresa em vigor e nao permitir que
0s melhores caduquem;

4, Respeitar a Pl de terceiros;

5. Construir uma reputacdo de fazer respeitar a propria PI.

1.6.2 Pontos sensiveis

Em seguida passa-se em revista alguns pontos particularmente
delicados da vida das empresas em que interferem questoes de PI,
de tal forma que o empresario esteja alerta e introduza praticas que
permitam ndo desperdicar e, pelo contrario, potenciar a competitivi-

dade da empresa pela via da PI:

1. Identificar o know-how com valor. Para além do mundo das inven-
coes, ha também know-how que pode ser reduzido a escrito e constar
do acervo de documentacao confidencial ou secreta. O know-how da
empresa podera ser um universo vastissimo e nem tudo devera ser
escrito. Todavia o know-how com mais valor, devera estar documen-

tado, datado de forma a poder provar-se a data em Tribunal (por

exemplo por autenticagdo notarial] e tornado nao acessivel ao publico.

2. Pl em contratacdes. Pode ser aconselhavel prever no contrato de

trabalho clausulas que reforcem o dever de confidencialidade.

3. Direitos dos inventores assalariados. Estes tém certos direitos, tais
como o de ser mencionados como inventor na patente, e de ser remu-
nerado de acordo com a importancia da invencdo e com as regras que

existem sobre matéria na empresa.

4. Direitos de autor. Estes nao sdo aplicaveis as invencoes. Aplicam-
-se a criacbes do espirito como obras literarias, fotografias, dese-
nhos, esculturas, videos, filmes, musicas, programas de computador,
programas de tv...Dai um especial cuidado sempre que a atividade da
empresa se oriente para o desenvolvimento ou contratacao de produ-
tos ou servicos que utilizem este tipo de intangiveis. Os direitos sobre
uma obra seja ela software ou qualquer outra criacao dividem-se em

Direitos Morais e Direitos Patrimoniais.

5. Protecao da Pl da empresa na contratacao com clientes, fornece-
dores ou prestadores de servicos. As clausulas de confidencialidade
nao sao exclusivas dos contratos de trabalho, pode introduzi-las, de

forma clara e bem delimitada nos respetivos contratos.

""Edison in the boardroom-how leading companies realize value from their intelectual assests, Julie L. Davies e Suzanne S. Harrison, Wiley/Anderson, 2001.
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6. Relacionar-se com parceiros.

7.0 acordo de confidencialidade. O chamado acordo de nao
revelacao[NDA-Non Disclosure Agreement) consiste num acordo
que visa garantir a confidencialidade das informacoes trocadas com
outra empresa. Trata-se de uma pratica empresarial cada vez mais
frequente e normal em contexto de cooperacao e nao pode ser vista

como um sinal de desconfianca.

8. 0 Memorando de entendimento (MOU-Memory of Understanding).
Um projeto de cooperacao é normalmente iniciado pela assinatura de
um protocolo de acordo(MOU]J que fixa o quadro geral da cooperacao,
estabelece quais as obrigacdes de cada parte incluindo a obrigacao
de confidencialidade. Este documento permite avancar de forma mais
confiante para uma fase que implica troca de informacdes confiden-

ciais.

9. O contrato. Frequentemente os contrato sao vistos como um cons-
trangimento e ndo como uma ajuda. H& muitas vezes a ideia, sobre-
tudo junto das pessoas ligadas a 1&D da empresa, que os contratos
degradam a confianca entre os parceiros. Muitas vezes também, ao
terminar o contrato, ndo se fica com uma ideia clara sobre os direitos
e deveres reciprocos. Para que o contrato seja bem sucedido é impor-
tante que os atores do projeto se coloquem algumas questoes:

> qual é a matéria da cooperacdo?por que razoes é desejavel a

cooperacao?
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> com quem vai ser feita a cooperacao?porqué?

> que pode a empresa ganhar com a cooperacao? que pode perder?
> que pode ganhar o parceiro? que pode perder?

> como serao utilizados os resultados do projeto?

>~ como levar a cabo a cooperacao?

> quem pode ou deve contribuir com o qué na gestao?

>~ como desenvolver o projeto?

> que deseja a empresa guardar como segredo?

> que se pode comunicar ao abrigo de um acordo de confidencialidade?
> as informacdes que se deseja comunicar estdo preparadas para

ser comunicadas?

10. Criar uma marca eficaz. H4d no mercado fornecedores de servicos
de relacdes publicas da empresa, de publicidade e marketing que

podem dar uma ajuda.

11. Que fazer quando se é copiado ou acusado de contrafacao? A con-
trafacao é um atentado a um direito de Pl que consiste na reproducao
e difusao de direitos de Pl sem autorizacao do proprietario. A copia
releva da concorréncia desleal. Visa-se com a copia, criar confusdo
ou apropriar-se da reputacao da empresa, do estabelecimento, ou
dos produtos ou servicos dos concorrentes, quaisquer que sejam 0s

meios empregues.

12. Como proceder para conhecer o valor monetéario da Pl detida

pela empresa. O valor dos direitos de Pl nao figura na apresentacao
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contabilistica ou no balanco de uma sociedade e traduz-se por um
complemento de valor. As implicacoes fiscais desta avaliacao sao im-
portantes e influenciam diretamente a determinacao de mais-valias.
A avaliacdo dos intaginveis pode ser feita recorrendo a um ou mais
dos seguintes tipos de métodos:

a. Métodos baseados no valor de mercado, que fazem referéncia a

transacoes de mercado comparaveis.

b. Métodos baseados em custos, tais como “quanto custaria criar

0 bem”.

c. Métodos baseados numa estimativa dos beneficios econdmicos

passados e futuros.

13. A Pl pode ser muito Util para ajudar o empresario a fazer as
melhores opcdes no que respeita ao desenvolvimento das atividades
da sua empresa no estrangeiro. Podem identificar-se as seguintes
vertentes:
a. Conhecimento do mercado, através da vigilancia tecnoldgica.
b. Financiamento dos desenvolvimentos. Todos os investido-
res, privados e publicos, antes de financiar um desenvolvi-
mento no estrangeiro, olham com atencdo para os direitos de
Pl da empresa nos paises considerados e a maneira como a
Pl foi tida em consideracao no desenvolvimento proposto pela
empresa.
c. Negociacao com eventuais parceiros. A motivacao dos po-
tenciais parceiros e a sua fidelidade depende diretamente dos

direitos de Pl que a empresa evidencia. Quanto mais fortes e
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diversificados forem estes direitos, mais a empresa pode definir

diferentes estratégias de desenvolvimento.

14. A Pl na exportacao direta apresenta varias vantagens para a
empresa. Os direitos de Pl favorecem uma relacao direta e exclusiva
porque os clientes sao atraidos pela notoriedade criada pelos direitos
de Pl e porque nao conseguem encontrar facilmente no mercado

produtos ou servicos equivalentes.

15. A Pl na exportacao apoiada em distribuidores. Os direitos de

Pl podem ajudar a controlar melhor o distribuidor, dissuadindo-o
ou impedindo-o de levar a cabo certas acdes tentadoras, como por
exemplo, vender um produto similar com uma origem diferente, a

melhores precos.

16. Distinguir-se pelo design. Uma identidade forte e correspondente
diferenciacdo no mercado é muitas vezes conferida pelo design espe-

cifico de um produto ou linha de produtos.

17. Quanto custa a PI?

A cultura de Pl da empresa e a forma como implementa mecanis-
mos de gestao da inovacao sao realidades que utilizam a Pl nas suas

diferentes vertentes, de modo a tornar a empresa no seu todo, mais

competitiva.
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Neste sentido, ha uma série de atividades que se relacionam com Pl e MARCAS TAXAS OFICIAIS:

que nao envolvem um custo direto, designadamente:
) - Pedido de marca nacional online 100€
> Tudo o que se relaciona com documentacao do know-how, das

patentes e dos segredos da empresa; Honorarios dos especialistas em

PI(Agentes oficiais da Pl ou outros) Apartir de 400 €

> As pesquisas em bases de dados de direitos de P, gratuitas (INPI,

espacenet, ctm online e rcd online, por exemplo); A renovagdo deve ser efetuada a cada 10
N ) _ . - B Custos de manutencao anos, ato a que corresponde corresponde
> Autilizacdo da informacao Pl dos concorrentes para utilizacao uma taxa de cerca de 100€

estratégica pela empresa (design around; invent around; acordos
de cooperacao, por exemplo). DESENHO OU MODELO:

Pedido de desenho ou modelo nacional

- - . 5 ; 100€
Em Portugal devem ser considerados os seguintes tipos de custos (até 5 produtos)online

relacionados com a atividade de depdsito de patente e marca: " .
Honorarios dos especialistas em

Pl(Agentes oficiais da Pl ou outros) AR R ER

PATENTES TAXAS OFICIAIS (VALORES APROXIMADOS):

Quando se pretende expandir a protecao a paises estrangeiros, as

Pedido de patente proviséria 10€ B ) ) |
despesas podem ser elevadas porque sao proporcionais ao numero
Pedido de patente nacional online 100€ de paises. Um numero indicativo para uma protecao em vigor por 10
. anos sera considerar cerca de 1.000€/ano/pais.
Honorarios dos especialistas em 1.000€-5.000€ (dependendo da complexi- / /p
Pl(Agentes oficiais da Pl ou outros) dade do pedido)

. N Pode consultar mais informacao em:
As anuidades sao crescentes ao longo dos

20 anos de duracéo do direito, comecando http://www.marcasepatentes.pt/index.php?section=39
em cerca de 50€ ao 5° ano e atingindo
cerca de 600€ no 20°.

Custos de manutencao

http://gapi2-0.ning.com/
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1.7 AS TI NA CRIACAO DA SUA EMPRESA

0 momento de criacdo de uma nova empresa é o momento certo para
decidir quais as tecnologias de informacao (TI] que o seu negécio
necessita para ter sucesso e que lhe irdo permitir ter uma vantagem
competitiva face as empresas existentes, algo que se tem revelado
decisivo nos resultados das novas empresas em todo o mundo.

A Microsoft oferece servicos na cloud, que lhe permitem trabalhar

no presente com todas as ferramentas que necessita, sem grandes
investimentos iniciais, possibilitando-lhe flexibilidade e escalabilidade
a medida que o seu negdcio se desenvolve, aumenta de dimensao ou
se expande geograficamente. Existem outras empresas a oferecer os
servicos na cloud, tais como o Google Apps. Contudo, o empresario
devera analisar com um especialista qual é a melhor solucdo para a

Ssua empresa.

A Microsoft estd ao lado das pequenas empresas em todo o mundo
garantindo solucoes que trazem mais produtividade, seguranca e
simplificacao dos processos. Mais recentemente, os servicos na cloud
que a Microsoft oferece, estao a facilitar a criacao de novas empresas
de uma forma inovadora. Com as solucoes Microsoft, a infraestrutura
de Tl da sua nova empresa ird usufruir de:

> Raépidas e de facil implementacao

> Solucoes familiares e intuitivas

> Elevada compatibilidade do software

> Alta protecao e fiabilidade das solucoes
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> Anos de experiéncia e know-how em solucoes empresariais.

Veja o que a Microsoft faz para ajudar as PMEs em Portugal através de:
Facebook - www.facebook.com/MSEmpresasNegocios,

Portal - www.microsoftpmes.com

Newsletter - www.microsoft.com/portugal/smb/subscrever/default.

aspx.

Servicos na cloud

A'informatica na cloud tem um grande potencial para aumentar a
competitividade: proporcionando acesso facil e em tempo real a Tl,
reduzindo custos e permitindo modelos empresariais mais ageis e
inovadores. As pequenas empresas estao a direcionar-se rapidamen-
te para uma realidade em que a questdo ndo é se devem mudar para
a cloud, mas sim como tirar o maximo partido da cloud. Confira os

beneficios da cloud:

>~ Custos
- Poupanca nos elevados investimentos iniciais que teria, caso
tivesse custos em infraestruturas fisicas.
- Minimizacao da carga de trabalho associada a manutencao da
infraestrutura fisica de Tl internamente, permite um foco maior no

negocio principal.

> Mobilidade

- Trabalho em qualquer altura e local:
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Utilizar o Office 365, Windows Intune ou Dynamics CRM Online
liberta as pessoas e os seus documentos, permitindo que levem
com eles o seu trabalho - no tablet, PC ou telemdvel - seja onde

for que estejam e sempre que precisem trabalhar.

> Agilidade
- Possibilidade de crescimento: até a mais pequena empresa pode
operar acima das expectativas e otimizar a sua eficiéncia. A pos-
sibilidade de redimensionamento permite rapida escalabilidade
sem entraves tecnoldgicos.
- Capacidade da cloud completamente flexivel: a sua empresa tem
a liberdade de ter e redimensionar a capacidade que quiser. Na

cloud, sé paga aquilo que usa.

Trés solucoes fundamentais

1. OFFICE 365 SBP
O Office 365 inclui todas as ferramentas de
produtividade e colaboracao que a sua empresa

precisa para ser profissional

0 Office 365 é muito mais do que uma colecdo de programas de
software para utilizacdo profissional e j& conquistou muitas empre-
sas portuguesas. Para além do Office 2013, ferramenta essencial na
produtividade, o Office 365 inclui servicos na cloud como o correio

eletrénico e calendérios partilhados, partilha de documentos, sites
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internos e externos, mensagens instantaneas e videoconferéncia.

Quais os beneficios?

Facil de utilizar:

- Atualizacdes do Office automaticas.

- E possivel criar e editar facilmente um Web- site da empresa
personalizado.

- Conferéncia Web e chat: facil planeamento de reunices.

- Colaboracao é facilitada através da edicdo de documentos por
varios colaboradores em simultaneo.

- Adiciona ou remove utilizadores com facilidade.

Trabalhe a partir de qualquer local

- Acesso virtual a documentos, contactos e compromissos em
dispositivos (PC’s, smartphones, tablets).

- Trabalhe nos seus ficheiros do Office online ou offline.

- Copias de seguranca automaticas de todos os seus ficheiros para a cloud.

Tl sem preocupacoes

- Protecdo anti-malware e anti-spam incorporada.

2. MICROSOFT DYNAMICS CRM ONLINE
Ajuda a otimizar o modo como conduz as vendas,

gere o marketing e presta suporte ao cliente
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O CRM é um sistema empresarial critico para as PMEs. As PMEs

estao a utilizar solucdes de CRM para gerir os principais processos
de negdcio, nomeadamente as informacdes de contacto de clientes
e potenciais interessados, o marketing de correio eletrénico e a pre-

visao de vendas.

Quais os beneficios do Microsoft CRM Dynamics Online?

> Préximo dos clientes:
- Melhore as suas relacoes com os clientes, proporcionando-lhes

a oportunidade de submeter e monitorizar interacdes de apoio.

> Possibilita aumentar a produtividade de vendas:
- Liberte mais tempo para as vendas, utilizando um sistema oti-

mizado que automatiza as tarefas administrativas.

> Facilmente executa campanhas de marketing:
- Planeie, inicie e monitorize as suas campanhas a partir de uma

plataforma central.

> Intuitivo e facil de utilizar:
- O aspeto da interface baseia-se em software familiar como o
Outlook, por exemplo, e o interface pode ser utilizado com flexibi-

lidade gracas aos servicos baseados na Web.

Portanto o Microsoft Dynamics CRM Online podera ajuda-lo a mel-
horar o seu desempenho de vendas dando-lhe a informacao detalha-
da sobre os seus clientes, permitindo-lhe focar-se nas tarefas certas

no momento certo.

3. WINDOWS INTUNE

0 software de gestdo de parque informatico que

simplifica as suas Tl

O Windows Intune’® é uma solucao integrada da Microsoft que oferece
funcionalidades de gestao dos seus dispositivos e de seguranca na
cloud, a partir de uma Unica consola central baseada na Web. Saiba que

dispositivos tem e como esta a ser gerido o seu parque informatico.

Estes sao os beneficios:

> Administracao mais simples:
- Distribua o software e as atualizacdes de seguranca que todos
os dispositivos precisam, usando uma soé ferramenta integrada,
facil de usar.

> Software mais recente e futuro incluido:

- Obtenha direitos de atualizacao para o Windows 8 Enterprise e

"®Aconselhamos as start-ups a consultarem um especialista de Tl para implementacao tecnoldgica quer de hardware, quer de software. Aqui pode encontrar o parceiro mais indicado a sua necessidade!
Para mais informacées, noticias, dicas e truques e campanhas relevantes a pequenas empresas consulte o0 nosso, facebook ou portal ou subscreva a nossa newsletter, ou através da Anje pelo tecempreende(@anje.pt
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versoes futuras. Aumente a seguranca com flexibilidade:

>~ Aumente a seguranca com flexibilidade:
- Proteja computadores e dispositivos sempre que estejam a utili-
zar software de acesso ao ambiente de trabalho remoto. O espetro
dos ataques virtuais e das falhas de energia é real se os dados s6

estiverem guardados localmente.

> Gerido a nivel central:
- Gira remotamente dispositivos méveis e PC’s através de uma
consola baseado na web a partir de qualquer local - nenhuma

infraestrutura de servidor é necessaria.

1.8 TI EM START-UPS TECNOLOGICAS - PROGRAMA BIZSPARKA

Microsoft BizSpark

A Microsoft lancou em Novembro de 2008 o programa Microsoft BizS-
park', um programa concebido para acelerar o sucesso de Startups
de base tecnoldgica, disponibilizando gratuitamente Software, Su-
porte e Visibilidade as Startups aderentes durante 3 anos. Integrado

no Memorando de Entendimento celebrado entre a Microsoft Portugal

“A Anje €é parceira da Microsoft. Caso pretenda informacdes pode contactar tecempreende(@anje.pt
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e o0 Governo Portugués em 2008, o Microsoft BizSpark j& apoiou cerca
de 400 Startups de base tecnoldgica num investimento de mais de 2,6

milhoes de euros.

Para aderirem ao BizSpark, as Startups tém que cumprir 3 crité-
rios muito simples: desenvolver um produto ou servico baseado em
Software; estar em atividades hd menos de 5 anos; ter uma faturacao

anual inferior a 1 milhdo de délares norte-americanos.

A Evidensys foi a primeira Startup a aderir ao BizSpark em Portugal
e, de acordo com o seu CEO Hugo Silva, "0 valor que o programa
BizSpark teve para a Evidensys vai muito além do licenciamento de
software incluido, embora s6 isso seja uma mais-valia suficiente.
Desde a qualidade dos eventos, ao acesso e as condicdes de financia-
mento, ao apoio e a visibilidade que o programa oferece, é impossivel
encontrar desculpas para ndo arrancar com uma Startup tecnoldgica
em tecnologia Microsoft. Neste curto espaco de tempo, a Evidensys
criou os servicos Closetask.com e PostaisDeAjuda.com com poucos

recursos mas muito apoio... e o melhor ainda esta para vir!”

Software, Suporte e Visibilidade

O objetivo do BizSpark é fomentar o sucesso das Startups portugue-
sas na area de desenvolvimento de software. Ao aderirem ao pro-
grama, as Startups recebem subscricoes MSDN Ultimate (Microsoft

Developer Network], tendo acesso a software Microsoft, incluindo
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ferramentas de desenvolvimento, sistemas operativos e licencas de
servidores e bases de dados, assim como beneficios de acesso a
plataforma de “cloud” da Microsoft, Azure. Para Miguel Garcia, CEO
da IBST, "0 programa BizSpark, através da concessao de licencas
entre outras ferramentas, torna-se num parceiro estratégico e de
vital importancia de qualquer startup, como o foi no caso da IBST. As
vantagens traduziram-se numa reducdo de custos, acesso as mais
modernas ferramentas de software e num facilitador na contratacao
de pessoal. Tudo isto permitiu que alocassemos recursos financeiros

a outras areas criticas do projeto.”

As Startups tém também acesso a 2 incidentes de suporte técni-

co profissional gratuito, contando com o apoio de profissionais da
Microsoft. E também disponibilizado o acesso a féruns, newsletters
e recursos técnicos que permitem as Startups esclarecerem duvidas
que tenham e apostarem na formacao dos seus profissionais, sem

qualquer tipo de custo.

As Startups aderentes ao programa tém a possibilidade de serem
consideradas “Startup of the Day”, sendo promovidas nas paginas
da Microsoft e de outros parceiros ligados ao Empreendedorismo.
Até a data, ja foram eleitas b Startups Portuguesas - ActionFlow,
AdClip, Cardmobili, Critical Health e Frotcom. Para Andreia Frade,
Quality and Regulatory Affairs Manager da Critical Health, "Mesmo
sendo uma spin-off de um grande grupo como é a Critical Software,

a Critical Health nao deixa de ser uma Startup com todas as dificul-
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dades e necessidades que uma nova empresa enfrenta no inicio de
operacées. O programa BizSpark é um suporte inestimavel na altura
que as novas empresas mais precisam, permitindo que as questoes
de licenciamento de software sejam corretamente tratadas desde o

inicio. O BizSpark é, definitivamente, um aliado de grande valor.”

Para complementar os recursos de formacao disponiveis online, a
Microsoft estabeleceu uma parceria com a Galileu [Microsoft Gold
Certified Partner - Learning Solutions), que disponibiliza formacdes e

certificacdes as Startups do BizSpark em condicoes vantajosas.

Um outro aspeto importante no apoio as Startups é o acesso a finan-
ciamento. Através do Programa MAIS, uma iniciativa desenvolvida
pela Microsoft que pretende aumentar o conhecimento e compreen-
sao das PMEs portuguesas em relacao a oportunidades de apoios

da UE e permite as Startups beneficiarem de um facilitado processo
de candidatura a apoios para investimentos elegiveis. De acordo com
Bruno Rodrigues, responsavel pelo Programa EUGA (European Union
Grants Advisor) em Portugal, “Devido as caracteristicas inovado-

ras, de crescimento potencial e forte desenvolvimento das Startups
BizSpark, a Microsoft tém promovido reunides presenciais entre 0s
consultores da Microsoft no Programa MAIS e as Startups do BizSpa-
rk. 56 neste ano temos 17 empresas BizSpark a ser apoiadas pelos
consultores do Programa MAIS em candidaturas a diversos apoios
indispensaveis aos seus projetos, correspondentes a investimentos

iniciais superiores a 2,5 milhoes de euros”.
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A Rede de Parceiros BizSpark

Um pilar fundamental para o sucesso do programa Microsoft Bi-
zSpark sao os Network Partners. Tratam-se de membros ativos do
ecossistema local de software e Empreendedorismo que, no @mbito
da sua atividades, lidam de perto com Startups de elevado potencial
e em fase de arranque. S3o organizacoes que se centram especifi-
camente no suporte a empresarios e Startups, ou cujas atividades
incidem na promocao e no suporte deste tipo de empresas, através
de programas, aconselhamento, networking, consultoria, assisténcia
financeira e legal. A rede de parceiros do BizSpark inclui Incubadoras
de Empresas, Parques Tecnoldgicos, Investidores, Universidades,

Consultoria e Organizacoes de Apoio ao Empreendedorismo.

Os parceiros portugueses que colaboram na implementacao do
programa BizSpark formam uma rede complementar, cuja missao é
promover o programa junto da comunidade e apoiar os empreende-
dores ao longo do ciclo de constituicao e arranque das suas empre-
sas. De acordo com Suzana Alipio, Diretora da Unidade de Empreen-
dedorismo da ANJE, A ANJE encontrou no Microsoft BizSpark uma
excelente ferramenta de apoio a constituicdo e ao desenvolvimento de
Startups inovadoras, tecnologicamente sofisticadas e com potencial
de internacionalizacao. Os empresarios que a ANJE apoiou, enquan-
to parceira do BizSpark, reconhecem que o acesso ao software, a
comunidade Microsoft e aos mais especializados técnicos de suporte
contribuiu para o reforco das suas vantagens competitivas e trouxe,

inclusive, novas oportunidades de negdcio. A ANJE continuara, pois,
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empenhada nesta colaboracao com a Microsoft, disponibilizando todo
o0 seu know-how empresarial no sentido de apostar na criacao de
condicées para o desenvolvimento de negdcios de base tecnoldgica e

subsequente promocdo do empreendedorismo qualificado.”

Mais informacodes sobre o Programa BizSpark podem ser obtidas em

www.microsoft.com/bizspark.
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A analise estratégica tem como objetivo avaliar o posicionamento da nova

empresa relativamente as envolventes externas e internas que vao condicio-

nar o seu desenvolvimento e desempenho.

A estratégia define-se como o padrado coerente de decisées que per-

mite descrever a empresa e identificar o seu propésito organizacional

traduzido em:

> Coeréncia entre os objetivos de curto prazo e os objetivos de mé-
dio e longo prazo, face ao conjunto de negdcios em que a empresa
estd ou vai estar;

> Programas de acao e prioridades, dadas as oportunidades e ame-
acas enfrentadas e as forcas e fraquezas identificadas;

> Formas de criar vantagens competitivas sustentaveis.

A andlise estratégica é de fundamental importéancia no processo de
criacao de empresas, porque permite:

> |dentificar as oportunidades e as ameacas;

> ldentificar os pontos fracos e pontos fortes;

> Conhecer as caracteristicas do mercado em que quer actuar;

> Alinhar a visao com os valores e a missao;
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Conceptualizar o plano de trabalho ao permitir definir:

O que fazer, como fazer e onde deve ser feito;

As premissas bésicas de trabalho;

Afetacdo de recursos.

2.1. RESULTADOS DESEJADOS DA ANALISE ESTRATEGICA

A andlise estratégica a empresa devera potenciar as quatro funcoes da

gestao:

>

>

>

>

Esquematicamente:

Planear;
Organizar;
Dirigir;

Controlar.
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Organizacao

ANALISE DE DIAGNOSTICO <€——————  ESCOLHA «——————— IMPLEMENTACA0O <€——— AVALIACAO

Oportunidades Vantagens Consideracoes Recursos Politicas Analise dos
e Ameacas Competitivas das Alternativas e & Requisitos da
Ambientais Internas Estratégicas Estratégia Estrutura Administracao Organizacao
Analisar o Ambiente  Examinar e diag- Assegurar que ¢ escolhida a estratégia Afectar e organizar Adaptar as politicas ~ Assegurar que a
. e diagnosticar o nosticar os pontos mais adequada recursos, adaptan- funcionais e o estilo implementacéo da
Objectivos N L N L
I riais impacto dos fatores  forte e fracos da do-os a estratégia da administracao a estratégia permite
P significativos [PEST,  organizacao escolhida estratégia alcancar os obje-

5 Forcas, etc)

Determinar os
fins e valores da
Organizacao

tivos da Organizacao

FEED-BACK

PLANEAR

Deste modo, devem ser obtidos os seguintes resultados:

>

Esforcos direcionados;

Recursos otimizados;

Indicadores que possibilitem uma correta avaliacao do desem-
penho;

Comprometimento e entendimento dos responsaveis;
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ORGANIZAR DIRIGIR CONTROLAR

> Possibilitar a criacdo de cenarios de mercado;

> Estabelecer objetivos anuais e plurianuais;

>~ Responder para cada objetivo: quando, quem, como, onde;
> Preparar plano de acao;

> Acompanhamento e feedback.
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2.2. 0 PROCESSO DE ANALISE ESTRATEGICA

O processo de analise estratégica, tendo em vista a criacao de empre-

sas, desenvolve-se ao longo das fases a sequir enunciadas.

Apresentacao da Empresa:
> Identificacao da Empresa;
> ldentificacao dos Promotores;

> Missao e objetivos;

Analise Ambiental:
> Andlise do macro ambiente - Analise PEST;
> Analise estrutural do ambiente competitivo - 5 forcas de Porter;

> Analise do posicionamento competitivo da empresa.

Caracterizacao das capacidades estratégicas da empresa:

> Auditoria de recursos;

> Andlise da cadeia de valor;

> Adequacao da cadeia de valor ao posicionamento competitivo;
> Controlo de eficacia de utilizacado de recursos;

> Analise financeira.

Sintese da Situacdo - Analise Forcas, Oportunidades, Fraquezas e
Ameacas - SWOT:

> Sintese de situacao;

> Analise SWOT.
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FATORES INTERNOS

Trunfos Fraquezas

Oportunidades FO fo

FATORES
EXTERNOS

2.3. APRESENTACAO DA EMPRESA

2.3.1. Identificacao da Empresa

Aidentificacao da empresa inclui informacdes genéricas como a
designacdo social, a sede social, a Classificacao Portuguesa de Ativi-
dades Econdmicas (CAE), a data de constituicao, objeto social, capital
social e a sua distribuicdo, principais atividades, gerentes e responsa-

veis por areas funcionais.

2.3.2. Identificacao dos promotores

Aidentificacdo dos promotores inclui informacdes genéricas como
competéncias (académicas e técnicas), motivacdo e capacidade para
a constituicao de uma empresa. Devem ser referidos todos os aspetos

que permitam a justificacao da opcao de criar uma empresa.

2.3.3. Missao e objetivos
A declaracao de missao inclui as perspetivas dos seus promotores quan-
to a tipos de produtos, definidos em termos funcionais, demograficos e

geograficos.
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Devem ser referidas as competéncias distintivas, valores e politicas de uma posicdo competitiva sustentavel. E tdo importante pelo que inclui
atuacdo que dao razao de ser a sua aceitacdo nos mercados e as perspe- como pelo que exclui.

tivas quanto ao seu desenvolvimento.

Avisao, os valores e a missao da empresa sao, portanto, os conceitos

A declaracao de missao descreve a “finalidade” da empresa, bem como basicos para a definicdo de uma empresa e estruturam-se do seguin-
o0 grau e tipo de aptidoes necessarias para que ela atinja e mantenha te modo:
Missao

Raz&o de ser da nossa existéncia

Valores
Aquilo em que acreditamos

Visao
0 que queremos ser

Objetivos Estratégicos
Que resultados queremos alcancar

Indicadores
Que indicadores servem para medir os resultados

Metas
Que metas devemos fixar para os indicadores

Iniciativas
0 que devemos fazer para atingir os objetivos

»Adaptado de: Putting the v
Balanced Scorecard to Work
- Robert Kaplan e David
Norton, Harvard Business

Resultados Estratégicos

: Detentores Clientes Processos Colaboradores
Review, Sepz‘ember/Uctaber do Capital Fidelizados Eficazes Especializados e
1993. Satisfeitos Motivados
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Primeiro passo: definir os objetivos, a visao, os valores e a missao
> Criar uma orientacao a partir da gestao de topo;

> Conseguir um compromisso ao mais alto nivel hierarquico.

Segundo passo: enunciar a visao, valores e missao

> Subordinado aos seguintes objetivos:

> Estimular todos os colaboradores;

> Permitir que seja definido o futuro da empresa;

> Permitir a prospecdo de novos caminhos e segmentos de
mercado;

> Obrigar todos os colaboradores a abordarem todas as situacoes

concretas de trabalho conduzindo a sua melhoria ou abandono.

Terceiro passo: definir o formato do enunciado para visao, valores e
missao

> Visao: o que queremos vir a ser?

> Missao: o0 que nos propomos fazer?

> Valores: quem somos, quais s30 0S N0ssos principios?

Quarto passo: definir as linhas orientadoras de implementacao
> Qual é 0 nosso objetivo?

> Qual é a nossa identidade enquanto empresa?

> Quais sao as politicas da nossa empresa?

>~ 0 que é caracteristico na nossa empresa?

> 0 que fazemos?

> Como fazemos?
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>~ 0 que queremos vir a ser?
> 0 que é que nos é exigido no(s) segmento(s) de mercado em que

queremos actuamos e/ou queremos vir a actuar?

2.3.4. Produtos e mercados
Descricao sintética dos mercados a que a empresa se quer dirigir e

dos segmentos dentro dos quais quer actuar.

2.3.5. Recursos e aptidao

Incluir-se-a uma descricdo sucinta das instalacées administrativas,

de producao, do equipamento produtivo, dos recursos humanos [cujas

qualificacées sdo fundamentais para o desempenho da empresa). Far-
-se-a referéncia a patentes e/ou competéncias operacionais distintivas,

licenciamentos, representacdes, entre outros.

2.3.6. Organizacao
Este topico inclui a descricdo da estrutura organica da empresa, do
ambito de atividades, responsabilidades e composicao de cada depar-

tamento, quer de linha, quer de apoio.

2.3.7. Areas homogéneas de negécios - AHN's

A esséncia da estratégia estd no posicionamento da empresa, de
forma a responder, eficazmente e de forma superior, aos concor-
rentes, a uma ou mais necessidades dos seus potenciais clientes.
Esta nocao fornece uma perspetiva relevante para a identificacao

de “grupos homogéneos” ou “unidades homogéneas de negdcios”.
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Assim, uma unidade homogénea de negocio, sera uma unidade

operacional, ou um conjunto coerente de atividades, envolvendo um

conjunto de produtos ou servicos vendidos a um conjunto uniforme

de clientes. Se for vidvel (e interessar] devemos autonomizar as

varias areas homogéneas de negdcio, que poderdo incluir, ainda, os

seguintes parametros:

> Precos: todos os produtos incluidos numa area homogénea deve-
rao ter uma elasticidade de preco semelhante.

> Qualidade e estilo: todos os produtos incluidos deverdo evoluir
paralelamente ou complementarem-se em termos de qualidade
e estilo.

> Solidariedade na liquidacdo: em caso de desinvestimento, devera
estar assegurada a viabilidade de liquidar, em simultaneo, todos

os produtos ou atividades pertencentes a uma area homogénea.

2.4. ANALISE AMBIENTAL

2.4.1. Andlise do macro-ambiente - Analise PEST

Numa primeira fase identificar-se-ao os fatores exteriores a empresa
que mais diretamente vao influenciar os negodcios em que esta estara
envolvida. Nesse sentido far-se-a a avaliacdo, em termos gerais, das

condicionantes Politico-sociais, Econémicas, Sociais e Tecnoldgicas.

> Fatores Politico-legais: legislacao especifica, legislacao concor-

rencial, legislacdo laboral, legislacao ambiental, entre outros;
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> Fatores Econdmicos: Anéalise da conjuntura, taxas de juro,
liquidez da economia, desemprego, rendimento disponivel, entre
outros;

> Fatores Sociais: evolucao demografica, migracoes, distribuicao
do rendimento, mobilidade na piramide social, mudancas no
estilo de vida, atitudes relativamente ao trabalho e ao lazer, mo-
vimentos de defesa do consumidor, movimentos ambientalistas,
movimentos de defesa das minorias, niveis de educacao, entre
outros;

> Fatores Tecnoloégicos: novas descobertas e desenvolvimentos,
velocidade de transferéncia tecnoldgica, taxas de obsolescéncia,
politicas de qualidade, certificacoes de qualidade, apoios a inves-
tigacao, esforco governamental e das empresas para desenvolvi-

mento tecnolégico, entre outros.

2.4.2. Analise estrutural do ambiente competitivo

Além dos aspetos ambientais de caracter amplo, a empresa é
influenciada por um conjunto de influéncias externas mais imedia-
tas. A analise do ambiente competitivo tem como objetivo avaliar

as influéncias que mais diretamente podem afetar a capacidade de
organizacao e de esta se posicionar de forma eficaz relativamente aos

seus concorrentes.
O instrumento a usar é o modelo das 5 Forcas de Porter. Este modelo

permite analisar o grau de rivalidade concorrencial que determina a

capacidade de gerar lucros.
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Esquematicamente:

Ameacas de
entrada de
novos
concorrentes

Rivalidade
Competitiva Poder negocial
do de clientes
Sector

Poder negocial
de
fornecedores

Ameacas de
entrada de
novos produtos
substitutos

» ILUSTRACAO 2 Adaptado de: Competitive Advantage: Creating and Sustaining
Superior Performance — Michael Porter, Free Press, a Division of Simon &
Schuster, 1985.

2.4.2.1. Poder de clientes e fornecedores

Os clientes e fornecedores tém efeitos similares sobre o sector na
medida em que restringem a sua liberdade estratégica, influenciando,
portanto, a margem de lucro. Contudo, nem todas as empresas sao
igualmente afetadas, dado que, diferentes tipos de fornecedores e

clientes influenciardo os varios concorrentes de maneiras diferentes.
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Far-se-a uma analise diferencial entre a empresa e os seus con-
correntes, relativamente ao poder dos fornecedores e dos clientes
e averiguar-se-a em que medida se verificam as condicoes que se

indicam abaixo.

O poder dos fornecedores é elevado se:

>~ Ha& uma concentracao de fornecimentos;

>~ Os custos de mudanca entre os fornecedores sao elevados;
> Amarca é importante;

> Ha ameaca do fornecedor integrar a jusante;

> O fornecedor esta pouco dependente dos seus clientes neste sector.

O poder dos clientes seré elevado quando:

> Ha uma concentracéo dos clientes;

>~ Os montantes por eles adquiridos sao elevados;

> Tém acesso a fornecedores alternativos;

>~ O custo do bem ou servico adquirido é uma percentagem impor-
tante na sua estrutura de custos;

>~ Tém possibilidade de integrar a montante.

2.4.2.2. Ameacas de entrada/barreiras a entrada no mercado:
Habitualmente sao consideradas as seguintes barreiras:

>~ Economias de escala;

> Investimento inicial;

> Acesso a canais de distribuicao;

> Vantagens de custo independentes da dimens&o (e da curva de
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experiéncial;
> Perspetivas de retaliacao;
> Legislacao, regulamentos e incentivos governamentais;

> Diferenciacao percebida.

E importante estabelecer para o caso concreto:

> Quais destas barreiras (ou outras) existem;

> Em que medida impedem ou dificultam a entrada no ambiente da
empresa;

> Aposicdo da empresa relativamente a estes fatores (potencial,

entrante ou defendente).

2.4.2.3. Ameaca de produtos substitutos

A ameaca de produtos substitutos pode assumir as varias formas de

seguida tipificadas:

> Possibilidade de substituicao dos produtos da empresa por outros
funcionalmente idénticos;

> Alteracdo de processos poderd tornar o produto supérfluo;

> Produtos que competem pela mesma disponibilidade de despesa
do comprador;

> Os compradores poderao dispensar o produto.

0 foco de anélise serd a natureza do impacte estratégico dos subs-
titutos actuais ou potenciais para a empresa e/ou para os seus
concorrentes:

> Limitacdes do preco maximo;
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Risco de obsolescéncia do produto da empresa;

Alteracao do valor percebido do produto da empresa;

Facilidade de mudanca por parte do cliente;

Possibilidade de reducao do risco por inovacao, cativacao de clien-
tela, e activacao de custos de mudanca;

Complementaridade com outros produtos.

2.4.2.4. Rivalidade concorrencial

A rivalidade entre os concorrentes é determinada pelos quatro fatores

anteriores e, ainda, pelos seguintes fatores especificos:

>

Equilibrio de forcas entre os concorrentes;

Quotas relativas de mercado;

Taxa de crescimento do mercado;

Predominancia de custos fixos na estrutura de custos tipica;
Descontinuidades nos possiveis aumentos de capacidade;
Diferenciacao e importancia das varias marcas;

Risco de aquisicao dos pequenos concorrentes pelos maiores;

Existéncia de barreiras elevadas a saida.

2.4.2.5. Questoes chave

Os fatores anteriores servem, por um lado, de check-list e, por outro,

para ajudar a identificar as forcas criticas que condicionam o sector

e a criacdo da propria empresa, isto €, pela resposta as sequintes

questoes:

>

Quais as forcas chave que condicionam a competitividade e a

rivalidade?
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> Quais as forcas subjacentes, nomeadamente identificadas na
analise macro ambiental, que condicionam as forcas chave?

> Qual a verosimilhanca de mudanca nas varias forcas e como po-
derd ocorrer?

> Qual a posicado dos varios concorrentes e da prépria empresa
relativamente a essas forcas? Quais as suas forcas e fraquezas
relativamente a elas?

>~ 0 que pode a empresa fazer para influenciar essas forcas Criar
barreiras? Aumentar o seu poder relativamente a compradores e

fornecedores? Diminuir a exposicdo a sua concorréncia?

2.4.3. Andlise do posicionamento competitivo da empresa

A analise das seccoes anteriores forneceu indicacdes quanto aos

fatores chave que afectam o posicionamento estratégico da empresa.

Os fatores assim identificados serao utilizados na presente seccao

para identificar a posicdo competitiva da propria organizacao.

Sao utilizados quatro tipos de instrumentos analiticos:

> Analise dos concorrentes;

> Analise dos grupos estratégicos;

> Anélise de segmentacao de mercados e analise da sua atractivi-
dade;

> Analise de carteiras de negdcios.

2.4.3.1. Andlise dos concorrentes

A anélise dos concorrentes visa a analise competitiva entre a empresa
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e as suas concorrentes, na sequéncia de identificacdo dos fatores am-

bientais chave e das forcas competitivas chave identificados. Para isso

€ necessario caracterizar a posicao e o impacte estratégico de cada um

dos concorrentes:

> Quais os seus mercados alvo?

> Quais as suas aspiracoes estratégicas?

>~ Quais os seus objetivos, em termos, por exemplo, de crescimento,
rentabilidade, quota de mercado, entre outros?

> Quais os recursos em que é forte e em que é fraco?

>~ Tem uma estratégia actual aparente, qual?

> Quais os critérios de decisao estratégica?

Esta analise fornece indicacdes sobre o comportamento previsivel dos

principais competidores da empresa.

2.4.3.2. Analise dos grupos estratégicos

O principal objetivo é a identificacao dos concorrentes mais diretos

e das bases da concorréncia mais provaveis no futuro. Esta analise
permite uma melhor compreensao das bases de rivalidade dentro de
cada grupo e diferencas entre grupos e identificar a possibilidade de
organizacao aceder a outros grupos ou de empresas de outro grupo a

acederem ao seu.
Chama-se grupo estratégico ao conjunto de empresas concorrentes

entre si que apresentam caracteristicas estratégicas similares, que

seguem estratégias semelhantes ou, que concorrem em bases se-
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melhantes. Geralmente esses grupos podem ser identificados por um

pequeno numero de caracteristicas chave, de entre as seguintes:

> Diversidade dos produtos ou servicos fornecidos;

> Cobertura geogréfica;

> NUmero de segmentos servidos;

> Canais de distribuicdo

>~ NuUmero de marcas detidas

> Esforco de marketing (despesas publicitarias, canais publicitarios,
forca de vendas, etc.);

> Grau de integracao vertical;

> Nivel de qualidade;

> Posicdo quanto a inovacao tecnoldgica;

> Capacidade de I&D em produtos ou processos;

> Investimento e posicao quanto a reducao de custos;

> Utilizacao de capacidade;

> Politica de precos;

> Alavancagem;

> Estrutura acionista;

> Relacionamento com grupos de influéncia;

> Dimensao.

2.4.3.3. Analise de segmentacao de mercados
Os compradores existentes no mercado tendem a diferenciar-se,
tendo em conta as suas necessidades, a funcao para que adquirem o

produto, a situacao de compra, preferéncias, entre outras.
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A segmentacao de mercados visa possibilitar a empresa responder
aquelas dessas diferencas que sejam relevantes em termos de efeti-

vacao da aquisicao e sua repeticao.

As bases para segmentacao de mercados diferem para mercados de

consumidores e para mercados industriais. Serdo critérios de seg-

mentacao dos compradores finais, por exemplo:

> Caracteristicas dos intervenientes: idade, sexo, raca, religido, nivel
de rendimentos, dimensao do agregado familiar, estadio no ciclo
de vida, localizacao, estilo de vida, atitudes, entre outras;

> Situacao de aquisicdo ou utilizacao: dimensdo da compra, le-
aldade a marca, finalidade de uso, comportamento de compra,
importancia de compra, critérios de escolha;

> Necessidades e preferéncias: similitude entre produtos, preferéncias
de precos, preferéncias de marca, caracteristicas desejadas, prefe-

réncias de qualidade, referéncias sociais, reflexao pdés compra.

Serao critérios de segmentacdo dos compradores institucionais ou

industriais, por exemplo:

> Caracteristicas da organizacdo: sector de atividade, localizacao,
dimensao, tecnologia, rentabilidade, situacao financeira e ges-
tao;

> Situacao de aquisicao ou uso: aplicacdo - funcdo do produto/
servico comprado, importancia da compra, essencialmente do
produto/servico, volume de compras, frequéncia de compra, pro-

cedimentos, critérios de escolha, canais;
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> Necessidades e preferéncias: requisitos de desempenho do
produto/servico, assisténcia do fornecedor, preferéncias de
marca ou fornecedor, caracteristicas desejaveis, qualidade,

servico.

2.4.3.4. Atratividade dos segmentos de mercado

Do mesmo modo a que se aplicou a todo o sector, o modelo da
estrutura competitiva para avaliar a atratividade/rivalidade, podera
também aplicar-se a cada segmento de mercado. E de notar que as
ameacas de entrada e produtos substitutos podem neste caso vir de

concorrentes que se tém dirigido a outros segmentos.

2.4.3.5. Analise de carteiras de negocios
Serdo aplicados as unidades homogéneas de negdcio e aos produ-
tos da empresa as chamadas matrizes de crescimento BCG (Boston

Consulting Group).

O objetivo da andlise, relevante sobretudo em mercados nao frag-
mentados, é relacionar o ciclo de vida de véarios produtos/negécios
com o poder relativo da empresa/sua capacidade concorrencial nos
respetivos segmentos, e ainda avaliar a capacidade das linhas de
negocio maduras financiarem o desenvolvimento de negdcios mais
jovens ou menos bem posicionados, como é o caso de uma nova

empresa.
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2.5. CARACTERIZACAO DAS CAPACIDADES ESTRATEGICAS DA
EMPRESA

A anélise das capacidades estratégicas da empresa é feita com
referéncia aos mercados e segmentos alvo, a sua estrutura e fatores
criticos de sucesso, tendo em conta o grupo estratégico em que a
empresa se pretende integrar e aquele ou aqueles em que possivel-

mente desejara posicionar-se.

Proceder-se-a em primeiro lugar a avaliacdo dos recursos e com-
peténcias que a empresa adquiriu no ambito das suas estratégias

anteriores.

E no entanto crucial que a postura estratégica futura ndo seja apenas
determinada pelas capacidades anteriores e atuais pelo facto de elas,
por “envelhecimento”, tenderem a afastar a empresa da trajetoria
estratégica adequada ao desenvolvimento. As capacidades historicas
e atuais, simultaneamente, em consideracdo entrarao com os resul-

tados da analise ambiental e missdes da empresa.

A anédlise das capacidades da empresa em termos de recursos e apti-
does serd efetuada com base no conceito de cadeia de valor, proposto
por Porter como instrumento apropriado a identificacao do modo
como as atividades da organizacao sustentam a sua vantagem com-
petitiva estratégica. O objetivo serd obter uma boa compreensao das

capacidades estratégicas da organizacao. Isso obriga, por um lado, a
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considerar as atividades desenvolvidas e as sinergias decorrentes da

articulacao entre elas e, por outro, a avaliar a quantidade e a quali-

dade de cada tipo chave de recursos, tais como edificios, maquinas,

pessoas e conhecimentos, disponiveis e disponibilizaveis, e o equili-

brio entre eles. Assim a analise sera feita em quatro etapas:

>

Auditoria de recursos - que consiste na identificacao da quanti-
dade e qualidade dos recursos a disposicdo de uma organizacao
para apoiar as suas estratégias, incluindo aqueles que se locali-
zam fora dela;

Anélise da cadeia de valor - vai além da auditoria de recursos e
analisa o modo como os recursos sao utilizados, controlados e
conectados no ambito da sua utilizacdo pelas atividades criadoras
de valor ou facilitadoras dessa criacao;

Comparacao - a avaliacdo da capacidade estratégica pode ser fei-
ta com o intuito de se verificar, se esta atinge o minimo suficiente
para responder aos fatores criticos de sucesso, o que garantiria a
sobrevivéncia, ou se se exprime com uma superioridade compa-
rativa; Estas comparacoes sao normalmente feitas em termos
histéricos, em comparacao com organizacdes similares e pela
comparacao com as melhores praticas conhecidas no sector que
estd a ser analisado;

Identificacdo dos fatores chave - esta identificacdo nao deve ser
feita por simples referéncia a uma check-list, mas antes, como
um processo de sumarizacdo das analises anteriores, incluindo
aqui a analise do equilibrio relativo entre atividades, recursos, e

entre uns e outros.
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2.5.1. Auditoria de recursos

A auditoria de recursos tem como objetivo uma primeira avaliacao preli-

minar dos recursos disponiveis em termos de quantidade e natureza.

> Recursos fisicos:
- Quantidade;
- Capacidade de producao;
- ldade;
- Condicoes;
- Localizacao;

- Capacidades usadas e potenciais.

> Recursos humanos:

- Descricao do nimero e tipos de qualificacoes e aptidoes incluindo

consideracdes quanto a adaptabilidade e potencial de desenvolvimento.

> Recursos financeiros:
- A origem dos recursos;
- Estrutura das aplicacoes;
- Custo do capital;
- Gestao do dinheiro;
- Controlo dos devedores e credores;

- Gestao das relacoes com os fornecedores de capitais.

> Intangiveis - muitas vezes sio s6 considerados de forma difusa

no valor da chave ou trespasse, mas os intangiveis ndo devem
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ser esquecidos porque podem constituir o melhor ativo de uma normalmente externas, na maioria dos casos nao controlaveis pela
empresa, é o caso de: empresa, as atividades da sua cadeia de valor e estrutura de recursos
- Marcas; constituem a base dos fatores controlaveis, conducentes a supe-

- Contactos; rioridade competitiva. A sua anélise permitira identificar os fatores
-Imagem; criticos de sucesso na busca da competitividade e compreender as

- Procedimentos e “modo de fazer”. acoes necessarias ao desenvolvimento de competéncias distintivas

nas quais se baseara o sucesso do negoécio. Por outro lado, 0 exame

Na andlise dos recursos devemos distinguir agueles que sao necessarios sistematico do modo como o negécio pode atingir uma vantagem
para a empresa poder concorrer, daqueles que sao suportes criticos das ca- competitiva duradoura ndo se pode limitar a tomar a sua atividade
pacidades distintivas que lhe podem dar vantagem estratégica sustentavel. como um todo, é necessario desagrega-la em parcelas que permitam

identificar todas as funcées necessarias a criacao de valor.
2.5.2. Andlise da cadeia de valor

Enquanto as forgcas que determinam a atratividade de um sector sao Esquematicamente:

Infra-Estrutura de Gestao

Gestao de Recursos Humanos %

Investigacao e Desenvolvimento Tecnolégico ”

Aprovisionamentos

Logistica a

Servicos 0)«25(\
Saida

Logistica a
Pés-Venda Q\'b‘

Entrada Marketing Vendas

Operacoes

»Adaptado de: Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance — Michael Porter, Free Press, a Division of Simon & Schuster, 1985.
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0 conjunto das atividades acima esquematizado constitui aquilo que
Porter chama “Cadeia de Valor”, instrumento conceptual que utiliza-
remos para orientar a nossa analise. Ela inclui nove tipos de ativida-
des genéricas. Cinco delas sdo designadas por atividades primarias e

outras quatro por atividades de apoio.

As atividades primarias sdo as que envolvem o movimento de mate-
riais e produtos, a producao de bens e servicos, o marketing e as ven-
das, e servicos pos-venda. Correspondem de algum modo as funcdes

de gestao classica.

As funcoes de apoio tém como principal objetivo auxiliar as ativida-
des, facilitarem-se mutuamente e, ainda, proporcionar bases para

desenvolvimentos a longo prazo.

Incluem a infra-estrutura de gestao (todos os processos e sistemas
de coordenacédo e responsabilizacdo), a gestdo de recursos humanos,
a investigacao e desenvolvimento tecnoldgico, e o aprovisionamento.
Estas atividades estao normalmente dispersas pela organizacao e

competem de algum modo a todos os gestores chave.
2.5.2.1. Atividades primarias
1. Logistica a entrada - Recepcao de matérias:

> Recepcao;

> Armazenamento;
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> Manuseamento;
> Controlo de stocks;

> Devolucoes.

2. Operacoes - Transformacao dos /nputs em produto final:
> Processamento;

>~ Embalagem;

> Montagem;

> Manutencao do equipamento;

>~ Controlo da qualidade;

> Etiquetagem;

> Gestdo de instalacoes;

> Entre outros.

w

. Logistica a saida - Distribuicao do produto acabado:
> Armazenagem de produtos;

>~ Manuseamento;

> Operacao das frotas de distribuicao;

>~ Processamento das encomendas;

> Entre outros.

4. Marketing e vendas - Inducao e facilitacdo da compra do produto:
> Publicidade;

> Orcamentos;

> Gestao da forca de vendas;

> Selecdo e gestao de canais;
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> Precagem;

> Entre outros.

5. Servico - Manutencéao e desenvolvimento do valor do produto pds-
-venda:

> Instalacao e montagem.

> Reparacao.

> Treino

> Fornecimento de pecas e sobressalentes.

> Adaptacao ao produto, etc.

2.5.2.2. Atividades de apoio

1. Aprovisionamentos:

> Aquisicao de materiais;
> Fornecimentos;

> Consumiveis;

> Outros ativos.

2. Investigacao e desenvolvimento tecnoldgico:
> Aquisicao;

> Criacao e desenvolvimento de know-how;

> Procedimentos;

> Outros recursos tecnoldgicos necessarios.

3. Gestao de recursos humanos:
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Recrutamento;

Selecao;

Colocacéo;

Avaliacao;

Compensacao;

Desenvolvimento do pessoal operativo e de gestao;

Gestao das relacoes sociais.

4. Infra-estrutura de gestao:

>

Gestdo geral;

Postura relativamente aols) mercadol(s);

Planeamento;

Financas;

Contabilidade;

Relacionamento no topo;

Gestdo de qualidade;

Estruturas e rotinas de manutencao da cultura organizacional;

Entre outros.

O objetivo principal relativamente a cada uma das atividades referidas,

primarias ou de apoio, ¢ identificar, os fatores indutores de valor, ou

seja, aquilo que distingue ou ird distinguir a organizacao e o estudo

dos concorrentes a operar no mercado, que possa constituir fontes de

vantagem competitiva. Nao é demais insistir na importancia das liga-

coes entre as atividades de valor, dado que essas ligacoes podem ser

importantes fontes de vantagem competitiva, assim, por exemplo, um
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bom sistema de informacao ligando as vendas, a operacao e o apro-
visionamento pode ajudar a reduzir os stocks de materiais e produtos
e portanto os custos. A compra de equipamento mais caro mas mais
fidvel, pode levar a reducao dos custos e a melhoria de qualidade. A

analise de cada atividade por si s6 nao detetaria esses beneficios.

Também as ligacdes entre as cadeias de valor da empresa e dos seus
clientes e fornecedores podem ser importantes fontes de vantagem em

termos de custo ou de diferenciacao.

Quanto melhor se compreenderem as cadeias de valor dos clientes e
dos fornecedores mais claro se torna o modo de melhorar a prépria
cadeia de valor da empresa, visando satisfazer as suas necessidades e
criar ligacoes que lhes torne custoso ou inconveniente mudarem para

as empresas concorrentes.

Da anélise da cadeia de valor resultara que diferentes estratégias

requerem diferentes aptidoes e recursos.

2.5.3. Adequacao da cadeia de valor ao posicionamento competitivo
Da anélise do ambiente competitivo e do posicionamento da empresa
resulta, entre outros aspetos, a identificacao dos segmentos de mercado
e dos fatores que esses segmentos valorizam bem como a atratividade de

cada um desses segmentos de um ponto de vista “externo” a empresa.

Por sua vez, da analise de valor resulta uma identificacdo dos fatores,
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que do ponto de vista do mercado (portanto igualmente “externo”),
podem proporcionar uma vantagem competitiva a empresa. E pois
necessario proceder a uma analise que tenha por base a traducéo,
em termos internos dos fatores criticos externos de sucesso definidos
("o que pretende o mercado?”) e as capacidades de desempenho do
sistema de valor. Da contraposicao das duas, resultara uma auditoria
mais detalhada do sistema existente e a identificacdo das estratégi-
cas internas necessarias e/ou das alteracGes a procurar no posicio-
namento da empresa. Isso corresponde a identificacao daquilo que
Porter chama “Indutores de Custo” (cost drivers) ou “Indutores de
Valor” (value drivers), fatores criticos internos que sustentam a posi-
cao competitiva externa. Esses indutores de competitividade podem
residir em uma ou mais atividades da cadeia de valor, ou nas ligacées
entre elas, ligacdes externas, ou mesmo em arranjos (de cooperacao)

entre diferentes organizacdes do sistema de valor.

Entre os indutores de vantagem/custo podemos referir os seguintes:
> Economias de escala;

>~ Custos no aprovisionamento;

> Design do processo de producao;

> Efeito experiéncia.

Similarmente sdo frequentemente assinalados os seguintes fatores
de inducao de vantagem/diferenciacao:
> Adequacao das caracteristicas do produto aos atributos pretendi-

dos pelos clientes dos segmentos alvo;
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> Adequacao do servico proporcionado as expectativas de servico
pelos clientes e ao valor por eles desejado;

> Adequacao dos custos da empresa repercutidos nos produtos a
relacdo qualidade/preco aceitavel pelos clientes;

> Adequacao da politica de comunicacdo da empresa aos requi-
sitos da clientela em termos de valor intangivel percebido no
produto:
> Imagem da empresa;
> Rotacao da marca;
> Literatura de marketing;
> Informacdo técnica;

> Entre outros.

Nao é demais relembrar que, esta analise aplicada as atividades que
sustentam a estratégia competitiva, deve permitir identificar clara-
mente os indutores de valor de cada atividade, por exemplo, se a qua-
lidade do produto for um fator critico de sucesso, ou seja, uma fonte
de vantagem competitiva pode ser sustentada pelo aprovisionamento
de materiais, pelo design de produtos e pelas atividades de manuten-
cao. Por sua vez, os indutores de valor para cada uma destas ativida-
des podem ser os procedimentos de certificacao dos fornecedores, o
recurso a designers consagrados e treino de equipas de manutencao

do proprio cliente.

2.5.4. Controlo de eficacia de utilizacao de recursos

Um outro critério para avaliacdo da capacidade estratégica da empresa é a
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verificacao da existéncia de controlos de eficacia da utilizacdo de recursos.

2.5.5. Analise financeira

A capacidade estratégica da empresa depende, em muito, da sua

capacidade financeira. Todavia, os instrumentos de analise financeira

devem ser aqui utilizados numa perspetiva estratégica. Ha ainda a

considerar a multiplicidade de pontos de vista envolvidos:

> Acionistas: qualidade do investimento e expectativas quanto a
dividendos e crescimento em comparacao com investimentos
alternativos;

> Financiadores: nivel de risco dos seus empréstimos, grau de ala-
vancagem e proporcdo de encargos financeiros/ lucros;

> Fornecedores, banqueiros e empregados: liquidez e solvabilidade;

> Administradores: desempenho comparativo da empresa a varios
horizontes de tempo, em termos de racios financeiros, padroes
de composicao dos custos fixos, indices de rotacao, margens de
lucro, volume de vendas, cash-flow;

>~ Comunidade: custo social em termos de poluicao, marketing e

comunicacao, politica liberal, etc.

2.6. SINTESE DA SITUACAO - ANALISE SWOT
2.6.1. Sintese de situacao

As andlises anteriores possibilitam uma avaliacao detalhada das ativi-

dades de valor e das ligacoes entre elas e 0 ambiente externo, consi-
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deradas em funcao dos fatores de competitividade, no entanto, essas

analises ainda s3o de alguma forma parcelares. E por isso necessario

avaliar o equilibrio global dos varios recursos de que a empresa pode

dispor nomeadamente:

> Analise de portefolio: permitirdo analisar em que medida as véarias
atividades e recursos se complementam, nomeadamente quando
consideradas ao nivel de unidades estratégicas de negécio.

> Avaliar o equilibrio dos recursos humanos da organizacao em ter-
mos de aptiddes individuais e tipos de personalidade/atitudes.

> Avaliar a flexibilidade dos recursos e atividades da organizacao,
dado o nivel de incerteza do ambiente e o nivel de risco das ativida-

des da empresa.

No que respeita a analise de flexibilidade havera que identificar os

eventos que podem perturbar o desempenho estratégico da empresa
e, para cada um deles, o nivel de flexibilidade (capacidade de respos-
ta) necessario e atual. Da diferenca detetadas resultardo as medidas

ou politicas a tomar.

2.6.2. Analise SWOT
A analise SWOT (Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas) é uma
técnica especialmente adequada para sintetizar os resultados das

analises anteriores.

A'ideia ndo é uma mera listagem das percecoes subjetivas, mas uma

avaliacdo estruturada de dados dentro dos possiveis objetivos.
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Envolve os seguintes passos:

> ldentificacdo sintética da estratégia desejada pela empresa e que
ira, de facto, seguir;

> |dentificacdo das mudancas chave no ambiente externo - Oportu-
nidade e Ameacas;;

> ldentificacao das capacidades e deficiéncias internas - Forcas e
Fraquezas;

> Analise cruzada entre as Oportunidade e Ameacas e as Forcas e

Fraquezas.

2.7.0 BALANCED SCORECARDE A CRIACAO DE EMPRESAS

O Balanced Scorecard é um processo que permite traduzir os objeti-
vos estratégicos em resultados. A utilizacdo deste instrumento per-
mite centrar a atencao da empresa nos aspetos que considerar mais

importantes para conseguir atingir os objetivos estratégicos previstos.

Trata-se pois, de relevar de forma diferente, diferentes percecdes e
diferentes objetivos que, em termos do instrumento, se vao traduzir
em diferentes avaliacoes. Uma vez aprovados os objetivos estratégi-
cos, torna-se necessario verificar ao longo do tempo se os resulta-
dos previstos se estdo a cumprir e se, atempadamente, a empresa
promove as acdes corretivas que eventualmente poderao ser neces-

sarias, em virtude de alteracdes da envolvente interna ou externa.
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Traduzir a Visao
Clarificacao da Visao
Obtencao de consensos

Comunicacao e Ligacao
Comunicar e educar
Estabelecer metas
Ligar as recompensas as medidas
de performance

Balanced

Scorecard

Feedback a Aprendizagem
Articular a visao partilhada
Fornecer feedback estratégico
Ligar as recompensas as medidas
de performance

»Adaptado de: Using the Balanced Scorecard

Planeamento Empresarial
Estabelecer metas
Alinhar as iniciativas estratégicas
Definir a afetacao de recursos
Estabelecer marcos historicos

as a Strategic Management System - Robert
Kaplan e David Norton, Harvard Business
Review, January/February 1996

O conceito subjacente ao Balanced Scorecard é muito simples:
reconhece-se que a finalidade Ultima da empresa é a maximizacao
dos resultados e que esse processo é consequéncia de uma cadeia de
causa efeito que acontece no @mbito da envolvente interna e externa
da empresa. Deste modo, complementam-se os indicadores financei-
ros, com a avaliacao dos clientes, com a identificacdo dos processos
internos que podem ser melhorados e com a analise das possibili-

dades de aprendizagem e crescimento da empresa e, recomenda-se,
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que os objetivos e indicadores, financeiros e nao financeiros, tenham
como ponto de partida a visao e a estratégia da empresa. Deste modo,
o0 Balanced Scorecard converteu-se numa ferramenta de gestdo da

estratégia.
A avaliacdo do desempenho baseada no Balanced Scorecard é con-

cretizada tendo por base o passado, o presente e o futuro das empre-

sas. Como forma de concretizar a analise sdo definidas 4 perspetivas:
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> Perspetiva financeira, correspondente a analise do passado;

> Perspetiva dos processos internos;

> Perspetiva dos clientes, que em conjunto com a anterior corres-

ponde a andlise do presente;

> Perspeciva da aprendizagem e crescimento, correspondente a

anélise do futuro.

Esquematicamente:

Perspetiva Financeira

Como nos veém os
nossos acionistas

Perspetiva do Cliente

Perspetiva de Fornecedores

Que competéncias sao
chave parainovar e
melhorar

MISSAO
VISAO

OBJETIVOS

Perspetiva Interna

Que competéncias sao
chave para inovar e
melhorar

Perspetiva de Aprendi-
zagem e

Perspetiva Ambiental

Que competéncias sdo
chave para inovar e
melhorar

» Adaptado de: “The Balanced Scorecard into Action” - Kaplan, Robert S. and
David P Norton, Boston, 1996, Harvard Business School Press.
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No processo de avaliacao sao utilizadas medidas e indicadores finan-
ceiros e ndo financeiros, para todos os niveis organizacionais, capazes
de traduzir e medir o impacte no curto, médio e longo prazo das
decisoes, de tal forma que o processo de gestao da empresa esteja
focalizado no futuro e nos objetivos que se pretendem atingir e nao,
como até aqui sucedia, na exclusiva avaliacao do passado. Refira-se
também que as quatro perspetivas definidas ndo sao estanques, ca-
bendo a gestao de topo avaliar se estas preenchem ou ndo o propdsito
a que se destinam. Para as pequenas e médias empresas é funda-
mental considerar uma Perspectiva de Fornecedores, pela importan-
cia que estes assumem no processo de criacao de valor neste tipo

de organizacdes. Actualmente, e pelas mesmas razoes, nas grandes

empresas é usual a introducao da Perspectiva Ambiental.

A questdo fundamental no processo de avaliacdo é a capacidade de
definir e avaliar as relacoes de causa e efeito entre os diferentes
indicadores das diferentes perspetivas, o que assegura uma analise

dindmica e integrada do processo de avaliacao.

Modelo gréfico geral:
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PERSPETIVA FINANCEIRA

Melhorar o Valor para os Detentores do Capital - Retorno sobre o Investimento

A

A

‘ Estratégia do Rendimento

Estratégia da Produtividade

A

A

A

A

Crescimento das receitas
Novas fontes de Proveitos

Aumentar o valor para o Cliente
Rentabilidade de Clientes

Melhorar a estrutura de custos
Custos por unidade de Produto

Otimizar a Utilizacao dos Ativos

Rentabilidade de Projetos

A

A

PERSPETIVA DO CLIENTE

Conquista de Novos Clientes

Satisfacao de Clientes

Retencao de Clientes

Estratégia de Lideranca pelo Produto

Estratégia de Relacionamento com Clientes

Proposta de Valor para o Cliente

Estratégia de Exceléncia Operacional

Atributos do Produto/Servico

Preco  Qualidade  Prazos

Funcionalidade Servico

Relacionamento

Relacionamento

Imagem

Marca

. .

A

PERSPETIVA INTERNA

Processos

Processos
Processos de - Processos
Inovacio de Gestao de Operacionais Reguladores e
ki Clientes P Ambientais

A ! A !

Competéncias Gestao Estratégica
Estratégicas

Colaboradores especializados e motivados

Tecnologias Clima de Acao
Estratégicas

PERSPETIVA DE
APRENDIZAGEM E
CONHECIMENTO

»MODELO GRAFICO GERAL Adaptado de: Linking the Balanced Scorecard toStrategy in Action - Kaplan, Robert S. and David P. Norton, California Management

Review, Vol. 39, no 1, 1996. “The Balanced Scorecard - Translating Strategy into Action” - Kaplan, Robert S. and David P. Norton, Boston, 1996, Harvard Business
School Press.
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2.7.1. Perspectiva Financeira

A perspetiva financeira tem como objetivo perceber e avaliar a
capacidade da empresa para gerar o retorno sustentado dos capi-
tais investidos, pela analise dos indicadores financeiros. A selecao

dos indicadores deve permitir avaliar se a estratégia definida, a sua

implementacao e execucao, estao ou nao a contribuir para melhorias

efetivas do desempenho financeiro. Deste modo, os indicadores finan-

ceiros desempenham dois importantes papéis:
> Definir o desempenho esperado para a estratégia;

> Sera meta final dos indicadores das demais perspetivas.

Exemplos:

> Volume de facturacao bruto esperado;

> Taxa de retorno do investimento esperado;
> Taxa de retorno do capital esperado;

> Crescimento das vendas esperado;

> Fluxos de tesouraria esperados.

Os objetivos financeiros variam, necessariamente, de acordo com a
fase de desenvolvimento dos produtos e/ou servicos que a empresa
vai comercializar e/ou produzir. Simplificadamente, podemos definir
quatro fases de desenvolvimento desses produtos e/ou servicos:

> Lancamento;

> Crescimento;

> Maturidade;

> Declinio.
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Aos quais estao associados diferentes perfis de risco e de rentabilida-

de, esquematicamente:

Podemos caracterizar a fase de lancamento do seguinte modo:

>

Existéncia de produtos e/ou servicos com potencial de crescimento.
Necessidades financeiras elevadas e capazes de sustentar esse
potencial:

Desenvolvimento e melhoria de novos produtos e/ou servicos;
Construcao e/ou expansao de instalacoes;

Sistemas, infra-estrutura, distribuicao;

Desenvolvimento de relacionamentos com clientes.

Na fase de lancamento destacam-se dois objetivos fundamentais:

Taxa de crescimento dos lucros;

>

Taxa de crescimento das vendas por:
- Mercadols);
- Clientes ou grupos de clientes;

- Regido ou areas geograficas.

Na fase de crescimento a empresa evolui para:

>

Necessidade de investimentos que possibilitem a otimizacao da
taxa de retorno do capital investido;

Simulacao de pontos de estrangulamento;

Expansdo da capacidade de producao, prépria ou por subcontratacao;

Melhoria continua das atividades.
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Espera-se que as operacoes, nesta fase, mantenham e aumentem a
PROCURA

>

quota de mercado conquistada.

Na fase de maturidade, os objetivos financeiros estao, normalmente,
associados a rentabilidade e os indicadores estardo relacionados com

os valores contabilisticos relacionados com a facturacao/recebimen-

\/

tos, por exemplo:

Lancamento Crescimento Maturidade Declinio TEMPO
> Facturacao operacional esperada;
- A > Margem bruta esperada;

> Taxa esperada de retorno do capital investido.

0 retorno dos investimentos realizados nas duas fases anteriores da-

-se na maturidade. Esta fase é caracterizada por:

> Baixo volume de investimentos;

>~ Manutencao de equipamentos;

\

Lancamento Crescimento Maturidade Declinio TEMPO

>~ Manutencao da capacidade dos processos;

> Qualquer investimento necessario deve ter uma taxa de retorno
SUCESSIVO A
Investimento | Investimento | Investimento | Desinvestimento |

rapida e precisamente determinada;

Selectivo | Ofensivo | Defensivo

| | >~ O principal objetivo é maximizar o fluxo de caixa.

> Durante a fase de maturidade, uma vez mais, destacam-se dois obje-

|
|
|
|
|
| tivos financeiros:
|

|
Lancamentol Crescimento

> Maximizacao dos fluxos de caixa;

| |
| |
T I
I I
| |
| |
| I TEMPO
| |
| |
| |
| |
| |
| |

Maturidade Declinio

> Reducao da necessidade de investimento em necessidades de

fundo de maneio.
» Adaptado de: Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors
- Michael Porter, Free Press, a Division of Simon & Schuster, 1980.
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Genericamente, em todas as trés fases, os aspe  tos financeiros vao
influenciar a estratégia da empresa e portanto devem ser também
avaliados pela perspectiva financeira:

> 0 lucro (crescimento e mix);

> Aevolucao da rentabilidade de produtos e servicos;

> A conquista de novos mercados e clientes;

> A concentracido em produtos/servicos de maior valor agregado;

> Areducao de custos e a melhoria da produtividade;

> Avrelacao de custos diretos e indiretos;

> Apartilha de recursos entre as diferentes unidades de negdcio;

> Autilizacao dos ativos fixos.

Os objetivos financeiros devem, também, contemplar o risco associa-

do a empresa (ou negécio), para além do retorno do capital.

Por esta razao é aconselhavel incluir na perspectiva financeira, objeti-
vos relacionados com a reducao do risco, tais como:

> Diminuicao da dependéncia de clientes.

> Diminuicdo da dependéncia de fornecedores;

> Diversificacao de mercados.

2.7.2. Perspectiva de clientes

A definicdo perspectiva de cliente é particularmente importante no
processo de criacdo de uma empresa e implica o estudo da procura
da empresa, de modo a caracterizar os seus potenciais clientes. Para

tal, devemos encontrar respostas para as seguintes questoes:

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

Quem compra? ie. Quem sao os clientes?

Quanto compram? [1E Qual é a dimensao do mercado?
Quanto pagam? [1E Qual o nivel de precos?

Porque compram? e Qual a motivacdo da compra?

Onde e como compram? [ Quais sdo os canais de distribuicao?

Assim, para além de informacéo quantitativa pretende-se com esta ana-
lise obter dados de caracter mais qualitativo, nomeadamente os habitos,
motivacoes e comportamentos dos clientes, que possam servir de base

ao conhecimento profundo dos clientes que se pretende vir a satisfazer.

A empresa pode ter diversos tipos de clientes:
> Clientes empresariais;
> Clientes individuais;

> Clientes institucionais.

Com diferentes expectativas, relativamente ao produto e/ou servico:
> Caracteristicas técnicas;

> Atendimento e servico de acompanhamento;

> Capacidade de apoio;

>~ Desempenho.

Genericamente, o conhecimento dos Clientes implica:
> Listar os requisitos dos clientes;
> Avaliar a posicdo dos produtos dos concorrentes (benchmarking

de produtos);
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> Listar atributos dos produtos; > Identific

> Definir os pontos fortes, médios e fracos;

ar valores e objetivos;

> Hierarquizar os requisitos dos clientes; > Definir a estratégia.

> Desenvolver a avaliacao técnica dos concorrentes; Esquematicamente:

ESTRATEGIAS DE EXCELENCIA OPERACIONAL

Atributos do Produto / Servico Atributos do Produto / Servico Imagem
Preco ‘ ‘ Qualidade ‘ ‘ Prazos ‘ ‘ Selecao ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Marca
L |
I
As empresas operacionalmente excelentes conseguem vantagens competitivas, que as outras nao conseguem, com-
binando, cumprimento de prazos de entrega e de facilidade de compra, a que se associa uma forte imagem de marca.
ESTRATEGIAS DE RELACIONAMENTO COM CLIENTES
Atributos do Produto / Servico Atributos do Produto / Servico Imagem
Servicos ‘ ‘ Relacionamneto ‘ Marca

ESTRATEGIAS DE LIDERANCA PELO PRODUTO

As empresas conseguem vantagens competitivas

pelo servico prestado e pelo relacionamento dura-
douro que se estabelecem com os seus clientes, a
que se associa uma forte imagem de marca.

Atributos do Produto / Servico

Atributos do Produto / Servico Imagem

‘ ‘ ‘ ‘ Prazos ‘ ‘ Funcionalidade ‘

‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Marca

As empresas conseguem vantagens competitivas
criando produtos Unicos, nunca experimentados,
ou altamente desejaveis, a que, conjuntamente, se
associa uma forte imagem de marca.

D Praticas Estratégicas - Requisito diferenciador

D Praticas Gerais - A organizacao iguala os requisitos da concorréncia

» ILUSTRACAO 7 Adaptado de: Linking the Balanced Scorecard to Strategy into Action - Kaplan, Robert S. and Da
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vid P. Norton, California Management Review, Vol. 39, n®1,1996.
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Genericamente é aconselhavel incluir na perspectiva de clientes, as

seguintes medidas:

> Quota de mercado de cada cliente;

> Taxa de retencao de clientes;

> NUmero de novos clientes por periodo de tempo;
> Indice de satisfacao de clientes;

> Indice de lucro de clientes.

2.7.3. Perspectiva de fornecedores

A definicdo de perspectiva de fornecedores é, também, particular-

mente importante no processo de criacao de uma empresa e implica

a caracterizacao das necessidades da empresa, ao nivel dos recursos

necessarios ao seu normal funcionamento:

> Matérias-primas, subsidiarias e de consumo;

> Fornecimentos e servicos, nomeadamente, possibilidade de subcontra-

tacdo e/ou parcerias, servicos de assisténcia técnica e de manutencao;

> Mao-de-obra;
> Equipamento;

> Recursos financeiros externos.

Para tal, devemos encontrar respostas para as seguintes questoes:

Quem compra? [£e Quem sao os clientes?

Quanto compram? i.e. Qual é a dimensao do mercado?
Quanto pagam? i.e. Qual o nivel de precos?

Porque compram? i.e. Qual a motivacao da compra?

Onde e como compram? i.e. Quais sdo os canais de distribuicao?
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Assim, para além de informacdo quantitativa pretende-se com esta
analise obter dados de caracter mais qualitativo que permitam deter-
minar o grau de dependéncia da empresa relativamente a fornece-
dores e consequentemente avaliar a sua capacidade de reter o valor

criado.

Genericamente é aconselhavel incluir na perspectiva de fornecedores,

as seguintes medidas:

>~ Quota de mercado de cada fornecedor;

> Fiabilidade, relativamente a prazos, especificacées e caracteristi-
cas dos produtos / servicos;

>~ NUmero de fornecedores alternativos para o mesmo tipo de ne-
cessidade;

> Indice de satisfacio de fornecedores (é muito importante definir
medidas relacionadas com o cumprimento dos prazos de paga-
mento acordados);

> Indice de lucro de fornecedores.

2.7.4. Perspectiva dos processos internos

Estes indicadores identificam os processos criticos da empresa:

> Sao aqueles em que a empresa deve exceder expectativas;

>~ Devem ser capazes de gerar valor capaz de atrair e manter clien-
tes em segmentos de mercado definidos como estratégicos;

> Devemn ser capazes de satisfazer as expectativas de retorno financeiro.

Os processos internos devem estar definidos de tal modo que esteja
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assegurado: partes:

> 0 controlo de custos; > Processos de inovacao;
> 0 controlo de qualidade; > Processos de gestao de clientes;
>~ 0 controlo do planeamento e fluxo de producao; > Processos operacionais;
> 0 prazo de fabrico e/ou concepcao. > Processos reguladores e operacionais.
A cadeia de valor dos processos internos pode ser dividida em quatro Esquematicamente:
[ | Processos de [ | Processosde | | Processos | | Processos
ESTRATEGIA Inovacao Gestores de Operacionais Reguladores e
Clientes Ambientais
[ | Desenvolvimento do 1 1 [ -Saude
produto - Seguranca
LIDERANCA PELO 18D _ Ambiente
PRODUTO Joint - Ventures - Meio Social
— Parcerias — — =
7 1 - Desenvolvimento de I | - Salde
novas Solucoes - Seguranca
RELACIONAMENTO - Servicos de Clientes - Ambiente
COM O CLIENTE - Gestao da Relacao - Meio Social
- —{ - Servicos de Consultoria —
D Praticas Estratégicas -
L _ Gestdo da Cadeia de H - satde Requisito diferenciador
a Abastecimentos - Seguranca
EXCELENCIA - Eficicia das Opera- - Ambiente i CEms o A G-
OPERACIONAL cdes: Custos, Tempo de - Meio Social nizacio iquala os re ugisi—
— —1 Ciclo, Qualidade, etc. — (G l;;a co?lcurrénciaq
Construir uma Porcao Aumentar o valor Atingir a Exceléncia Atingir a Exceléncia
Priveligiada para o Cliente Operacional Etica

» ILUSTRACAO 8 Adaptado de: Linking the Balanced Scorecard to Strategy into Action - Kaplan, Robert S. and David P. Norton, California Management Review, Vol. 39, n°1,1996.
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2.7.5. Perspectiva de aprendizagem e crescimento De referir que, muito por causa deste aspeto, auséncia de preparacao
A andlise da aprendizagem e crescimento é, na maioria das vezes, ig- do futuro, um grande nimero de empresas (cerca de 60%) entra em

norada na criacao de uma empresa. Todavia esta analise permite per- faléncia no segundo/terceiro ano de atividade.

ceber as necessidades do desenvolvimento sustentado da empresa.

APRENDIZAGEM E CRESCIMENTO

Competéncias Tecnologias Clima de Acao Competéncias
Estratégicas Estratégicas Estratégicas
- Capacidade Estratégicas - Sistemas Estratégicos - Percecao Estratégica - Feedback/Processo de
Revisao
- Niveis de Formacao - Bases de Dados Estra- - Moral
tégicos

- Processo de Planea-
: ;- Motivacao de Colabo- i mento
i - Redes Estratégicas i radores :

- Transferéncia de
i Conhecimento

- Remuneracoes e Incen-
¢ tivos

Adaptado de: Linking the Balanced Scorecard to Strategy into Action — Kaplan, Robert S. and David P. Norton, California Management
Review, Vol. 39, n°1,1996.

The Balanced Scorecard - Translating Strategy into Action - Kaplan, Robert S. and David P. Norton,Boston, 1996, Harvard Business School
Press
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?Na loja do Empreendedor podes encontrar um consultor que te apoia na elaboracao e implementacdo do Plano de Marketing Digital integrado na estratégia global de Marketing
da empresa. http://www.anje.pt/portal/balcaovirtual
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Conceber o plano de marketing é explicitar a forma como ira ser feita a

abordagem ao mercado, isto é, estruturar o modo como a empresa se vai

posicionar de forma a dar aos clientes a imagem que se pretende. Ao plano

de marketing esta sempre subjacente o diagnostico estratégico. O seu de-

senvolvimento devera ser efetuado com base nos seguintes conceitos: pro-

duto, mercado e clientes, precos, distribuicao e promocao e comunicacao.

3.1. CARACTERIZACAO DO PRODUTO

Consiste em descrever, o mais detalhadamente possivel, os produtos
e/ou servicos que se vao oferecer. Deve também ser referida a em-

balagem, o design e marca, entre outros, tendo sempre o cuidado de
referir todos os aspetos que vao diferenciar os produtos e/ou servicos

da empresa relativamente aos oferecidos pelos concorrentes.

3.2. CARACTERIZACAO DO MERCADO E DOS CLIENTES

Devem ser consideradas todas as caracteristicas dos clientes e do

mercado associadas aos produtos e/ou servicos a oferecer e a quem a
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empresa se dirige:

>~ Tipo de mercado a abranger:

> Local;
> Regional;
> Local.

> Perfil geografico dos clientes;

> Perfil demografico por classes etarias;

> Estilos de vida;

> Atividade profissional;

>~ Comportamentos de compra;

> Atitudes de compra;

> Estados de concordancia: grupos de amigos, grupos sociais, fes-

tas, entre outros;
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> Classe social;

> Motivacoes de compra.

Quadro Resumo da caracterizacao dos clientes

FATORES ANALISE TENDENCIA IMPACTE

Forte + Fraco
ARSI

Ponto  Ponto
forte fraco

Ndmero de clientes
Ndmero de clientes
Ndmero de clientes
Ndmero de clientes

Qualidade dos clientes

Devem ser, também, consideradas todas as caracteristicas dos
concorrentes associadas aos produtos e/ou servicos a oferecer e com
gquem a empresa vai concorrer:

> Estrutura concorrencial em nimero e por linha de produtos e/ou

NUMERO DE CONCORRENTES

-10 10-20 +20

servicos:

LINHA DE PRODUTOS
E/ OU SERVICOS

Produto 1

Produto n

Segue nos no |ﬁ| ANJE Tech Entrepreneurship

> Grau de agressividade concorrencial:

GRAU DE
AGRESSIVIDADE

LINHA DE
PRODUTOS
E/OU

NOME DOS
CONCORRENTES

SERVICOS

Produto 1
Produto n

Classificacdo da escala: 1 - Muito fraca; 5 - Muito forte

> Principais dificuldades que a concorréncia pode colocar ao nego-
cio para cada linha de produtos e/ou servicos;

> Principais vantagens da empresa relativamente aos concorrentes
para cada linha de produtos e/ou servicos;

> Principais pontos fortes e principais pontos fracos relativamente

aos trés ou quatro principais concorrentes:

Concorrente Concorrente Concorrente
1 2 K]

Pontos Fortes

Pontos Fracos
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3.3 CARACTERIZACAO DO PRECO

A variavel preco esta intimamente ligada a qualidade e credibilidade
do produto e/ou servico a oferecer, razao pela qual a sua definicao

deve ser objeto de estudo cuidado, tendo em conta os custos da em-
presa, determinados no Estudo de Viabilidade, os precos da concor-

réncia e o preco psicoldgico.

Normalmente, uma nova empresa dificilmente consegue fazer do
seu preco, o preco de referéncia?, razdo pela qual, se deve fazer uma
pesquisa sobre os custos, margens e precos praticados pela concor-
réncia, de modo a saber qual a melhor estratégia a sequir para obter
quota de mercado. Devem, também, ser considerados diferentes
patamares de preco correspondentes a diferentes tipos de servico

A fase do ciclo de vida em que estd inserido o produto/ou servico a
oferecer é, também, uma analise fundamental, nao sé na percecao
dos precos da concorréncia mas, também, na sua eventual reacdo ao

aparecimento de um novo concorrente.

Devera tentar estimar-se o preco psicolégico, isto é, a percecdo pes-
soal de valor que os consumidores atribuem ao produto ou servico.
Deste modo a fixacao do preco nao se deve limitar a fixacdo de uma
margem sobre os custos da empresa, mas ter em conta todos estes

aspetos.

22N empresa que é referéncia de preco designa-se por Price maker.
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A anélise ao preco deve ser complementada com a analise do Ponto
Critico de Vendas , isto é, determinar a quantidade que sera neces-
sario vender de modo a que o lucro seja zero e, portanto, avaliar as

perspetivas de rentabilidade.

QUADRO RESUMO DA POLITICA GLOBAL DE FIXACAO DE PRECOS

-

Preco Preco Preco Preco Preco Preco
Minimo  Méaximo Minimo  Méaximo Minimo  Maximo

1° Patamar

2° Patamar
3° Patamar

4° Patamar

3.4 DISTRIBUICAO

Consiste em descrever de que forma a empresa iré disponibilizar os
seus produtos e/ou servicos aos clientes, assim como, de que forma
consegue a empresa os seus fornecimentos, isto é, o relacionamento
com os fornecedores. Deve ser feita referéncia quer a forma como vai
ser efetuada a distribuicao fisica, quer a escolha dos canais através
dos quais se vai proceder a compra e a venda, uma vez que estes sao,

como vimos, um fator critico de sucesso.
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3.5 PROMOCAO E COMUNICACAO

Consiste em descrever de que forma a empresa ird promover 0s seus

produtos e/ou servicos tendo em conta os sequintes fatores:

QUADRO RESUMO DA CARACTERIZACAO DA PROMOCAQ E COMUNICACAQ

FATORES ANALISE TENDENCIA IMPACTE

Poriie IPomiie /]\ &~ \J/ Forte + Fraco

forte fraco
Notoriedade da empresa

Notoriedade dos
produtos e/ou servicos

Imagem da empresa
Imagem dos produtos

Estratégia de
publicidade

Temas de promocao
Meios de publicidade
Suportes da promogao
Alvos da promocao
Alvos da publicidade

Orcamento da
publicidade

Orcamento da
promogao

Politica de relagdes
publicas
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Podem ser utilizadas diferentes técnicas de marketing:

>

>

>

Publicidade;
Marketing direto;
Relacdes publicas;
Marketing Digital;
Etc..

Podem ser utilizados diferentes meios de comunicacao:

>

>

Producao de cartazes;

Producao de desdobraveis e brochuras;
Mailings;

Anlncios;

Etc..

3.6 MARKETING DIGITAL

Atualmente, muito se fala do Plano de Marketing Digital que é uma

estratégia integrada que combina varios servicos de marketing digi-

tal, tais como:

>

Publicidade Online - Google Adwords, Facebook Ads, Linkdin Ads
e Bing Ads. O Pay-per-click [PPC] é a técnica mais rapida, mais
flexivel e mais facil para gerir publicidade em pesquisas, num
plano de marketing digital. O Google AdWords, permite criar efica-
zes campanhas [PPC) que correm nos motores de busca (como o

Googlel;etc..
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SEO - Otimizacao de Sites nos Motores de Busca Nacionais e In-
ternacionais (Sapo, Google, Bing e Yahoo). Para manter o seu we-
bsite posicionado nos resultados organicos dos motores de busca
e aumentar o trafego do mesmo, é necesséria uma estratégia de
otimizacao de motores de busca. Otimizar o site e as paginas de

destino, divulgando a presenca da empresa em todo mundo.

Marketing em Social Media: A sua empresa deve estar ativa na

internet, deve registar a sua empresa nos sites de social media
escolhidos de acordo com a sua estratégia de social media ma-
rketing: Twitter, Facebook, Bit.ly, Disqus, LinkedIn, Reddit, Digg,

Technorati, Delicious, Squidoo, Ping.fm, Blogger, entre outros.

Marketing de Conteldo: é a arte de entender exatamente o que os
clientes da sua empresa precisam de saber quando visitam o seu
site, e oferecendo-lhes o que necessitam, de forma pratica e atra-
ente. Deve pesquisar, escrever e publicar artigos que ultrapassam
as meras informacdes sobre seu produto, incluindo boas praticas,
estudos de caso, historias de sucesso, expertises, e muito mais.
Assim os seus clientes acreditam que é uma fonte confiadvel, tor-

nando a compra mais facil.

Web Analytics - Google Analytics. Para maximizar o retorno sobre
o investimento proveniente das atividades de marketing digital
terd de implementar sistemas de monitorizacao e relatérios que

irdo manté-lo informado sobre seu progresso.
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>~ Gestdo de Contas: A administracao da conta do seu plano de
marketing digital, feita por profissionais, significa que se pode

concentrar na sua atividade principal.
> WebDesign e Blogs Corporativos.
> Banners, Landing Pages e Display Videos.
> Email Marketing.

Assim, aproveitando as tendéncias no uso da Internet, redes sociais,
dispositivos moveis entre outros devices que permitem chegar ao seu
segmento-alvo em qualquer hora e em qualquer lugar, é possivel
desenvolver solucdes com vista a:

- Aumentar a exposicao do website da empresa;

- Vender produtos e servicos existentes online e monitorizar as

vendas;

- Lancamento de novos produtos e servicos;

- Direcionar o trafego para o site para capturar e-mail leads e

construir listas de prospects;

- Testar Estratégias de marketing, por exemplo, os precos dos

produtos, etc..

- Pesquisa de Palavras-chave primaria e secundaria para a estra-

tégia de Search Engine Optimization;

- Investigar o que o cliente quer e necessita;

- Publicitar produtos préprios ou associados através de campa-
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nhas Google adwords, e no Facebook, etc..

-Definir linhas estratégicas para a comunicacdo numa fase de
lancamento

-Envolver novos recursos na comunicacao online

-Planear um alinhamento de ideias concretas e variadas sobre "o
que dizer” a prazo

- E muito mais ...

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

GUIA PRATICO - Como criar uma Empresa - Elaboracio do Plano de Negécios

"






ANALISE CONTABILISTICO-
_FINANCEIRA



\76

4.1 CONCEITOS FUNDAMENTAIS DE ANALISE FINANCEIRA

4.1.1 Anédlise financeira

O objetivo da analise financeira é, por um lado, avaliar a situacao
financeira de uma empresa e, por outro, possibilitar a tomada de de-
cisoes adequadas e atempadas, situacao que se verifica num proces-

so de criacao de um nova empresa.

Do ponto de vista tedrico é, neste momento fundamental, perspeti-
var o futuro. Este estudo é o objeto da andlise estratégica e sem ela,

qualquer abordagem de anélise financeira é limitada e insuficiente.

Tecnicamente a analise e avaliacao financeira assenta em trés aspe-
tos fundamentais e na inter-relacao que entre eles se estabelece:

> Estrutura de Capitais;

> Tesouraria;

> Rendibilidade.

A analise financeira decorre da relacao entre o ciclo econdémico e o
ciclo financeiro, assim como da estrutura de custos da empresa que se

estd a analisar/avaliar

Os meios matematicos de que dispomos servem para nos auxiliar a
validar e perceber as relacoes contabilisticas especificas da empre-
sa, a adequacao dos seus métodos de trabalho e o rigor dos seus

registos.
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4.1.2 Triangulo fundamental da anélise financeira
O triangulo fundamental da anélise financeira é a base de partida

para a andlise e avaliacdo financeira de uma empresa.
Estrutura de Capitais

Solvabilidade
Alavancagem e
Liquidez

Rentabilidade € >
Solvabilidade

Tesouraria

0 equilibrio financeiro, avaliado unicamente pelas relacoes conta-
bilisticas, fundos préoprios, capitais permanentes, ativos fixos, entre
outros, nao significa nada em si; sdo as relacoes entre a estrutura

de capitais, a rentabilidade e a tesouraria que permitem determinar

a performance financeira da empresa. Fundamental é considerar o
efeito da estrutura financeira sobre a tesouraria e sobre a rentabilida-
de, da rendibilidade sobre a tesouraria e sobre a estrutura de capitais
e, finalmente, da tesouraria sobre a rendibilidade e sobre a estrutura
de capitais. A determinacdo da tesouraria necessita de calculos adi-

cionais aos apresentados nos relatérios contabilisticos da empresa.
Torna-se assim necessario avaliar:

> 0 tempo médio de recebimento - “Vender” ¢ diferente de "Receber”;

> 0 tempo médio de permanéncia dos stocks em armazém - maté-
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rias-primas, produtos acabados e em curso;

> As necessidades de dinheiro liquido em caixa - reserva de segu-
ranca de tesouraria;

>~ Os tempos médios de pagamento - fornecedores, Estado, etc;

> Aspetos que decorrem das analises dos ciclo.

4.1.3 Anélise dos ciclos

O ciclo de tesouraria representa-se esquematicamente do seguinte modo:

Recibimento

——1

Tempo Médio de

Pagamentos CICLO DE TESOURARIA

|<—>|7

Tempo Médio de |

Pagamento Recibimento
t
T Stock MP Producao Stock PA T
f 1
Compras CICLO ECONOMICO Vendas

0 ciclo de econdémico inicia-se com a compra [matérias primas, mer-
cadorias, matérias subsidiarias, etc.) e conclui-se com a venda. Inclui
portanto, o tempo de permanéncia em stock, das mercadorias, das

matérias-primas e subsidiarias, acrescido do tempo de producao e do
tempo de permanéncia em stock dos produtos acabados, se se tratar
de uma empresa industrial, ou unicamente do tempo de permanéncia

em stock das mercadorias no caso de uma empresa comercial.

O ciclo de tesouraria inicia-se com o pagamento e conclui-se com o
recebimento. Inclui, portanto, o tempo de crédito obtido de fornecedo-

res e o tempo crédito concedido aos clientes.

Verifica-se assim a possibilidade de existéncia de desfasamentos, que

os relatérios contabilisticos da empresa nao refletem.

4.1.4 Do balanco patrimonial ao novo modelo de balanco®
0 balanco tradicional assenta na 6tica patrimonial e, esquematica-

mente, representa-se da seguinte forma:

ATIVO CAPITAL PROPRIO
Direitos da empresa sobre Obrigagdes da empresa para com 0s seus
terceiros acionistas

PASSIVO

Obrigacées da empresa para com terceiros

Ainda numa 6tica tradicional, podemos reclassificar os agregados

contabilisticos de acordo com o grau de liquidez, esquematicamente:

CAPITAL PERMANENTE
Capitais Préprios
Passivo Nao Corrente mlp #

ATIVO NAO CORRENTE 2%

PASSIVO CORRENTE %
Contas a Pagar cp?

ATIVO CORRENTE 2
Inventarios?

Contas a Receber®

Depésitos Bancérios e Caixa?

“Tenha em atencdo o SNC; *Ativo Imobilizado Liquido (antes da entrada em vigor do SNCJ; “Empréstimos de médio e longo prazo *Ativo circulante (antes da entrada em vigor do SNCJ; ZExisténcias;

“Clientes; “Disponibilidades; **Passivo de curto prazo; *’Empréstimos de curto prazo e fornecedores
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Todavia, existem componentes quer no ativo corrente, quer no
passivo corrente que apresentam na sua esséncia carateristicas de
permanéncia: os stocks de seguranca médios previstos, os crédi-
tos normalmente concedidos negociados e a reserva de seguranca
de tesouraria prevista, do lado do ativo e os descobertos bancéarios
negociados e os créditos normalmente obtidos negociados, do lado
do Passivo, isto é existemn componentes do ativo corrente que de
facto ndo circulam e componentes do passivo corrente que de facto
sao formas de financiamento da empresa a médio e longo prazo e
que designamos, respetivamente, por necessidades financeiras e
recursos financeiros. A comparacao entre os valores esperados e 0s

valores obtidos pelo balanco conduz-nos a uma nova reclassificacao.

E esta reclassificacao, especifica de cada empresa, que nos conduz
ao novo modelo de balanco, também designado balanco funcional,

esquematicamente:

ATIVO NAO CORRENTE CAPITAIS PERMANENTES
Capitais Proprios

Passivo nao corrente mlp

NECESSIDADES FINANCEIRAS
Inventarios Previstos

Crédito de Clientes Negociado

Reserva Seguranca Tesouraria

RECURSOS FINANCEIROS
Empréstimos de curto prazo Previstos
Crédito de Fornecedores Negociado

ELEMENTOS ATIVOS DE
TESOURARIA

Excesso de Inventarios
Excesso Clientes
Excesso de RST

ELEMENTOS PASSIVOS DE TESOURARIA
Excesso de Empréstimos obtidos
Excesso Fornecedores
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A tesouraria liquida da empresa obtém-se pela diferenca entre os

elementos ativos e passivos de tesouraria.

Esta abordagem conduz-nos, também, ao conceito de necessidades
em fundo de maneio por contraponto ao conceito tradicional de fundo

de maneio.

4.1.5 Do fundo de maneio as necessidades de fundo de maneio

O conceito de fundo de maneio esta associado a visao tradicional da
analise financeira. Corresponde a uma margem de seguranca para a
empresa; ¢ a parte dos fundos a longo prazo que financiam os ativos

correntes, esquematicamente:

ATIVO NAO CORRENTE CAPITAIS PERMANENTES
Capitais Proprios

Passivo nao corrente de médio e
longo prazo

ATIVO CORRENTE
Inventarios
Contas a Receber

Depésitos Bancérios e Caixa

MANEIO

PASSIVO CORRENTE
Contas a pagar cp

O Fundo de Maneio pode ser determinado segundo duas odticas:
Otica da Liquidez: FM = Ativo corrente+ Acréscimos e Diferimentos

Ativos - Dividas a Terceiros de Curto Prazo - Acréscimos e Diferimen-

tos Passivos
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Onde: Ativo corrente = Inventarios + Dividas de Terceiros Liquidas a
Curto, Médio e Longo Prazo + Titulos Negocidveis Liquidos + Depdsi-

tos Bancarios e Caixa

Otica da Origem Capitais: FM = Capital Préprio + Dividas a Terceiros

de Médio e Longo Prazo - ativo nao corrente

Pela ética da liquidez pretende-se demonstrar a afetacdo do fundo de

maneio, ou seja, a forma como e onde é aplicado.

Pela o6tica da origem de capitais pretende-se demonstrar quais as

origens do capital que compoem o fundo de maneio.

Todavia, como anteriormente vimos, estes conceitos sao ultrapassa-
dos pelo estudo especifico da empresa em analise. Por outro lado,
tomam-se em consideracao ativos correntes que de facto nao circu-
lam e passivos correntes que de facto sao formas de financiamento

da empresa.

0 conceito de necessidades de fundo de maneio estd associado a ana-

lise do novo modelo de balanco.

As necessidades de fundo de maneio encontram-se associadas a
necessidade de financiamento dos stocks de seguranca definidos
pela empresa, dos créditos concedidos a clientes e das reservas de

seguranca de tesouraria, enquanto elementos positivos dos créditos
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negociados a descoberto e dos créditos obtidos de fornecedores; Ou

seja, depende das caracteristicas especificas das empresas.

As necessidades de fundo de maneio subdividem-se em:

> Necessidades estruturais de fundo de maneio, as que resultam da
atividade normal da empresa;

> Necessidades temporéarias de fundo de maneio, as resultantes de

fatores sazonais ou conjunturais.

Quando o seu valor é positivo, representam necessidades de financia-
mento do ciclo de econémico. Quando o seu valor é negativo, significa
que a empresa esta a financiar o seu ciclo econémico através dos

seus fornecedores ou através da negociacdo bancéaria.

Genericamente empresas com ciclos econdmicos longos tém neces-
sidades de fundo de maneio muito positivas, enquanto que, empresas
com tempos de fabricacdo e armazenagem curtos tém naturalmente

menores necessidades de fundo de maneio.
Se, cumulativamente, essas empresas obtiverem os recebimentos
com prazos inferiores aos pagamentos, podem ocorrer situacdes de

necessidades de fundo de maneio negativas.

A concessao de créditos dentro do sector é outra condicionante extre-

mamente importante.
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Também a tecnologia empregue e a organizacao da empresa em
geral, podem conduzir a maior ou menor eficiéncia na producao, na
gestdo das existéncias e nos prazos de pagamento e recebimento,

quer em termos de tempo, quer de custo.

4.2 CONCEITOS DE CUSTO MEDIO PONDERADO DO CAPITAL

4.2.1 Custo médio ponderado do capital
A cobertura financeira de um projeto de investimento devera ter em

consideracao as necessidades futuras do negocio.

Tradicionalmente, os projetos sao financiados através do recurso a
capitais alheios e a capitais préprios, estando associado a esses capi-

tais um custo especifico.

Conhecidas as percentagens, relativamente ao total, de cada uma
das formas de financiamento utilizadas e o respetivo custo [depois de

impostos), pode entdo calcular o custo médio ponderado do capital.

Este deve ser a base para a determinacao da taxa de avaliacdo de um

projecto de investimentos.
De salientar o facto de, face ao risco associado, o custo de oportuni-

dade exigido pelos detentores dos capitais proprios variar de acordo

com o tipo de negécio a desenvolver.

GUIA PRATICO - Como criar uma Empresa - Elaboraco do Plano de Negécios

Imaginemos um determinado projeto de investimento no montante de
300 000 € financiado da seguinte forma:

Capitais proprios: 175 000 € com uma remuneracao desejada de 15%;
Capitais alheios:
> Empréstimos bancarios: 75 000 € com um custo efetivo de 8%;

> Leasing: 50 000 € com um custo efetivo de 8,5%.

O custo médio ponderado do capital podia ser calculado no quadro

seguinte:
CAPITAIS VALOR PESO CUSTO PESO X
(%) EFETIVO CUSTO
EFETIVO
Préprios 175 000 58,33 % 15,00 % 8,75 %
Alheios
Empréstimos 75 000 25,00 % 8,00 % 2
Bancérios
Leasing 50 000 16,67 % 8,50 % 1,14 %
TOTAL 300 000 100,00 %
Custo Médio Ponderado do Capital 11,89 %

4.2.2 0 prémio de risco
O prémio de risco é um acréscimo ao custo médio ponderado do

capital com o objetivo de traduzir, do ponto de vista financeiro, o grau
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de risco detetado na anélise estratégica do projeto.

O valor a considerar deve ter em conta a relacao que existe entre o
grau de risco e o grau de rentabilidade do projeto, devendo ser tanto

maior quanto maior for o risco detetado.

0 facto de um prémio de risco so poder ser fixado de forma intuitiva,
ou entdo com base numa taxa, preestabelecida de acordo com o tipo
de projeto, confere-lhe um caracter arbitrario, que alias esta asso-
ciado ao enquadramento que lhe é feito no conjunto dos chamados

“Métodos Empiricos”.

4.3 PONTO CRITICO DAS VENDAS

A légica subjacente as analises do ponto critico assenta na classifica-
cdo entre custos varidveis e custos fixos e fornece uma aproximacao
do risco e das margens de seguranca da empresa.

0 ponto critico corresponde as quantidades produzidas e vendidas
para as quais os proveitos igualam os custos (variaveis e fixos). Acima
desse valor os resultados sao positivos e abaixo desse valor os resul-

tados sao negativos.

0 ponto critico pode ser definido em quantidade e em valor:
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4.3.1 Ponto critico de vendas em quantidade

Rl=Qvxpv-Qvxpc 0

To[aI:
Qv x pv-Qvxpc CF=0
Qv = CF

pv - pCVaria’vel Total

Varidvel Total

Onde:
pv - Preco de Venda Unitario;
pc - Custo Variavel Total Unitario;
Qv - Quantidades Produzidas e Vendidas;
CF - Custos Fixos Totais.

Arelacao (pv-pc,

Varidvel Total’

4.3.2 Ponto critico de vendas em valor

Rl=Qvxpv-Qvxpc, =0
Qv = CF X pv
PV = PCharisvet Total
W = CF
PV = PCyrisvet Total
pv

Onde:
pv - Preco de Venda Unitario;
pc - Custo Variavel Total Unitario;
Qv - Quantidades Produzidas e Vendidas;
CF - Custos Fixos Totais.

A relacdo PV-PCyiseira € designada Margem de Contribuicdo em valor.
pv
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) é designada Margem de Contribuicdo em Quantidade.
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Graficamente:

VN

"

CF

CA

oV

CF

Beneficio

Custos Variaveis

Custos Fixos

»

Onde:
CF - Custos Fixos;

CV - Custos Variaveis Totais;
CT - Custos Totais (CV + CF);

CA - Volume de Negécios;
S - Ponto Critico.

A'inclinacdo da reta CA é mais marcada do que a curva CT visto que
o preco de cada unidade vendida é mais elevado do que o custo total

desta unidade. O volume de negécios aumenta mais rapidamente do

que os custos totais.

>

Volume de
Producao
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A analise técnica do projeto de investimentos assenta num conjunto de

condicOes e pressupostos e tem como objetivo avaliar a viabilidade eco-

nomico-financeira do projeto, isto €, verificar se as receitas geradas com-

pensam as despesas efetuadas e asseguram a remuneracao desejada do

capital investido.

Esta analise é uma analise previsional, caracterizada pela incerteza
inerente a todas as previsdoes de médio e longo prazo e, portanto,
nunca deve ser entendida como garantia real do sucesso do negdcio,

especialmente na componente da receita.

0 modelo de avaliacao que aqui se propde possibilita a estrutura-
cdo quantificada do projeto, incluindo os quadros necessarios a sua
elaboracdo e a realizacdo de simulacdes alternativas aos diferentes

cenarios identificados na avaliacdo estratégica.

Podera utilizar varios modelos® de folhas de excel. Em seguida
apresentamos indicacoes do significado de alguns pontos partilhados
nestes modelos de excel.

A ANJE e o IAPMEI dispdem destas folhas de excel, com formulas

% http://www.bplans.com/
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introduzidas e de preenchimento automatico em alguns mapas finan-
ceiros. Caso pretenda obter estas ferramentas envie um email para

tecempreende(danje.pt.

5.1 Pressupostos do projeto

Num primeiro quadro o objetivo é a definicdo dos pressupostos gerais

da envolvente externa do projeto que, de modo automatico, serdo

refletidos em todo o desenvolvimento do estudo. Tais como:

> Numero de meses de exploracao - Nesta linha devera indicar,
para cada ano, o niUmero de meses de exploracdo. Normalmen-
te, o nimero de meses, coincidente com o nimero de meses do
ano (se tal for o caso deve ser retirado o més correspondente as

férias), com excecdo do ano inicial em que esse nimero depende
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dos meses necessarios a execucao do investimento, e nos quais

ndo héa ainda exploracao.

> Prazo médio do circulante (dias)
- Fornecedores mercadorias - Nesta linha, e para cada ano, de-
verd indicar os prazos médios, em dias, que julga poder obter de
crédito nos fornecimentos de mercadorias.
- Fornecedores matérias-primas - Nesta linha, e para cada ano,
deverd indicar os prazos médios, em dias, que julga poder obter
de crédito nos fornecimentos de matérias-primas.
- Fornecedores de servicos externos - Nesta linha, e para cada
ano, deverd indicar os prazos médios, em dias, que julga poder
obter de crédito nos fornecimentos e servicos externos.
- Clientes - Nesta linha, e para cada ano, devera indicar os prazos
médios, em dias, que julga ter de conceder de crédito aos seus

clientes, pela venda de mercadorias e/ou servicos.

> Armazenagem
N&o é necessario o preenchimento destes campos, no caso de a ativi-

dade da empresa ser, exclusivamente, prestacao de servicos.

- Mercadorias - Nesta linha, e para cada ano, deverd indicar o
tempo, em dias, pelo qual julga necessario manter em exis-
téncias as mercadorias que ird vender, para que ndo existam
ruturas.

- Matérias-primas, subsidiarias e de consumo - Nesta linha, e
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para cada ano, deverd indicar o tempo, em dias, pelo qual julga
necessario manter em existéncias as matérias-primas, subsi-
didrias e de consumo, de forma a que nao existam ruturas de
producao.

- Produtos acabados - Nesta linha, e para cada ano, devera indicar
o tempo, em dias, que julga necessario para manter em exis-
téncias os produtos acabados, que produz e ird vender, sem que

existam ruturas.

Detencao de liquidez (Reserva de Seguranca de Tesouraria) -
Nesta linha, e para cada ano, deverd indicar o prazo, em dias, que
julga necessario manter de disponibilidades financeiras para fazer
face a atividade corrente.

Vendas para o mercado externo (% média) - Nesta linha devera
indicar a percentagem de vendas que espera realizar no mercado
externo.

Compras ao mercado externo (% média) - Nesta linha deverd in-
dicar a percentagem de compras que espera realizar no mercado
externo.

Taxa de inflacao - Nesta linha deverd indicar a taxa de inflacdo
esperada para cada um dos anos de atividade.

Provisoes - As provisoes sao montantes que se reservam em
cada exercicio (sdo deducdes aos resultados) para situacoes de
perda de valor exclusivamente inerentes a atividade ou ao sector
em que a empresa se insere. A constituicdo de provisoes ndo é

obrigatoria.
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- Inventarios - Nesta linha devera indicar a percentagem espe-
rada para cada um dos anos de atividade dos valores de provisao
relativos a mercadorias, matérias-primas e produtos acabados.
- Cobranca duvidosa - Nesta linha deverd indicar a percentagem
esperada para cada um dos anos de atividade dos valores de pro-

visao relativos a clientes.

> Taxa de distribuicao de dividendos - Nesta linha devera indicar
a percentagem esperada para cada um dos anos de atividade da
distribuicao de dividendos a efetuar. A distribuicao de dividendos

nao é obrigatoria.

5.2 Plano de exploracao previsional

O conjunto de quadros que constitui o plano de exploracao previsional,
descreve de forma detalhada os proveitos e custos anuais da empresa
e é um elemento essencial ao calculo dos resultados liquidos previ-
sionais e consequentemente ao processo de avaliacao da viabilidade

econdémico-financeira do projeto.

Os valores apresentados devem ser devidamente fundamentados, nao
s6 do ponto de vista estratégico, assim como do ponto de vista finan-
ceiro (faturas pré-forma, etc.) e, portanto, deve ser apresentado em
anexo e de forma detalhada, o modo como foram obtidos os valores

das principais rubricas em cada um dos quadros.
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5.2.1 Vendas de produtos acabados
Este quadro serve de base ao calculo das vendas de produtos acaba-

dos. Nao é aplicavel a empresas de servicos.

> Vendas de produtos acabados - Neste quadro deverd indicar,
quais os produtos ou familias de produtos que espera vender,
em quantidades, no primeiro ano de atividade. As vendas para os
anos seguintes serao determinadas automaticamente, a partir
das taxas de crescimento a indicar no quadro seguinte - taxa de
crescimento das vendas em quantidade.

> Taxa de crescimento das vendas em quantidade - Neste quadro
deverd indicar, para cada produto ou familia de produtos, a per-
centagem de crescimento das vendas para os anos seguintes ao
de inicio de atividade.

> Preco de venda - Neste quadro deverd indicar, para cada produto
ou familia de produtos, qual o preco unitario de venda. O valor glo-
bal das vendas sera calculado automaticamente, tendo em conta
a taxa de inflacao definida no quadro de pressupostos do projeto
e a taxa de crescimento do preco unitario a definir no quadro
seguinte - taxa de crescimento do preco unitario.

> Taxa de crescimento do preco unitario - Neste quadro devera indicar,
para cada produto ou familia de produtos a percentagem de crescimento
do preco unitario para os anos seguintes ao de inicio de atividade.

> Vendas - Este quadro apresenta o valor das vendas de produtos
acabados, calculado automaticamente, com base nos valores

indicados e calculados nos quadros anteriores.
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5.2.2 Vendas de mercadorias
Este quadro serve de base ao calculo das vendas de mercadorias. Nao

é aplicavel a empresas exclusivamente de servicos.

> Vendas de mercadorias - Neste quadro deverd indicar, quais os
produtos ou familias de produtos que espera vender, em quanti-
dades, no primeiro ano de atividade. As vendas para os anos se-
guintes serao determinadas automaticamente, a partir das taxas
de crescimento a indicar no quadro seguinte - taxa de crescimen-
to das vendas em quantidade.

> Taxa de crescimento das vendas em quantidade - Neste quadro
devera indicar, para cada produto ou familia de produtos a percen-
tagem de crescimento das vendas para os anos seguintes ao de
inicio de atividade.

> Preco de venda - Neste quadro deverd indicar, para cada produtos
ou familia de produtos, qual o preco unitario de venda. O valor glo-
bal das vendas sera calculado automaticamente tendo em conta
a taxa de inflacdo definida no quadro de pressupostos do projeto
e a taxa de crescimento do preco unitario a definir no quadro
seguinte - taxa de crescimento do preco unitario.

> Taxa de crescimento do preco unitario - Neste quadro deverd in-
dicar, para cada produto ou familia de produtos a percentagem de
crescimento do preco unitdrio para os anos seguintes ao de inicio
de atividade.

> Vendas - Este quadro apresenta o valor das vendas de mercado-

rias, calculado automaticamente, com base nos valores indicados
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e calculados nos quadros anteriores.

5.2.3 Custo das mercadorias vendidas e matérias consumidas

Este quadro serve de base ao calculo do custo com produtos acaba-

dos e mercadorias associado ao plano de vendas, tendo consideracao

a politica de existéncias que foi definida no quadro de pressupostos

do projeto. N&o ¢ aplicavel a empresas exclusivamente de servicos..

> Consumo de matérias-primas - Neste quadro deverd indicar para
cada produto ou familia de produtos, definidas no quadro vendas
de produtos acabados, a percentagem em valor da incorporacao
de matérias-primas. Os consumos anuais serdo calculados au-
tomaticamente em funcao das percentagens indicadas e do valor
das vendas definidas no quadro vendas de produtos acabados.

> Valor das existéncias finais de matérias-primas - Este quadro é
de preenchimento automatico. Para o calculo sao tidos em conta
os valores do quadro anterior e os prazos médios de armazena-
gem definidos no quadro pressupostos do projeto.

> Valor das existéncias iniciais de matérias-primas - O calculo do
valor das existéncias iniciais é efetuado automaticamente, sendo a
existéncia inicial do primeiro ano igual a zero. Nos anos seguintes
o valor é igual a existéncia final do ano anterior.

> Compras de matérias-primas - O célculo do valor das compras
de matérias-primas é efetuado automaticamente com base na

seguinte formula:

Compras = Consumo + Existéncias Finais - Existéncias Iniciais
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> Variacao de producao - O célculo do valor da variacdo da produ-
cdo é efetuado automaticamente e corresponde a diferenca entre

a existéncia final e inicial de produtos acabados.

- Existéncia inicial de produtos acabados - O célculo do valor das
existéncias iniciais de produtos acabados é efetuado automatica-
mente, sendo a existéncia inicial do primeiro ano igual a zero. Nos
anos seguintes o valor é igual a existéncia final do ano anterior.

- Existéncia final de produtos acabados - O calculo do valor das
existéncias finais de produtos acabados é efetuado automatica-
mente, com base nos prazos médios de armazenagem definidos

no quadro pressupostos do projeto.

> Custo das vendas de produtos acabados - O céalculo do custo das
vendas de produtos acabados ¢ efetuado automaticamente e é
igual ao custo das matérias consumidas, ponderado com a varia-
cao da producao.

> Custo das mercadorias vendidas e consumidas - O calculo do
custo das mercadorias vendidas e consumidas € igual ao custo
das matérias consumidas acrescido do custo das mercadorias
vendidas. Uma vez que o calculo do custo das mercadorias ven-
didas serd efetuado no préximo quadro - custo das mercadorias
vendidas, o valor apresentado ainda ¢ igual ao custo das vendas
de produtos acabados, sendo no entanto atualizado automatica-

mente apds o preenchimento do quadro.
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5.2.4 Custo das mercadorias vendidas

Este quadro serve de base ao calculo do custo das mercadorias
vendidas, associado ao plano de vendas, tendo consideracao a politica
de existéncias que foi definida no quadro de pressupostos do projeto.

N&o ¢ aplicavel a empresas exclusivamente de servicos.

> Custo das Mercadorias em Valor - Neste quadro devera indicar
para cada produto ou familia de produtos, definidas no quadro
vendas de mercadorias, qual a percentagem do seu custo sobre
o preco de venda. O custo anual das mercadorias vendidas é
calculado automaticamente em funcao das percentagens indica-
das e das quantidades de vendas que definiu no quadro vendas de
mercadorias.

> Valor do existéncias final de mercadorias - Este quadro é de
preenchimento automatico. Para o calculo sao tidos em conta os
valores do quadro anterior e os prazos médios de armazenagem
definidos no quadro pressupostos do projeto.

> Custo das mercadorias
- Existéncia inicial de mercadorias - O calculo do valor das
existéncias iniciais de Mercadorias é efetuado automaticamente,
sendo a existéncia inicial do primeiro ano igual a zero. Nos anos
seguintes, o valor € igual a existéncia final do ano anterior.
- Compras de mercadorias - O calculo do valor das compras de merca-

dorias é efetuado automaticamente com base na seguinte formula:

Compras = Consumo + Existéncias Finais — Existéncias Iniciais
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- Existéncia final de mercadorias - Este quadro é de preenchi-
mento automatico. Para o calculo sao tidos em conta os valores
do quadro anterior e os prazos médios de armazenagem definidos

no quadro pressupostos do projeto.

Custo das vendas das mercadorias - O calculo do custo das
mercadorias vendidas € igual ao custo das mercadorias em valor,
dado que neste caso nao existe variacao de producao. Depois de
validado o valor, é automaticamente atualizado o quadro anterior

custo das mercadorias vendidas e consumidas.

5.2.5 Prestacao de servicos

>

Este quadro serve de base ao calculo do valor das vendas de servicos.

Prestacao de servicos e outros proveitos - No caso da empresa
vender servicos, deverd indicar neste quadro, os servicos ou grupo
de servicos a prestar e o valor mensal dos mesmos. O calculo
anual dessas vendas é feito automaticamente, tendo em conta o
numero de meses de exploracao e a taxa de inflacdo, definidos
no quadro de pressupostos do projeto. O valor é ainda ponderado
com as taxas de crescimento reais das prestacdes de servicos
que deverd indicar no quadro seguinte.

Taxas de crescimento reais da prestacao de servicos - Neste
quadro devera indicar, para cada servico ou grupo de servicos e
em percentagem, a evolucao prevista. As taxas de crescimento
reais devem ser ponderadas com a inflacao prevista para cada

ano, de acordo com a seguinte formula:
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Taxa de Crescimento Real = Taxa de Crescimento - Taxa de Inflacdo

> Outros Proveitos - Neste quadro devera indicar que outros provei-

tos prevé obter e qual o seu valor em cada ano.

5.2.6 Fornecimentos de servicos externos e provisoes
Este quadro serve de base ao calculo dos custos com fornecimentos
e servicos externos, assim como ao célculo das provisoes se foram

consideradas no quadro pressupostos do projeto.

> Fornecimento e servicos externos - Neste quadro devera indicar
para cada uma das rubricas definidas qual o custo médio mensal
previsto. O calculo dos valores anuais ¢ efetuado automaticamen-
te, tendo por base o nimero de meses de exploracdo e a taxa de
inflacao definidos no quadro pressupostos do projeto.

> Provisoes - Neste quadro os valores sao calculados automatica-
mente se, como acima referimos, foram indicados os montantes
percentuais das provisoes a constituir para cada uma das rubricas

indicadas do quadro pressupostos do projeto.

5.2.7 Custos com Pessoal

Este quadro serve de base ao calculo dos custos com o pessoal.
> Custos com Pessoal

- Encargos Sociais de Conta da Empresa

- Seguranca Social - Nesta linha, e para cada ano, devera indi-
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car a taxa de seguranca social que a empresa vai pagar sobre as
remuneracoes dos seus trabalhadores.
- Seguro de acidentes de trabalho - Nesta linha, e para cada ano,
devera indicar o custo, em percentagem, com o seguro de aciden-
tes de trabalho obrigatério.
- Outros custo - Nesta linha, e para cada ano, devera indicar
outros custos, em percentagem, sobre a massa salarial, que a
empresa vai pagar.

> Taxa de crescimento real dos saldrios - Nesta linha, e para cada
ano, deverd indicar qual a taxa média prevista de crescimento real
da massa salarial.

> Trabalhadores por categoria - Neste quadro, devera definir nas
linhas previstas para o efeito, as categorias profissionais do pes-
soal a afectar as diferentes funcodes e indicar para cada uma delas
o nUmero de pessoas a contratar em cada ano. Por defeito, e a
partir do segundo ano, é automaticamente assumido o nimero de
pessoas do ano anterior.

> Remuneracoes - Neste quadro devera indicar, para cada catego-
ria profissional j& definida, a remuneracao média mensal bruta.
Os custos anuais com pessoal sao calculados automaticamente
com base nos elementos ja introduzidos neste quadro.

> Outros custos - Neste quadro os valores sao calculados automa-
ticamente com base nos custos com pessoal e taxa definida no

inicio deste quadro.

¥ Investimento em imobilizado
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5.3 Plano de investimentos

O plano de investimentos consiste na descricdo e escalonamento
temporal dos investimentos previstos. Destes irdo fazer parte, nao
apenas as despesas em capital fixo corpéreo e incorpéreo, mas tam-
bém o investimento em necessidades de fundo de maneio.

0 escalonamento temporal dos investimentos é muito importante,
uma vez que dele vai depender a correta elaboracao do plano de

financiamento.

5.3.1 Descricao do investimento
Este quadro destina - se unicamente a descricdo dos bens mais
significativos necessarios a atividade da empresa; os valores aqui

indicados ndo tém qualquer interligacdo com os restantes quadros.

5.3.2 Investimento em ativo nao corrente®
Neste quadro, e para cada uma das rubricas que constituem o ativo
fixo tangivel e intangivel, devera indicar os respetivos valores de

investimento.

Ativo fixo tangivel

0 ativo fixo tangivel é constituido pelos edificios, equipamentos basi-
cos de transporte e administrativos e demais itens relacionados. Para
apurar o seu custo deverao solicitar-se orcamentos aos respetivos

fornecedores e estimar-se com o maximo de rigor possivel aqueles
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cujo orcamento nao for possivel obter desta forma. Por outro lado,
devem ser consideradas no custo, todas as despesas que dizem dire-
tamente respeito ao ativo nao corrente, ainda que por vezes tenham
um caracter imaterial, como é o caso de seguros e direitos pagos

sobre importacdo de maquinas.

> Descricao do ativo fixo tangivel
- Terrenos e recursos naturais - Deverd indicar a descricdo e os
montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Infra-estruturas - Deverd indicar a descricdo e os montantes a
investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Adaptacao e/ou ampliacao de instalacoes - Deverd indicar a
descricao e os montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Equipamento - Deverd indicar a descricdo e os montantes a
investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Equipamento de armazenagem - Deverd indicar a descricao e os
montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Equipamento de laboratério e ambiente - Devera indicar a des-
cricao e os montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Equipamento de informatica - Deveréd indicar a descricao e 0s
montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Equipamento auxiliar e administrativo - Devera indicar a descri-
cao e os montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.
-Viaturas - Devera indicar a descricdo e os montantes a investir,
em cada ano, nesta rubrica.

- Outros ativos fixos tangiveis - Deverd indicar a descricao e os
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montantes a investir, em cada ano, nesta rubrica. Esta devera ser

uma rubrica residual.

Ativo intangivel

Aqui incluem - se despesas tais como as relativas a constituicao da
empresa, trespasses, propriedade industrial e outros direitos, estudos

e projetos, despesas de arranque e ensaio, recrutamento, formacao de
pessoal e publicidade.

A capacidade do empreendedor em elaborar corretamente o plano de
investimentos ¢ aferida pela correta calendarizacao do investimento, jus-
tificacao de todas as rubricas que o compdem e a relevancia das mesmas

para uma completa e correta implementacao do projeto.

> Descricao do ativo intangivel
Estudos e projetos - Devera indicar a descricdo e os montantes
a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Assisténcia técnica - Devera indicar a descricdo e os montantes
a investir, em cada ano, nesta rubrica.
- Outros ativos intangiveis - Deverd indicar a descricdo e os mon-

tantes a investir, em cada ano, nesta rubrica.

5.3.3 Investimento em necessidades de fundo de maneio

Dado que o investimento nos primeiros anos de atividade pode nao
gerar um Fundo de Maneio suficiente para o desenvolvimento e sus-
tentabilidade financeira da(s) atividade(es), este quadro, com base nos

valores ja introduzidos nos quadros anteriores, ird calcular se existem
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ou nao necessidades de investimento em fundo de maneio. Essas ne-
cessidades, a existirem, devem ser tidas em consideracao no célculo

do Investimento Total.

Os calculos neste quadro estao completamente automatizados.

9.3.4 Investimento total
Este quadro é de célculo automatico tendo como base os valores intro-
duzidos no quadro de investimento, e os resultantes do céalculo efetua-

do no computo do investimento em necessidades de fundo de maneio.

5.3.5 Investimento a amortizar e célculo de amortizacoes
0 quadro do investimento a amortizar decorre diretamente do quadro

de investimento.

> Amortizacoes - Os valores neste quadro sao calculados automati-
camente, considerando, em cada rubrica, as taxas de amortizacao
no regime de quotas constantes e atividade normal, admitidas
como custos fiscais.
Nos quadros seguintes indicam-se essas taxas, sendo que, se tal
for justificado, podera utilizar-se outro regime de amortizacao

para o calculo:
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Ativo intangivel

DESCRICAO

Estudos e Projetos
Assisténcia Técnica

Outras Imobilizacdes Corpdreas

Ativo fixo tangivel

DESCRICAO

Terrenos e Recursos Naturais
Infra-estruturas

Adaptacdo Ampliacao de Instalacoes
Equipamento

Equipamento de Armazenagem

Equipamento de Laboratério
e Ambiente

Equipamento de Informatica
Equipamento Auxiliar e Administrativo
Viaturas

Outras Imobilizacdes Corpdreas

TAXA DE VIDA UTIL
AMORTIZACAO (ANOS)
3333 % 3
33,33 % 3
33,33 % 3

TAXA DE VIDA UTIL
AMORTIZACAO (ANOS)
0,00 % Perpétua
5,00 % 20
14,28 % 7
14,28 % 7
14,28 % 7
14,28 % 7
25,00 % 4
10,00 % 10
5,00 % 4
12,50 % 8
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5.4 Demonstracao da conta Estado e outros entes publicos

Este quadro efetua o calculo dos diferentes tipos de impostos ineren-
tes a atividade. Sao sugeridas taxas de imposto para IRC, Derrama e

IVA que poderao ser alteradas caso se justifique.

O calculo de cada um dos impostos é automatico em funcao dos valo-

res ja determinados durante a elaboracdo do projeto.

A estimativa das taxas de avaliacdo é efetuada com base nas diferen-

tes taxas indicadas, que sao parametros fixos e servem para os calcu-

los dos indicadores apresentados no quadro de analise de viabilidade

econdmica e financeira.

5.5 Plano financeiro e de financiamento

5.5.1 Plano financeiro
0 plano financeiro destina-se a dotar a empresa dos meios financei-

ros necessarios a sua concretizacao.

As necessidades de investimento em fundo de maneio justificam-se
pela necessidade de constituir existéncias minimas que possibilitem
o regular funcionamento da empresa e pela eventual existéncia de
desfasamentos entre os prazos de pagamento a fornecedores e os

prazos de recebimento de clientes.

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

Semelhante desfasamento é verificado na relacdo existente entre o
IVA dedutivel e o IVA a liquidar.

Apenas neste momento é possivel o completo apuramento do plano

global de investimento.

> Funcao financeira
- Taxa de juro real para financiamentos de curto prazo - Nesta
linha deverd indicar as taxas de juro reais activas para financia-
mentos de curto prazo e a sua evolucao em cada um dos anos de
analise do projeto.
- Taxa de juro real para financiamentos de médio e longo prazo
- Nesta linha deverd indicar as taxas (ativas) de juro reais para
financiamentos de médio e longo prazo e a sua evolucdo em cada
um dos anos de analise do projeto.
- Taxa de juro real para aplicacoes de tesouraria - Nesta linha
deverd indicar as taxas de juro reais ativas para aplicacoes de
tesouraria e a sua evolucado em cada um dos anos de anélise do
projeto.
- Imposto de selo sobre juros - Nesta linha deverd indicar a taxa
de imposto de selo a incidir sobre os juros dos seus financiamen-

tos ou aplicacdes.

> Financiamento de médio e longo prazo
- Este quadro é de preenchimento semi-automatico.

- Deverd comecar por indicar o valor do(s] financiamento(s) a
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obter, e a sua distribuicao temporal.

- Os calculos dos capitais em divida, juros e servico da divida em
cada periodo sdo calculados automaticamente.

- Deverd em seguida indicar os montantes de reembolso da divida
contraida, o que originard um novo calculo do capital, juros e

servico da divida ja referidos.

> Custos e perdas financeiras - O calculo de custos e perdas financei-
ras é automatico e resulta da soma dos encargos de financiamento e

de funcionamento calculados com base nos elementos anteriores.

> Proveitos e ganhos financeiros - O calculo destes montantes é
automatico e resulta de eventuais aplicacoes de excedentes de

tesouraria.

5.5.2 Plano de financiamento

Em principio, os fundos de que se dispGe sdo sempre escassos em
relacdo aos fins a que se pretende que sejam afetos. Na realidade, o
objetivo da Economia é precisamente resolver este dilema da forma

mais eficiente.

Basicamente ha dois tipos de fundos a que se pode recorrer: os capi-

tais proprios e os capitais alheios.

Os capitais proprios sao constituidos, como o seu préprio nome indi-

ca, pelos montantes de capital realizados pelos sdcios - capital social:
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> Meios monetarios ou em espécie com que 0s socios entram para
a empresa - poupancas, instalacoes, viaturas, bens suscetiveis de
hipoteca, empréstimos particulares, entre outros;

> Prestacoes suplementares de capital;

> Auto-financiamento;

> Capital de Risco.

Os capitais alheios podem dividir-se em dois tipos: de médio e longo
prazo, e de curto prazo. Nos primeiros incluem-se hipotecas sobre as
instalacdes da empresa, empréstimos bancarios de financiamento,
leasing, entre outros. Dos capitais de curto prazo fazem parte, nome-
adamente, os descobertos bancarios, os créditos de fornecedores, os

empréstimos de funcionamento.

Podera ser também possivel e aconselhavel, efetuar a classificacao de
cada um destes tipos de capitais alheios, de acordo com a finalidade,

respetivamente, capital de financiamento e capital de funcionamento.

Para além destes, poderdo ser, também, considerados os subsidios a
receber. Todavia, considera-se que o projecto tem de assegurar a sua
viabilidade independentemente dos subsidios a receber, porque estes
constituem um elemento de dificil previsdo e poderao ndo se concre-

tizar ou serem recebidos muito para além do periodo previsto.

> Capitais proprios

Capital social - Deverd indicar nesta linha os montantes que
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constituem o capital social da empresa a constituir.

> Prestacoes suplementares - Deverd indicar nesta linha eventuais
prestacoes suplementares que anualmente estejam previstas por

parte dos sécios e/ou acionistas.

> Auto-financiamento - O calculo anual destes montantes é au-
tomatico e resultante dos meios libertos pelo projeto, de acordo

com a seguinte férmula:

Resultados Liquidos + Amortizacoes do Exercicio +

Provisées do Exercicio

Uma vez que o auto-financiamento resulta de contas previsionais
nao deverd ser considerado para cobertura financeira do projeto.
Isto é, em virtude do seu caracter previsional o projeto tem de asse-
gurar a sua viabilidade, independentemente do auto-financiamento,
porque pode, ou nao, concretizar-se sem que isso signifique a sua

inviabilidade.

Obviamente a sua ndo inclusado para efeitos do calculo, obrigara ao
reforco das outras fontes de financiamento e tal facto devera ser
entendido como alerta de eventuais necessidades que teriam que ser
consideradas nesta fase do projecto, de modo a possibilitarem uma
negociacao atempada, que ao nao ser concretizada, entdo sim, pode-

ra colocar em causa a viabilidade futura.
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> Capitais alheios
- Empréstimos bancarios - Os campos referentes a esta rubrica
sao de preenchimento automatico e resultam dos empréstimos
obtidos.
- Empréstimos de sdcios (suprimentos) - No caso de estarem
previstos, 0s montantes respetivos deverao ser indicados no ano
correspondente.
- Crédito de fornecedores de imobilizado - Se as compras de
Imobilizado forem efetuadas a crédito, os respetivos montantes
deverdo ser indicados nos periodos de utilizacao.
- Outros [subsidios) - No caso de existirem outros capitais alheios,
nomeadamente subsidios, estes deverdo ser inscritos pelos
montantes e nos periodos da sua atribuicdo, exclusivamente nas

situacoes em que ja exista um efectivo recebimento.

Neste quadro existe uma linha de controlo que apresentard a mensa-
gem de erro sempre que 0s capitais totais sejam insuficientes para

fazer face ao investimento previsto.

5.6 Analise da viabilidade econdmica e financeira
Esta analise é resultado do trabalho desenvolvido nos quadros ante-
riores e permite analisar a viabilidade do projeto nas suas componen-

tes técnicas.

A forma de construcdo da folha de calculo possibilita a simulacéo
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de todas as situacoes em se pretendam implementar e a imediata

quantificacao dos efeitos na presente analise.

A andlise da rendibilidade de um projeto é uma condicdo bésica e es-
sencial na decisao de investimento e, em termos genéricos, consiste
em apreciar, como atras se disse, se as receitas liquidas de despesas
associadas ao projeto compensam as despesas resultantes do custo

desse projeto.

5.6.1 Métodos de analise

Os métodos de analise de viabilidade aqui considerados: Valor Atua-
lizado Liquido - VAL, Taxa Interna de Rendibilidade - TIR e Prazo de
Recuperacao do Capital - PRC, assentam no calculo prévio dos cash-

-flows do projeto.

Para obter os cash-flows é necessario determinar:

> 0 investimento em necessidades de fundo de maneio;

> A demonstracao de resultados;

> O investimento em capital fixo.

0O calculo destes valores ja aparece devidamente estruturado nos qua-

dros que fazem parte das folhas de célculo do projeto, anteriormente

preenchidas.
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5.7 Demonstracoes de resultados previsionais
Este quadro é de preenchimento automatico e apresenta para cada
ano com base nos elementos que definiu, os custos, proveitos e resul-

tados previsionais decorrentes da atividade da empresa.

5.8 Balancos previsionais
Este quadro é de preenchimento automatico e apresenta para cada
ano com base nos elementos anteriormente definidos, os balancos

previsionais decorrentes da atividade da empresa.
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6.1 Viabilidade estratégica

Consideram-se trés critérios de avaliacao estratégica: adequabilida-
de, exequibilidade e aceitabilidade. O nao cumprimento de qualquer

um deles, implica a nao viabilidade estratégica do projeto.

Adequabilidade
A partir da andlise estratégica, foram identificadas as “oportuni-
dades” e as "ameacas”, bem como as “forcas” e as “fraquezas” da

empresa a constituir.

O critério da adequabilidade pretende responder as seguintes ques-
toes:

> Aestratégia escolhida ajusta-se a analise SWOT?

> Aestratégia escolhida ajusta-se aos objetivos da empresa?

> Aestratégia escolhida ajusta-se a propria empresa?

Portanto, o que se pretende é saber se a estratégia é consistente com

a SWOT e com os objetivos da empresa.

Exequibilidade

O critério da exequibilidade pretende avaliar se a estratégia a im-
plementar na empresa pode ser concretizada com sucesso dada a
limitacao de recursos, como por exemplo:

> Financeiros;

> Niveis requeridos de qualidade, de servico, entre outros;
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> Qutros recursos disponiveis, nomeadamente os tecnoldgicos;

> Flexibilidade de adaptacao a eventuais reaccdes da concorréncia.

Aceitabilidade
Este critério de avaliacdo esta relacionado com as expectativas dos

promotores da nova empresa.

Pretende-se encontrar resposta para as seguintes questoes:
> Serao os riscos aceitaveis?
> Serdo as mudancas aceitaveis?

> Serdo as reaccoes do meio envolvente aceitaveis?

6.2 Viabilidade econdomica e financeira

Esta analise é resultado do trabalho desenvolvido na analise técnica
do projeto de Investimentos e permite analisar a viabilidade do projeto

nas suas componentes técnicas.

A construcao das folhas de calculo possibilita a simulacdo de todas as
situacdes que se pretendam implementar e a imediata quantificacao

dos efeitos na presente anélise.
A analise da rendibilidade do projeto é uma condicdo basica e essen-

cial na decisao de investimento e, em termos genéricos, consiste em

apreciar, como atras se disse, se as receitas liquidas de despesas
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associadas ao projeto compensam as despesas resultantes do custo

desse projeto.

6.2.1 Métodos de analise de viabilidade

Os métodos de analise de viabilidade aqui considerados, sao os
seguintes:

> Valor Actualizado Liquido - VAL;

> Taxa Interna de Rendibilidade - TIR;

> Prazo de Recuperacdo do Capital - PRC.

Estes métodos, assentam no calculo prévio dos cash-flows do projeto.
Para obter os cash-flows é necessario determinar:

> Oinvestimento em necessidades de fundo de maneio;

> Ademonstracao de resultados;

> Oinvestimento em capital fixo.

0 calculo destes valores ja aparece devidamente estruturado nos qua-
dros que fazem parte das folhas de célculo do projecto, anteriormente

preenchidas.

6.2.1.1 Valor Actualizado Liquido - VAL

0 método do VAL consiste em somar os cash-flows depois de os tor-
nar adicionaveis, ou seja, depois de estes se encontrarem no mesmo
momento do tempo - técnica da actualizacdo subtraindo o resultado
ao somatdrio dos investimentos realizados nos diferentes anos do

projeto depois, também, de os tornar adicionaveis.
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Pela regras do calculo financeiro, para que tal se verifique, sera
necessario ponderar quer os cash-flows, quer os investimentos, pela
taxa de remuneracao desejada dos capitais investidos, ou seja, a taxa
de remuneracao do capital a investir, que o empresario considera

aceitavel para avancar com o projeto.
Se o VAL for positivo o projeto é financeiramente viavel.

O valor do VAL obtém-se a partir da seguinte férmula:

5
VAL 2_ “

= _i=

5
X

(o) 11+07

Sendo:
CF - Valor do cash-flow anual.
| - Valor do Investimento anual.
r - Taxa de actualizacdo (taxa de remuneracao desejada dos capi-

tais investidos).
0 VAL é uma funcao de [r) com determinadas caracteristicas. A anali-
se destas caracteristicas permite ter uma ideia acerca comportamen-

to grafico da funcao:

> Afuncdo ndo é linear (a sua representacdo grafica ndo é uma

reta).
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> Quando (r] aumenta o VAL diminui.
> Nao faz sentido falar de taxas de actualizacdo (r) negativas ou

nulas.

6.2.1.2 Taxa Interna de Rendibilidade - TIR

A Taxa Interna de Rendibilidade (TIR) é a taxa de actualizacdo que
iguala o valor actual dos cash-flows esperados do investimento aos
investimentos realizados. Dito de outra forma a TIR é a taxa de actua-

lizacao (r] quando o VAL é igual a zero.

O valor da TIR obtém-se a partir da sequinte formula:

5
) cr, /
i=i _ =0
(1+r) [1+r)
Sendo:
CF - Valor do cash-flow anual.

| = Valor do Investimento anual.
r-Valor da TIR.

O valor da TIR do projeto devera ser comparado com o valor taxa de
remuneracao desejada dos capitais investidos.

Embora ndo inclua o risco estratégico do projeto, esta taxa dd uma
indicacao dos ganhos caso se concretizem as expectativas assumidas
na analise estratégica e que justificam os valores considerados para

os célculos financeiros.
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6.2.1.3 Prazo de Recuperacao do Capital (PRC)
Prazo de Recuperacao do Capital (PRC) é o tempo que demora a
recuperar o capital investido. Tomando em consideracao a variavel

tempo, o seu calculo serd efetuado da forma que se segue:

Para uma taxa de remuneracao desejada dos capitais investidos =

10% teremos:

-““ = - = =
50

Investimentos 100

Investimentos

actualizados (e I

Cash-flow 0 50 100 150 150 150

Cash-flow

. 45,45 82,64 112,70 102,45 93,14
actualizados

0 PRC ¢ de dois anos e dois meses:
Investimento total 145,45
Cash-flowacumulado no fim do 2.° ano 128,09
Falta recuperar 20,91 = 145,45 - 128,09

Recuperados no 2.° més do terceiro ano.

Nao é possivel, na folha de célculo, automatizar completamente e
para cada projeto o calculo do Prazo de Recuperacao do Capital. Sdo

no entanto apresentados os cash-flows atualizados, o que permite a
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aplicacao do raciocinio anterior.
6.2.2 Vantagens e inconvenientes dos métodos

Taxa Interna de Rendibilidade e Valor Actualizado Liquido

A Taxa Interna de Rendibilidade apresenta vantagens que decorrem
do facto de ser um elemento técnico associado ao projeto em estudo
e s a ele, enquanto que, o Valor Atualizado Liquido faz intervir, para
(& das caracteristicas técnicas do projeto, um elemento subjetivo: a

taxa de atualizacdo.

Avaliar o projeto pelo método da Taxa Interna de Rendibilidade,

significa assim, que cada projeto é caracterizado pela sua propria taxa
de Rendibilidade interna, que sintetiza num elemento técnico, a TIR, o
conjunto das suas outras caracteristicas - montante do investimento,

despesas e receitas de exploracao, entre outros.

Como inconvenientes da Taxa Interna de Rendibilidade pode referir-
-se que o seu calculo tem por base a hipdtese do investimento dos
fluxos liquidos de tesouraria ligados a exploracao a essa mesma taxa,
podendo originar, em alguns casos, uma TIR nitidamente superior ao

valor do custo dos capitais, o que € irrealista.
Prazo de Recuperacao do Capital

Para os decisores que privilegiam a seguranca em relacao a rendibi-

lidade, é o melhor método de célculo, isto é, tendo em consideracao o
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conceito de risco.

Evidentemente que, utilizado como método de avaliacdo entre
projectos alternativos, vai privilegiar os de mais rapido periodo de
recuperacdo e ndo necessariamente os mais rendiveis, uma vez que o
processo de célculo ndo vai tomar em consideracao os fluxos liquidos
de tesouraria posteriores ao momento em que se da a recuperacao

do capital investido.

E por este conjunto de razdes que, habitualmente, se associam os

trés métodos.

6.3 Analise de sensibilidade

Uma das principais caracteristicas e, sem duvida a que lhe confere
maior dificuldade, da analise de um projeto de investimento é o seu
caracter previsional j& que estes se desenvolvem num contexto de

incerteza.

Esta incerteza existe no meio envolvente externo e no meio envolvente
interno e ao condicionar as opcoes assumidas influencia de forma
determinante uma correta avaliacdo. Ainda que na analise do projeto
fossem utilizadas as melhores técnicas de previsdo no sentido de
reduzir a referida incerteza, ela ndo nunca pode ser completamente

eliminada.
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Uma segunda fonte de incerteza é a que esta associada aos riscos
inerentes a prépria empresa, particularmente, os riscos de nao
adaptacao da empresa as mudancas ou mesmo as perturbacdes que
o0 investimento provocard no meio envolvente externo e no meio envol-

vente interno, como referido na analise Balanced Scorecard.

Tudo o que possa ser feito no sentido de reduzir os perigos associa-
dos a incerteza referida contribuird decisivamente para o sucesso do

projeto.

A analise da sensibilidade de um projeto tem como objetivo reduzir os
perigos associados a incerteza. Pretende-se com a anélise determi-
nar o intervalo de valores admissiveis, sem ser posta em causa a sua
rendibilidade.

Para cumprir esse objetivo deverao ser encontradas e definidas as
variaveis as quais o projeto é mais sensivel - varidveis criticas ou

de decisao, uma vez que qualquer pequeno desvio verificado entre
o valor previsto e o valor realizado pode ter um grande impacto na

rendibilidade do projeto.

A determinacdo das variaveis criticas de um projeto tera de ocorrer

em dois momentos:

> No momento da previsdo em que essas variadveis deverdo ser
calculadas com todo o rigor possivel;

> No periodo de realizacao do projeto, o controlo dessas variaveis
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deverd ser particularmente apertado no sentido de corrigir ime-
diatamente os eventuais desvios ocorridos e tomar as decisoes

necessarias para eliminar as razdes que lhes deram origem.

Para estas varidveis, e no sentido de tornar mais eficaz o controlo
da sua evolucao e, consequentemente, da viabilidade do projeto, é
habitual e desejavel que sejam determinados os chamados limiares
de rendibilidade.

Estes constituem os valores minimos (para variaveis de proveitos) ou
maximos (para varidveis de custos), que estas poderdo assumir sem

que seja posta em causa a viabilidade do projeto.

Determinam-se, efetuando simulacdes sucessivas para essas varia-
veis [descidas para varidveis proveitos e subidas para variaveis custos)
até que o Valor Atualizado Liquido seja nulo ou até que a Taxa Interna

de Rendibilidade seja igual a taxa de avaliacao.
S6 deste modo se poderd efetivar um controlo da realizacao do

projeto uma vez que permite conhecer o intervalo no qual se devem

localizar os valores que mantém o projeto na zona de viabilidade.
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A Tela do Modelo de Negdcio é uma ferramenta de inovacao e gestao, utilizada para ilustrar
e trabalhar, de forma bastante simples e eficaz, o modelo de negdcio de qualquer empresa.
Instrumento de gestao estratégica aplicado em grandes companhias de todo o mundo, a tela
que aqui disponibilizamos assume também particular importancia para as iniciativas empre-
sarials nascentes, independentemente da dimensao das mesmas e dos investimentos asso-
ciados. Numa ldégica de brainstorming, o modelo que foi inicialmente proposto por Alexander
Osterwalder exige pouco mais do que uma folha de papel A2 e um conjunto de post-its, em-
bora sejam igualmente multiplas as potencialidades de utilizacao em ambientes colaborati-
vos virtuais. Acompanhe-nos neste roteiro pelos nove blocos propostos [sete de componente

econdmica e dois de componente financeira), va testando na tela que lhe propomos e perce-
ba as infinitas potencialidades da matriz do momento.

_Descarreﬁae a versdo d{g/z‘a/

Na pagina www.businessmodelgeneration.com podera encontrar a versao digital da tela disponivel para

download, sendo que existem j& aplicacoes disponiveis para utilizacdo da mesma em tablets e smartphones.

4/9r<>\/e/‘ie para testar na Zela gute c//‘s/aoniéi/izam<35

A tela encartada neste niUmero da iBiz esta pronta para os primeiros testes. Saiba como tirar melhor partido
dela, através das dicas inseridas nas paginas que se seguem.
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“Um modelo de negdcio descreve a légica de como uma organizacao
cria, proporciona e obtém valor”. Este é o conceito apresentado pelo
livro “Criar Modelos de Negdcio”, escrito por Alexander Osterwalder
& Yves Pigneur, a partir do qual os autores, e os mais de 400 profis-
sionais de todo o mundo que com eles colaboram, visam facilitar a
forma como os empresérios manipulam as diversas componentes
das suas atividades, atuais ou futuras, como desenvolvem novos pen-

samentos estratégicos e, sobretudo, como inovam.

Para os criadores do famoso modelo de “canvas” (palavra inglesa para
designar a tela), nove blocos estruturados numa tabela sdo suficientes
para revelar a tal ldgica adjacente a criacdo de valor e mostrar como

a empresa vai ganhar dinheiro. Esses nove blocos (sobre os quais nos
debrucamos em mais detalhe no verso da tela encartada no presente
nimero da iBiz) cobrem as quatro areas basilares de um negdcio: 0s
clientes, a oferta, a infraestrutura e a viabilidade financeira. Trata-se de
algo tao simples como o esquema de uma estratégia, que sera imple-

mentada através de estruturas organizacionais, processos e sistemas.

Tao importante como conhecer e dominar os conceitos inerentes

a cada bloco é dominar o processo de design da Tela de Modelo de
Negdcio. O ponto de partida para a inovacao do modelo de negdcio

e para o preenchimento da tela é, de acordo com o0 manual que aqui
acompanhamos, a definicdo de um objetivo, de entre quatro possiveis:
satisfazer as necessidades existentes no mercado que nao estao ser-

vidas; trazer novas tecnologias, produtos ou servicos para o mercado;
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melhorar ou provocar a rutura de um mercado que ja existe; ou criar

um mercado completamente novo.

Ja identificou a situacdo em que se insere? Entao, conheca os cinco
passos que tem pela frente: mobilizar, compreender, design, imple-
mentar e gerir. Nao sao fases tao sequenciais ou lineares como possa
pensar. Algumas delas decorrem em paralelo (como o designe a

prototipagem) e a gestao destaca-se pela sua continuidade.

1-MOBILIZAR
Preparacao
Preparacao do projeto de design do modelo de negécio, através
da reuniao de todos os elementos necessarios e da sensibilizacdo
para a necessidade do mesmo. Definidas as motivacdes, é tam-

bém aqui que se estabelece a linguagem comum a utilizar.

Atividades
Enquadrar os objetivos
Testar ideias
Planear

Identificar e reunir equipa
Fatores criticos de sucesso

Tirar méximo proveito das pessoas, da experiéncia e do conhe-

cimento
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Perigos

Sobrestimar o potencial e o valor das ideias iniciais.

2 - COMPREENDER
Imersao
Investigacao e analise dos elementos necessarios ao design do
modelo de negécio. Clientes, tecnologia e ambiente sdo os co-
nhecimentos relevantes neste processo de imersao da equipa de
design do modelo de negécio. E a fase da recolha de informacao e

do estudo aprofundado do mercado.

Atividades
- Examinar o meio envolvente ao modelo de negdcio
Estudos de mercado - conhecimento profundo dos clientes potenciais
Entrevistas a especialistas
Investigacao do que ja foi feito (com sucesso e insucesso)

- Coligir ideias, testar reacoes aos primeiros esbocos da tela

Fatores criticos de sucesso
- Compreensao profunda dos mercados-alvo

- Olhar para além das fronteiras desses mercados

Perigos
- Pesquisa exagerada: afastamento entre pesquisa e objetivos
- Pesquisa enviesada pelo compromisso com a ideia de nego-

cio inicial

GUIA PRATICO - Como criar uma Empresa - Elaboraco do Plano de Negécios

3 - DESIGN
Pesquisa
Gerar opcoes de modelos de negdcio, adaptar, modificar, testar
e selecionar a melhor. A atitude de design deve estar focada na
pesquisa, de forma a permitir, através do pensamento expansivo,

gerar modelos novos e ousados.

Atividades
- Brainstorming - explorar multiplas ideias e caminhos
- Prototipagem dos modelos
- Teste e experimentacao de diferentes modelos

- Selecao do melhor modelo

Fatores criticos de sucesso
- Criar modelos em conjunto com pessoas de todos os qua-
drantes da empresa
-Ver além do status quo

- Garantir tempo para explorar diferentes ideias

Perigos
- Por de parte ideias ousadas

- Apaixonar-se rapidamente pelas ideias

4 - IMPLEMENTAR
Execucao

Implementacdo do protétipo de modelo de negécio. A fase de

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship



11’

implementacao ja exige uma ferramenta mais detalhada, com de- - Avaliar de forma continuada o modelo de negécio implemen-
finicao de todos os projetos, metas, mapas e orcamentos. E nesta tado

fase que o livro “Criar Modelos de Negdcio” introduz o plano de - Repensar o modelo

negdcio e um documento de plano de gestao do projeto. - Alinhar modelos em toda a empresa

- Potenciar sinergias ou solucionar conflitos entre modelos

Atividades
- Comunicar e envolver as pessoas Fatores criticos de sucesso
- Executar o modelo de negécio - Assumir uma perspetiva de longo prazo
- Proatividade
Fatores criticos de sucesso - "Governanca” de modelos de negdcio

- Gestdo do projeto orientada pelas melhores praticas

- Capacidade, disponibilidade e agilidade para adaptar o mode- Perigos
lo de negdcio - Converter-se numa vitima do proprio sucesso, nao se adap-
- Na existéncia de um modelo anterior, alinha-lo com o novo tando

Perigos

- Perda de dindmica

5-GERIR
Evolucao
Adpatar e modificar o modelo de negdcio em resposta a reacdo do
mercado. Esta fase inclui a avaliacao continua, no sentido de dete-

tar fatores externos que possam, a longo prazo, alterar o modelo.

Atividades

- Examinar o meio envolvente ao negécio
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EMPRESA

LAST
TICKET

Quem é Emilia Catarina Simoes?

Emilia Catarina Simdes, 37 anos, é formada em Engenharia Ele-
tronica e Telecomunicacoes, pela Universidade de Aveiro. Durante
10 anos trabalhou numa conhecida multinacional de telecomu-
nicacoes - Motorola -. No entanto, a vontade de apostar na sua
formacao e abrir novos horizontes levou-a a inscrever-se no MBA
Executivo da EGP-UPBS.

E foi precisamente o MBA, que ingressou em 2009, que lhe abriu
portas para novos desafios profissionais, revelando-se o maior

impulsionador da criacdo do seu proprio projeto, a Last2Ticket.

Como surgiu a Last2Ticket?

A Last2Ticket, inicialmente, foi desenvolvida como um exercicio
académico, na cadeira de Empreendedorismo. A ideia era melho-
rar a compra e venda de bilhetes online, tornando-o 100% eletrd-

nico. E certo que a compra online é ja uma realidade em muitas
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empresas, mas também é verdade que, em muitos casos, ainda é

preciso levantar o bilhete.

Em 20711, o projeto da Last2Ticket saltou da sala de aula para o

mundo real de negocios.

Quais os passos necessarios na concretizacdo de uma ideia de
negocio?

Uma das maiores dificuldades na implementacao da ideia de ne-
gbcio prende-se com a propria concretizacdo do negdcio. Come-
car do zero é sempre uma tarefa ardua pois é preciso constante-

mente explica-la e justifica-la.

O salto para a concretizacao do negécio revela-se, quase sempre,

uma missao dificil.

Acreditando no verdadeiro potencial da ideia, Emilia Catarina
Simodes preparou um plano de negécios e discutiu-o com amigos,
familia e conhecedores com a finalidade de melhorar e ajustar o

negocio.

Um dos passos seguintes na consolidacdo de uma ideia de nego-

cio prende-se com o setor financeiro, uma das etapas, atualmen-

te, mais dificeis. Por isso mesmo, Emilia Catarina Simdes apostou
numa candidatura a um dos programas disponiveis apoiados pelo

I[EFP.
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A candidatura foi bem-sucedida e, a partir daqui, foi altura de "me-
ter maos a obra” e comecar a desenvolver a plataforma, ao mesmo

tempo que iam consolidando a equipa de trabalho.

Os primeiros passos na criacao de um projeto estavam dados, por
isso, o momento era de divulgacdo da empresa que foi feita através
da rede de contactos da Porto Business School, amigos, familia,

sites setoriais e publicidade online.

Emilia Catarina Simdes acredita que na implementacdo de um

negocio é fundamental ter uma 6tima capacidade de resiliéncia.

Que evento marcou o inicio da Last2Ticket?

A consciéncia de que o mercado da bilhética em Portugal é com-
posto por empresas com muita notoriedade trouxe ainda mais
motivacdo a Emilia Catarina Simées que acreditou na mais-valia

que a tecnologia da Last2Ticket trazia ao mercado.

0O festival Surf At Night, na Praia da Cortegaca, ainda em 2011, foi o
primeiro evento onde a Last2Ticket marcou presenca. A partir daqui, a
empresa nao mais parou. Atualmente, a gestora executiva do projeto
acredita que ja comecou a ganhar o seu préprio espaco, sempre com a

consciéncia de que é preciso um trabalho didrio, esforco e dedicacao.

Qual a missao da Last2Ticket?

A Last2Ticket tem como missao a comercializacao de bilhetes
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online, através de uma tecnologia inovadora que simplifica a
atividade do promotor de eventos e a compra de Ultima hora pelo

publico.

A quem se dirige?
O servico dirige-se a empresas, instituicoes e promotores de
eventos que disponibilizem servicos de bilhética e reserva de

acesso, com marcacao de lugar ou presenca.

A Last2Ticket opera em trés areas distintas: venda online de
bilhetes ou acessos de entrada, gestao integrada do evento com
monitorizacao das vendas e reservas em tempo real e validacao

no local do evento.

O servico de bilhética da empresa adapta-se a eventos de Forma-
cao, Conferéncias, Feiras, Seminarios, Festivais de Musica, Con-
certos, Workshops, Museus, Pecas de Teatro, Parques de Diversao

e Parques Aquaticos.

Quais as grandes vantagens da Last2Ticket em relacdo a concor-
réncia?

A grande vantagem da Last2Ticket em relacao aos sistemas de
bilhética digital existentes no mercado é o facto de nao exigir
qualquer equipamento ou hardware (servidores, computado-
res, impressoras) instalado, de forma permanente, no local do

evento.

GUIA PRATICO - Como criar uma Empresa - Elaboracio do Plano de Negécios



\118

0 sistema de validacao é portatil e, por isso, ndo havera proble-
mas se o evento se realizar na praia, num pavilhao, numa sala de
espetaculos ou num descampado. O sistema é totalmente seguro

e adapta-se a eventos de grande e pequena dimensao.

Mas as vantagens para o promotor de eventos nao se ficam por
aqui. A Last2Ticket permite ao promotor uma boa gestao vendas e
0 acesso ao backoffice, com a finalidade de monitorizar o evento,

em tempo real, e otimizar custos.

A Last2Ticket garante, ainda, uma forte presenca do evento nas
redes sociais onde a empresa poderd promover passatempos, por

exemplo, para a oferta de bilhetes.

Para o publico, as grandes mais-valias oferecidas pela Last2Ti-
cket sdo o adeus as filas de espera para levantar o bilhete e a
venda de bilhetes até ao Gltimo minuto. De referir que, também,
é possivel efetuar pagamento através do Multibanco, mesmo até
minutos antes do inicio do evento. O bilhete pode ser apresentado

em papel ou através de telemoéveis smartphones ou tablets.

Bilheteira Last2Ticket

O servico de bilhética Last2Ticket esteve presente como bilhetei-
ra online ou gestao de acessos em varios eventos como: Surf at
Night, Portugal Fashion, Porto Joia, Conferéncias Ignite Portugal,
Formacao AEP, StartMeUp - NOVA Entrepreneurship Society -,
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TEDx O'Porto, Queima das Fitas do Porto 2012, Fadomorse, Sema-
na Académica de Oliveira do Hospital, Baixa Festival, Jornadas de
Marketing do ISCAP, Social Media Day - Portugal, Concerto “Tanto
mar, tanta musica”, Azurara Beach Party, Formacao AEP, TE-
DxBoavista, TEDx VianadoCastelo, TEDxGuimaraes, TEDxVitoria,
Walk Animal, Conferéncia atUAliza-te, HARMOS Classical 2013,
Porto Surf Film Festival, Aquashow Park, DiverLanhoso, Pena

Aventura Park, Make Fest, Noite dos Oscares, entre outros.

CONTACTOS

Emilia Catarina Oliveira Simoes | Gestora Executiva
+351 939 829 045 | +351 220 301 512
www.last2ticket.com
www.facebook.com/last2ticket

www.twitter.com/last2ticket
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EMPRESA

CREATIVETHINKERS

Como empreendedora, reconheco que o caminho e sucesso de uma

empresa se faz pela conquista e gestao da sua reputacao.

Uma empresa conquista a sua reputacao honrando as expectativas dos
seus stakeholders, desde os colaboradores ao cliente final, passando
pelos fornecedores e parceiros, enfim, de todas as pessoas de inte-
resse. Investiria, gostaria de trabalhar, respeita, compra os produtos/
servicos da empresa? Respostas positivas a estas simples questoes

comprovam a reputacao da empresa.

A gestdo dessa reputacao é fundamental para todas as empresas,

nao importa o tamanho ou core business, pois todas sao avaliadas
pela qualidade do relacionamento com os stakeholders, pelo nivel de
respeito e confianca nesse relacionamento. Com a internet, a interac-
cao entre a empresa e stakeholders deixou o plano unilateral, “eu digo
- tu ouves”, passando a um plano interativo, em que o utilizador pode

descobrir, partilhar opinides com outros utilizadores, determinar a sua
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opinido e escolha com base numa experiéncia coletiva. Hoje, a reputa-
cao da empresa passa obrigatoriamente pela presenca online e a sua
gestao pelas diversas plataformas do social media marketing, pelo que

é imperativo definir uma estratégia de ataque e avancar, agora.

A estratégia baseia-se em acompanhar, influenciar e dirigir a conver-

sacao sobre a sua empresa.

Para isso, alguns passos sdo necessarios, tanto no mundo real como

no virtual:

1) Faca com que a sua empresa mereca a boa reputacdo que procura,

passo crucial para o sucesso de qualquer projeto empresarial;

2] Estabeleca uma relacdo verdadeira com os seus stakeholders, res-
peito com os seus colaboradores, fornecedores e clientes, s6 assim tera

feedbacks validos e, mais importante, eles serdo seus embaixadores;

3] Escolha aimagem e linguagem da sua empresa, transversal a
todos os departamentos. O logdtipo deve ser forte e representar o pro-
jeto; todos os suportes de marketing devem ter a mesma imagem e lin-
guagem, tanto em suporte papel como digital, ndo esquecendo o email

dos colaboradores - todos devem ter a sua assinatura e contacto;

4] Um bom website é a porta virtual da sua empresa. Ele deve ser

profissional, com design atrativo e estrutura intuitiva. Esqueca o
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conceito de depender de terceiros para actualizar o site da empresa,
ele deve ter um gestor de conteldos, que vai permitir acompanhar e

antecipar o mercado, com conteddos significativos;

5] Social Media Marketing, cujas ferramentas vao trazer uma maior
exposicao a empresa, aumentar o trafego do site, melhorar os rankings
nos motores de busca, potenciar novas parcerias e aumentar vendas.
As quatro maiores ferramentas actuais nesta area sao o Facebook, o
Twitter, o Linked In e os blogues. A maior atraccao das redes sociais

é a facilidade de utilizacdo. Mas uma empresa deve encarar a sua
presenca nas redes sociais com o mesmo profissionalismo e dedicacao
que qualquer outra area de marketing. A opcao certa tera de respeitar
0 posicionamento da empresa - a linguagem e rede utilizadas variam
consoante estamos a falar de uma ligacao ao consumidor final ou a um
parceiro de negocio. Esta é uma drea em que a inovacao é grandemen-

te premiada;
6) Publicar conteldos actualizados, significativos e de autoria propria
em todos os canais j& mencionados vai potenciar o interesse dos utili-

zadores e o ranking nos motores de busca;

7)  Escolher os parceiros estratégicos que vao permitir implementar e

elevar a sua estratégia.

Para garantir o sucesso da estratégia, deve orcamentar e alocar recur-

sos humanos a todos os passos, implementar estratégias de avaliacao
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em todos os processos e avaliar o retorno do seu investimento.

8] Acima de tudo, criar uma boa rede de contactos, conversar com os
seus clientes percebendo as suas reais necessidades e cumprir com

todas as obrigacoes a que se compromete.

O desenvolvimento desta estratégia passa por varios elementos,
mas o cunho pessoal do diretor da empresa deve estar presente,
porque a empresa é desenvolvida a sua imagem e muitas vezes a
ele se deve a sua reputacao. A implementacdo dos varios passos é

transversal a empresa e todos sao responsaveis pelo seu sucesso.

Esta é a base estratégica que diferencia a Creative Thinkers no desen-

volvimento do seu trabalho e que defendemos em tudo o que fazemos.

CONTACTOS

Tania Oliveira | Diretora Executiva CEO
+351 918 683 101
toliveiraldcreativethinkers.eu

www.creativethinkers.eu
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EMPRESA

r a
<« COMPUTER-VISION - INTERACTION --

I. Introducao
A convite da ANJE, a qual aproveito desde j& para agradecer, vou
partilhar convosco aquilo que até hoje foi e tem sido a minha aventura

como empreendedor.

Chamo aventura, pois é do conhecimento de todos, a dificuldade dos
tempos que vivemos e quem se atreve a empreender deve ter isso bem

presente. Tem que se ter, como se diz na minha terra, “sangue na guelra”.

Aproveito para me apresentar, o meu nome é Pedro Silva e tenho 31
anos. Nasci, fui criado e educado na cidade de Braga onde finalizei os
meus estudos na Universidade do Minho, concluindo a licenciatura

em Engenharia de Sistemas e Informatica em 2007.
Foram tempos onde para além de estudar também aproveitei o

espirito académico com saidas nocturnas com os amigos, por ventura

bem saudaveis.
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Ainda antes de concluir a minha licenciatura comecei a interessar-
-me pela multimedia e por influéncia, da agora minha esposa, que se
encontrava na altura a frequentar o curso de Engenharia Multimedia,
que comecei por gosto préprio a explorar mais essa area e a estudar
a linguagem de programacao da outrora Macromedia, ActionScript2.
Embora viesse com uma formacao forte em programacao, que o meu
curso da, era um mundo completamente diferente mas que me atrafa

bastante.

Frequentava ainda o meu curso, se bem que ja no Ultimo ano, quando
vi um video no youtube sobre um sistema com projeccao que reagia
virtualmente a passagem das pessoas, criando efeitos visuais e inte-

rativos fascinantes.

Foi nesse momento que tomei uma decisdao que marcara a minha vida
ou pelo menos uma fase importante dela, desenvolver um sistema
daqueles e ganhar milhoes, pelo menos foi assim que o vi naquela

altura.

Nao é que j& ndo acredite que se pode ganhar milhdes mas tudo toma
o0 seu tempo e tirando casos muitos raros, exige muito trabalho e dor

de cabeca.
Sem verbas proprias coloquei o meu objetivo em “banho maria” e

fui a procura daquilo que era a minha maior realidade, arranjar um

emprego.
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Devo dizer que, felizmente foi simples de o conseguir.

Il. Emprego
A primeira tentativa, fui chamado a uma entrevista e fui seleccionado.
Era e penso que ainda é, uma empresa de Guimaraes na area do web

hosting e de web development, a Netgécio.

0 ambiente era muito bom e por vezes devido a falta de maturidade,
olhando hoje para tras, sei que abusdvamos nos momentos de des-

contracao, entrando em total galhofa e risada.

Fomos chamados a atencao um par de vezes, algo que na altura, com
toda aquela irreveréncia, propria da idade, ainda achavamos injusto.
Hoje penso terem sido poucas as vezes que fomos repreendidos.

Obrigada Rui e Patricia por nos terem aturado.

Felizmente para eles nao tiveram que me aturar por muito tempo,
pois a minha estadia durou apenas um més. Nao porque queria sair,
nao porque me queriam mandar embora mas sim porgue surgiu uma
proposta aliciante numa outra empresa para um projeto novo e dentro
da minha competéncia como programador Java, linguagem essa que

tinha investido maioritariamente no meu processo universitario.
0 ordenado era interessante para um recém licenciado e abria a

possibilidade de sair do ninho dos meus pais, duas das pessoas mais

especiais da minha vida, mas que teria de o fazer para conseguir a
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tao almejada independéncia e viver com a minha mulher.

E assim foi, marquei a entrevista para 10 dias antes do fim de més

de Julho e o lugar foi me imediatamente assegurado. Nesse mesmo
instante liguei para a minha mulher e disse lhe as sequintes palavras
: "Preparate que vamos morar juntos”. Em 10 dias mudei-me para a
Pévoa de Varzim, local onde esté sediada a empresa em causa e entre
baba e ranho das nossas maes, l& comecei uma nova jornada, mais

uma que julgava ser duradoura.

Novamente enganei-me. Aquilo que julgara ser um salto na minha
carreira, fora entao uma decepcao. O projeto para o qual fora con-
tratado demorava a arrancar e entretanto atribuiam-me tarefas para

preencher o tempo.

Ha algo que hoje dou valor em que os 3 meses que trabalhei na em-
presa da Pévoa de Varzim contribuiram bastante. E preferivel ter mui-
to trabalho ao invés de estar sem. Ficar sem fazer nada a olhar para o
reldgio, foi o pior que me aconteceu profissionalmente até a data.
Insatisfeito com a situacao, expus o meu desagrado ao responsavel
da empresa e fui muito bem recebido. Compreendendo a minha posi-
cao optamos por fazer rescisao do contracto pagando todos os meus

direitos.

Se por um lado senti alguma tristeza por ter investido tempo e dinhei-

ro num projeto que nao existiu, por outro ganhei tempo e algumas
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economias para o meu projeto adormecido.

Nao existem vencedores sem a estrela da sorte e eu considero que
a tenho tido quase sempre comigo. Nao consigo decifrar se o facto
de ver o copo constantemente meio-cheio, nao é a minha estrela da

sorte, mas que ajuda, ajuda.

0 maior conselho que posso dar a todo o jovem empreendedor é ver
sempre o lado bom, amarrando-se a ele para construir algo, sem

nunca cair em euforias, pois o copo também pode transbordar.

lll. CreativeBitBox
Numa noite em Agosto de 2007 a minha esposa disse-me que iriamos
a casa de uma amiga dela para uma prova de vestidos de casamento.

Embora sendo coisas de mulher, claro que a acompanhei.

Na chegada a casa da sua amiga também & estava o seu namorado e
por cortesia comecamos a conversar. Primeiro sobre futebol, depois
sobre a vida profissional, o que ele fazia, o que eu fazia e até que en-
contramos um interesse comum, o meu projeto adormecido.

0 Pedro Rodrigues, assim é o seu nome, de imediato comecou a
manifestar interesse e disponibilidade financeira para arrancarmos
com o projeto. A sintonia foi de tal forma que em Setembro nasceu a
CreativeBitBox.

Este nome ja tinha sido definido um ano antes, quando em jeito de
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sonho, projetei com a minha esposa, numa esplanada do Bom Jesus

em Braga, a empresa que iriamos criar um dia.

Eis que o sonho se tornou realidade.

Tudo comecou com o Pedro mais ativo, cuja drea de accao era a co-

mercial, com reunides em Lisboa com grandes clientes nacionais.

Era entusiasmante entrar em empresas que pareciam quais gigantes
inacessiveis num passado recente. As projeccées de facturacdo eram
enormes, o entusiasmo também, mas aquilo que para nds era um

processo instantaneo, tornou-se, ainda que fora da realidade comum,
num processo mais moroso. Digo fora da realidade pois em Fevereiro

de 2008 ja tinhamos conseguido dois grandes clientes, que foram

nem mais nem menos que a Super Bock e o Banco Montepio.

Nunca me esqueco dessa sensacao, é me indiscritivel e fez tudo valer

a pena naquele preciso momento.

A minha drea de accao é a programacao e o facto de criar aplicacdes
interativas para marcas de renome faziam valer todos os esforcos.
Mas foi sol de pouca dura, a realidade caiu-nos em cima. Era pre-
ciso dinheiro para fazer os projetos para estes clientes, era preciso
comprar projetores de video cujo custo ultrapassavam os 3000 euros

cada, mais as lentes a 1500 euros cada.
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Nesta altura faziamos equilibrismo para o conseguir e para ndo
perdermos os clientes e foi gracas a algumas pessoas, algumas das
quais nem ao projeto pertenciam, que nos deram a mao pois certa-
mente percebiam a injustica de querer, conseguir mas no fim nao

puder, que conseguimos.

A todas essas pessoas, que destaco os meus pais, a mae da namora-

da do Pedro e em especial a mae do Alvaro Silveira.

Para terem nocao daquilo que era o nosso manejo, o banco nao nos
liguidou um cheque de um fornecedor por falta de saldo, quando no
mesmo dia tinhamos entregue em maos do gerente do balcdo um
cheque da Unicer, empresa detentora da Super Bock que ultrapassa-

va largamente o valor do nosso cheque passado ao fornecedor.

Foram momentos como este que me fizeram perceber que ser empre-

endedor é lutar por vezes até contra aqueles que nos deviam ajudar.

Nao desistimos, e ao fim de 8 meses estavamos com tudo pago, bens
em imobilizado e a tirarmos salario, muito comedido pois o cresci-

mento da empresa estava em primeiro lugar.

Assim andamos durante mais 1T ano e meio, conseguindo clientes do
qual me orgulho valentemente, nacionais e internacionais. Nao me

esqueco, como poderia, de receber uma chamada telefénica de Lon-

dres por parte da Nokia a dar nos os parabéns pelo trabalho efetuado.
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Foi algures pelo meio deste processo que surgiu o primeiro contacto

com a ANJE, que foi incansavel desde o primeiro dia.

IV. Prémio Jovem Empreendedor
Em 2009, pelas maos da ANJE, recebemos a motivacao que preci-
sadvamos para recuperar novamente o folego, esse sentimento que

carece de ser alimentado.

Tinhamos desenvolvido um software que transformava qualquer
superficie em interactiva, o Exhibit e com esse produto fomos distin-
guidos com o galardao mais antigo de empreendorismo, o 10° prémio

“Joven Empreendedor” da ANJE.

Mais do que o valor monetario do prémio, cerca de 19.000 euros, foi
sem dUlvida o reconhecimento do nosso trabalho que me encheu de

orgulho.

Em consequéncia do prémio, no inicio de 2010 fui ainda distinguido
como o Jovem mais promissor na minha area, distincdo atribuida
através do Diario de Noticias e do presidente da ANJE em 2010 - Dr.

Francisco Balsemao.
Conto esta parte com orgulho e nao presuncao, porque tal como par-

tilhei os momentos dificeis, também queria deixar a mensagem que

vale a pena. E muito dificil mas vale a pena.
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V. A mudanca

Mas ser empreendedor é principalmente ter a capacidade de saber
que num dia tudo é lindo mas no proximo tudo muda. Em meados
de 2010, por motivos de incompatibilidade com o meu sécio a nivel
profissional, decidi que um de nds deveria sair do projeto, dando a

hipotese ao outro de continuar.

Foi um processo complicado, tal como um casal que tem filhos em
comum, a pagar o empreéstimo de uma casa, mas ja nada os une. A
decisdo teve que ser tomada. Como fui eu que manifestei a vontade
de acabar a sociedade, achei que devia fazer a minha avaliacao da
empresa conforme a percentagem de cotas de cada um de nds e dar

a opcao de compra ou venda ao Pedro.

No dia a seguir o Pedro ja tinha decidido ficar com a empresa e a mim

restou-me aceitar a sua decisao.

A parte que me recordo plenamente foi o momento em que contamos a
toda a nossa equipa que os “pais” se iam separar. Ficou um siléncio in-

surdecedor, interrompido por elementos que ja anteviam tal desfecho.

Posso dizer que me custou deixar o projeto para tras, o tal que
desenhei e sonhei, mas o sentimento de que tinha feito aquilo que
devia quase como que eliminou qualquer sentimento menos bom dai

originado.
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VI. CoVii

Ainda estava na CreativeBitBox, quando aderimos a um programa

de formacao para as PME's gratuito pois, a minha esposa, que era a
responsavel administrativa, sentia necessidade de aprofundar os seus

conhecimentos na area de gestao.

Foi nesse periodo que conheci o Acacio Coelho. Economista com
50 anos, dono e gestor de varias empresas no passado, com uma
imagem idonea, séria e competente que dava formacdo a Barbara

Barreira e acompanhava de perto a empresa.

Quando deixei a empresa, a Barbara também o fez e por bem
avisamos o Acéacio do sucedido. Nesse momento criou-se mais um

momento importante e decisivo na minha vida.

Eu e o Acacio percebemos que tinhamos interesse em continuar o
que eu ja tinha adquirido, focando mais o meu objetivo. Estive quase
3 anos na outra empresa e embora ainda com muito para aprender,

senti que o crescimento tinha sido incrivel.

Foi entdo que nasceu em finais de 2010, a CoVii - Computer Vision

Interaction, diria que era um projeto mais limado e mais orientado
aquilo que eu pretendia.

Foi empolgante criar uma nova equipa, com desafios maiores, com
um budget inicial bem maior. Senti que tinha dado o salto de uma

empresa que facturava para honrar os seus compromissos, algo que
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me orgulho fortemente ter safdo sem deixar dividas, para uma outra
que agora iria, com tudo o que tinha apreendido, ser um sucesso
comercial e facturar a séria. Senti me novamente um jovem acabado
de sair da universidade e constréi o seu primeiro projeto. Mas, em-
bora o sucesso tecnolégico estivesse &, o comercial teimou em nao
aparecer. Pode se atribuir a culpa a varios fatores, se a CreativeBitBox
nasceu e ja se falava em crise, imagine se a altura em que a CoVii

nasceu.

A equipa era grande mas a estratégia falhou e teve que ser repensada.

Tive que passar novamente pelo processo de me despedir de pessoas
que cumpriram com as suas funcoes, mas que ja nao faziam sentido

na nova estratégia da empresa.

Tinhamos definido que irlamos desenvolver Unica e exclusivamente
software dentro da area de actuacdo da empresa, a visao por compu-

tador.

Comecamos quase novamente do zero e criamos uma nova equipa
para desenvolver software que pode ser comprado online. Pela nova
estratégia da empresa passou também por assumir o inglés como
lingua principal e a pensar no Global.

Hoje os produtos da CoVii sdo transversais e vendidos para todo o

mundo, onde o dinheiro por (& existe e se paga pelo nosso trabalho.
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A estratégia comecou a dar frutos e hoje podemos nos orgulhar por
sermos reconhecidos como parceiros das maiores empresas que
trabalham com a mesma tecnologia que nos trabalhamos, a dos sen-

sores 3D, como a kinect. Sdo elas a PrimeSense e a Microsoft.

VII. Hoje
Tive a oportunidade de estar em Janeiro deste ano na CES em Las
Vegas, maior feira tecnolégica do mundo, a convite da PrimeSense, a

apresentar o nosso Ultimo software - ViiHaptic.

Neste preciso momento (Marco de 2013}, encontro-me dentro de um
avidao com destino a Coreia do Sul para reunir com 2 das maiores

empresas mundiais.
No més de Fevereiro conseguimos a gigante Francesa JCDecaux
como cliente, tudo parece estar a andar sobre rodas, mas o futuro a

Deus pertence e nada é dado como garantido.

Continuo a trabalhar arduamente e a fazer noitadas sempre que é

preciso.
O facto de estar tudo a correr bem nao fez de mim iludido num mun-
do onde algumas pessoas pensam que ser empreendedor é facil.

Nao o é, mas se vocés acreditarem, verdo que vale a pena.

O importante é pensarem que mesmo que o sucesso financeiro nao
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seja como imaginaram o percurso de ser empreendedor é rico em
aprendizagem e torna-nos cada vez mais aptos a responder a desa-

fios e a acreditar que é possivel.

Fundada em 2010, a CoVii - Computer Vision Interaction, Lda, é uma
startup especializada em Visdo por Computador que privilegia a inte-

racdo Homem-Maquina.

Especializada no desenvolvimento de software para sensores 3D
este foco j& valeu a empresa o reconhecimento e a parceria com a
multinacional PrimeSense, a criadora da tecnologia pro tras destes

sensores revolucionarios.

Os grandes objetivos da CoVii sempre foram massificar a interativi-
dade e tornar as tecnologias de Visao por Computador cada vez mais

eficientes, através da investigacao e do desenvolvimento interno.

Assim, actualmente desenvolvemos software, bibliotecas e aplicacoes
para sensores 3D, sistemas interativos com caracteristicas inovado-
res que podem ser usados em diferentes superficies (paredes, pisos,
ecras ou montras) e plataformas multitouch com interacées ilimita-

das e reconhecimento de objetos.
Neste momento oferecemos ao mercado 4 produtos sendo que o

nosso expertise nos permite desenvolver softwares especificos as

necessidades dos clientes mais inovadores e exigentes.

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

ViiM SDK

0 ViiM SDK é um kit de desenvolvimento de software (SDK) para sen-
sores de tecnologia 3D construido sobre a biblioteca OpenNI®, man-
tendo as suas funcionalidades originais e acrescentando-lhe muitas
mais alto-nivel. Este SDK funciona ainda como middleware, cuidando
de toda a comunicacao com o sensor, da arquitetura de software e

das rotinas de processamento em background de um modo invisivel.

As vantagens diferenciadoras sao possibilitar que os programadores
com mais ou menos experiéncia concentrarem toda a sua atencao na
criacao de aplicacoes interativas de acordo com as suas necessidades
especificas. Esta ferramenta disponibiliza ainda aos programadores
métodos de processamento de alto nivel indisponiveis no mercado até
entdo ou que tinham de ser adquiridos em ferramentas separada-
mente. Para além destas vantagens, ViiM SDK tem uma arquitetura
limpa que permite ainda aos programadores criarem facilmente as
suas proprias unidades integrando-as com ViiM SDK, aproveitando

todas as mais-valias que este proporciona.

0 ViiM SDK inclui algumas caracteristicas-chave, como: cross pla-
tform; threaded and thread safe; parameters manipulation; near
and far threshold; smooth depth; MatLab exporter/importer; event
based; device handling e units’ creation.

0 desenvolvimento de aplicacoes para sensores 3D tem, até ao

momento, sido limitado a programadores experientes devido a sua
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grande complexidade. Com o SDK a CoVii espera facilitar e mas-
sificar a criacao de aplicacdes interativas para esta tecnologia,
permitindo a todos que o usam, focarem a sua atencao apenas

no desenvolvimento e na criacao, nao tendo se preocupar com o
processamento complexo e delicado de baixo nivel. Este SDK abre
um novo mundo de possibilidades para se criar facilmente aplica-
coes NUI e integra-las em diferentes motores gréaficos [baseado em
OpenGL ou DirectX)].

ViiHaptic

0 ViiHaptic é um novo software para sensores 3D que transforma
qualquer ecra de qualquer tamanho num ecra tatil. Este software
permitira a massificacao da tecnologia multitoque pela reutilizacao

de um ecra normal.

O ViiHaptic possibilita o reconhecimento do toque no ecra e o controlo

a distancia sem necessidade de toque (Hovering).

Este software deteta quantos utilizadores estao a interagir e onde
eles se encontram posicionados. Deteta quantos utilizadores estao
em frente do ecrd, segmentando os conteldos para estes ou provo-

cando um “call to action”.
0 ViiHaptic corre em sistemas operativos (Windows, Mac and Linux) é

de facil calibracao e permite a insercdo de contetdos em diferentes

linguagens.
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Este produto tem numerosos usos e é ideal para locais onde a higiene
e seguranca devem ser garantidas (ex.: salas de operacdo, contro-

lo de méaquinas) ou até mesmo para lugares onde haja interacao
frequente de varios individuos com um ecra (display, por exemplo, em

aeroportos ou centros comerciais).

ViiMotion

O ViiMotion é um sistema interativo plug&play, de facil instalacao

e portatil. Este funciona em sistema operativo Linux e inclui todo o
hardware e software necessario para se obter um sistema interativo
em menos de 5 minutos. O ViiMotion pode ser utilizado para multi-
plas superficies [chdo, parede, montras, displays, etc.) tornando-as

interativas.

Incluindo o seu préprio media center, o uso do ViiMotion é facilitado até
para os utilizadores menos experientes, podendo estes efetuar calibra-
cao automatica do sistema, gerir conteldos, configurar acesso a redes

sem fios e efetuar warping and blendind de multiplos projetores.
Este sistema interativo é ideal para para marketing, publicidade, fei-
ras e eventos, sendo um produto perfeito para a promocao de marca

através do efeito WOW.

ViiTable

ViiTable é uma mesa multitoque de tecnologia de visao por computa-
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dor sem limite de inputs ou de interacao de utilizadores em simulta-

neo.

Esta mesa ainda tem a possibilidade de reconhecer objetos. A sua
capacidade de reconhecimento € possivel devido a tecnologia de visao
por computador que permite o uso de objetos como meio de interacao
com os conteldos e aplicacoes da mesa. Esta funcionalidade aumen-
ta o nivel e a capacidade de interacao nas aplicacoes desenvolvidas

para a ViiTable.

Esta mesa contém quatro templates - “Air Hockey”, “Painting”, visua-

lizador de imagens e conteudo reativo de efeito visual.

A ViiTable ainda permite a interacao com o sistema operativo para uti-

lizar ferramentas, como web browsers ou apresentacoes power point.

A ViiTable é a melhor solucdo para promocao de marcas e produtos.

CONTACTOS

Pedro Silva | Co-Founder and R&D Manager
+351 919 327 238 | +351 227 825 719

email: infoldcovii.pt

Www.covii.pt
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EMPRESA

VeilBlizz

CONSULTING

Potencie o sen wegoci.

A ANJE lancou-me o desafio de relatar um pouco sobre a minha his-
téria enquando empreendedor e quais foram os passos tomados até o
momento de abertura da empresa. Aceitel com enorme prazer, pois o
maior orgulho que poderia ter é saber que ajudei, de alguma forma, um
futuro empreendendor. Tornar-me empresario foi uma das decisoes
mais dificeis da minha vida. Naturalmente. E daquelas decisdes que

muitas vezes podemos levar anos a tomar.

A VetBizz Consulting posiciona-se actualmente como a 12 empresa
nacional a prestar servicos de consultoria em exclusivo a Centros de
Atendimento Médico-Veterinarios (CAMV), designadamente hospitais,
clinicas e consultérios veterinarios. Até o momento é a Unica empresa
em Portugal a operar nesta area. A ideia de desenvolver este proje-

to teve a sua génese em Maio de 2009, quando fui convidado como
consultor especialista de Marketing num centro veterinario em Gaia
(Carvalhos), no @mbito do programa “Formacao PME" [financiado pelo

POPH do QREN], embora trabalhando no sector da banca. Apds as
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primeiras conversas com o Diretor Clinico, conclui que os licenciados
em medicina veterinaria tinham sérias lacunas na area da gestao,

uma vez que 0S seus cursos académicos nao contemplavam algumas
cadeiras generalistas de gestao (RH, marketing, financas, entre outras)
que transmitissem nocdes basicas de como gerir uma empresa aos fu-
turos proprietarios de centros veterindrios. Parafraseando o Dr. Sérgio
Alves, médico veterinario e Diretor Clinico do Hospital Veterinario de
Gaia, “somos gestores por necessidade e nao por formacao”. Pois bem,
nascia nesse momento aquilo que seria uma potencial oportunidade de
negdcio. Dediquei-me com afinco a explorar as necessidades de infor-
macao de gestdo e marketing desse centro veterinario e conclui que as
bases de dados nao estavam devidamente normalizadas e exploradas.
Mais tarde viria a descobrir que este problema era transversal a maio-
ria dos centros veterinarios. Nessa altura estava a leccionar Marketing
Relacional no ensino superior e uma das mensagens que mais “apre-
goava” aos meus alunos era de que o segredo da estratégia relacional
residia na nossa capacidade de converter dados em informacao e
conhecimento. Era uma forma de colocarmos inteligéncia artificial (no
seu conceito mais basico) ao dispor dos gestores para a tomada de
decisoes estratégicas. E foi exactamente isso que tentei fazer no centro
veterindrio, criando queries das listagens de clientes, animais, vendas,
artigos e agendamentos disponibilizadas pelo seu software de gestao,
tendo desenvolvido inimeros mapas de gestdo e key performance
indicators, com recurso a uma ferramenta bdsica, mas poderosa, como
o Microsoft Access. Estes mapas e indicadores de gestao para mim,

enquanto marketeer, eram basicos, no entanto o Diretor Clinico ficou
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maravilhado quando descobriu que era possivel definir estratégias de
actuacao com base em meia duzia de nimeros e graficos. Nessa altura

comecou a surgir-me uma outra ideia.

Fui entretanto desenvolvendo o meu know-how na area da gestao vete-
rindria, que estava a tornar-se uma paixao e, arrisco-me a dizer, uma
obsessao, pois investia 2 a 3 horas diarias a desenvolver informacao

de gestao e a definir accoes de marketing, com o desafio de cumprir
as restricoes regulamentadas pela Ordem dos Médicos Veterinarios no

campo da publicidade.

Em Janeiro de 2012, e apds ter preterido o cargo de Diretor-Geral

de uma empresa de energias renovaveis, decidi aventurar-me, com
alguma ilusao e uma grande dose de coragem, no projeto da VetBi-

zz Consulting. Coragem porque era a segunda vez que mudava de
empresa num espaco de um ano e em plena crise econdmica e porque
nao tinha qualquer benchmark no mercado para afirmar, com dados
cientificos, que o projeto teria bom potencial de negdcio. Entao porque
decidi avancar com este novo desafio na minha vida? Desde logo, por-
que sempre tinha sonhado em ser empresario. Tinha chegado a minha
altura. Nao o fiz sem um estudo de mercado exaustivo e sem balancear
0s pros e contras do projeto, nomeadamente a minha sustentabilidade
financeira (a nivel pessoal), caso o projeto ndo fosse bem sucedido. Na
realidade, o estudo de mercado comecou, de forma empirica, em Maio
de 2009, e o feedback que fui obtendo de varios Diretores Clinicos com

quem fui interagindo ao longo dos anos, foi-me dando alento e motiva-
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cdo para desenvolver um projeto de consultoria a CAMV. Por outro lado,
num mercado global altamente competitivo, concorrencial e em muitos
casos fragmentado, via claramente no sector da medicina veterinaria
uma oportunidade de negdcio ao nivel da consultoria de gestao, pois
nao havia nenhuma entidade a nivel nacional a operar nesta area. Es-
tava perante um nicho de mercado. Este facto foi um dos drivers mais
importantes para tomar a decisao de lancar a empresa. Muitos amigos
diziam-me que achavam que, face a minha experiéncia de consultor

e formador durante varios anos, estava a tornar o projeto redutor por
abranger apenas um segmento-alvo - os CAMV. Contudo, sempre acre-
ditei nos nichos de mercado e no seu potencial, pois o0 ambito competi-
tivo é extremamente limitado (de acordo com as estratégias genéricas
de Michael Porter] e achava que ao abrir uma empresa de consultoria
de gestao “generalista” seria mais uma entre algumas milhares que
existem a nivel nacional. Ao direccionar a proposta de valor da empresa
exclusivamente a CAMV, poderia dizer que a VetBizz Consulting era...
Unica. Neste conceito de especializacao, e explicando agora a ideia que
tive e mencionei acima, decidi avancar para um novo projeto interno na
VetBizz Consulting: o desenvolvimento de um sistema web based de
informacao de gestdo e marketing apenas para os centros veterinarios
- VetBizz Manager - e acessivel 24h por dia, 365 dias por ano, e com
actualizacoes diarias de informacéo, através de um mecanismo auto-
matico de transmissao e conversdo de dados dos softwares de gestao
veterinaria. As métricas e mapas de gestdo, como tive oportunidade

de referir anteriormente, estavam ja criadas, depois de centenas de

horas de trabalho e investigacdo. J& ndo conseguia gerir essa informa-
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cdo, com mais de 250 queries no Microsoft Access, pelo que se tornou
premente “webizar”. E este seria o desafio que lancaria aos analistas
programadores que entretanto foram contratados. Apostando num
projeto tecnoldgico nesta area, estaria fundamentalmente a investir em
dois aspetos: por um lado, os consultores da VetBizz Consulting ganha-
riam um recurso poderoso para o diagndstico estratégico do negécio
dos CAMV e para a definicao de medidas de dinamizacao comercial;
por outro, abriria as portas para a internacionalizacao, até porque nao
existia um produto desta natureza a nivel europeu. Seria obviamente
mais facil internacionalizar tecnologia do que recursos humanos para
a atividade de consultoria de gestdo veterinaria. E assim foi. Entrémos
recentemente, através de uma parceria local, no mercado espanhol
com o VetBizz Manager e no nosso plano estratégico temos a meta da
internacionalizacao para outros mercados internacionais onde ja iden-
tificdmos potencial de negdcio. Alguma sorte e algum talento ditardo o

eventual sucesso do processo de internacionalizacao.

Enfim, hoje identifico no projeto da VetBizz Consulting uma compe-
téncia nuclear ao nivel da consultoria na gestdo veterinaria. Na teoria
organizacional, competéncia nuclear tem como caracteristicas a
transportabilidade (conceito transportével entre diferentes areas de
negdcio), o valor [na dtica do cliente] e inimitabilidade (deve ser dificil
de copiar ou imitar) de um produto nuclear. No nosso caso temos como
produtos nucleares a area da consultoria personalizada aos CAMV e o
VetBizz Manager. O nosso projeto é naturalmente replicavel por outro

player, no entanto 0 nosso pioneirismo, 0s Nossos anos de experiéncia,
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e a satisfacao global dos nossos clientes garantem-nos credibilidade

e motivacao suficientes para continuarmos a trabalhar mais e melhor,
todos os dias, sem termos a preocupacao com potenciais concorrentes.
Porque um dia eles surgirao, seguramente. E esse é um desafio que
todas as empresas tém de saber gerir e lidar com a naturalidade que

se lhe merece.

Qualquer empreendedor devera ter em consideracao que muitas

vezes as estratégias falham por falta de persisténcia e/ou paciéncia,
pois desmotivamo-nos a primeira contrariedade ou obstaculo. Por
outro lado, e parece-me ser um dos principais fatores de insucesso de
muitas start-ups, é a ma avaliacao inicial do projeto. Nao é razoavel
nem sensato lancarmos uma empresa ou projeto sem um estudo de
mercado adequado e elaboracdo de um plano de negdcios, que inclui

a analise PESTAL (politica, econémica, social, tecnoldgica, ambiental e
legal], a anélise da concorréncia (com enfoque na potencial concorrén-
cia direta), a definicdo clara dos propésitos da empresa (missao, visdo e
proposta de valor), ols] segmentols]-alvo a explorar, os fornecedores de
produtos e servicos, o plano de investimento e, ndao menos importante,
a conta de exploracao previsional, ou seja, que receitas e despesas pre-
vejo ter nos préximos 2/3 anos. Outros fatores que motivam o falhanco
nas estratégias de empreendorismo estao relacionadas com a falta de
capitais proprios e/ou alheios, falta de recursos humanos e materiais,
mudanca da envolvente externa e falta de competéncia. Em relacéo

a este Ultimo fator, para mim é crucial que um empreendedor domi-

ne o negocio e as suas especificidades antes de lancar o seu projeto
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ou empresa. Caso contrario, e salvo algumas excepcdes, o negocio
poderd estar condenado ao fracasso, pois a funcdo do empresario ndo
é trabalhar no negécio, mas trabalhar o negdcio. Eu demorei 3 anos a
abrir a empresa. Poderia ter sido em menos tempo, mas a seguranca
e estabilidade do meu emprego foi adiando a abertura da empresa. Foi
um processo moroso, calculado, que implicou muito estudo, investiga-

cao e garantir certezas.

Jeff Haden, em "9 beliefs of remarkably successful people”, refere que
o0 segredo dos empresarios bem sucedidos reside no seguinte: ndo tém
um plano "B, fazem o trabalho como tem de ser feito, trabalham mui-
to, evitam multidoes, comecam pelo fim (e ndo ficam por ai!), sabem
vender e ndo sao demasiadamente orgulhosos. Dicas interessantes.
Acrescentaria apenas sentido de oportunidade, perspicacia, lideranca e
capacidade de networking e relacionamento com outras pessoas, como
outros fatores determinantes para um empresario bem sucedido. Eu
trabalho todos dias neste sentido, mas nao é facil. S6 o tempo consoli-

dar-me-3 estas virtudes.

Tenho vindo a alimentar a ideia de que a dimensao da organizacao é
do tamanho da cabeca do lider e que se pensarmos pequeno, seremos
sempre pequenos. O empresario terd sempre que estar ciente de que
a vida nao depende do que nos acontece, mas da forma como reagi-
mos. E facil tombarmos, mais dificil é voltarmos a por-nos de pé. Cada
vez mais, pois as coisas nao sao 0 que imaginamos... sao 0 que sao.

Sermos orgulhosos, alids, demasiadamente orgulhosos, podera ferir o
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nosso negocio e a crenca de quem o rodeia. Parafraseando um amigo,
“acredito que os vencedores nao sao os melhores, os mais inteligentes,
0s mais bonitos... mas os que se adaptam melhor as circunstancias”.
Nem mais. Pelo menos esta ja é a minha conviccao nesta curta carreira

de empresario.

Nao queria terminar este testemunho sem deixar a transcricao de

um pensamento fabuloso de uma das mais emblematicas figuras da
historia desportiva - Michael Jordan, provavelmente o melhor basque-
tebolista de todos os tempos:

“Eu posso aceitar o fracasso, todos fracassam em alguma coisa. S6

nao posso aceitar no tentar.”

Para mim, mais que um pensamento, € um mandamento. E acompa-
nha-me, enquanto empresario e empreendedor, todos os dias. E s
assim consigo alguma coisa. Tentando e nao desmotivando. Projetos
nao me faltam para a VetBizz Consulting e para saber se vao ter suces-

so terei que fazer algo determinante: tentar.

CONTACTOS

Dilen Ratanji | Diretor Geral

+351 934 212 721 | +351 227 849 843
email: dilen(dvetbizz.pt

www.vetbizz.pt
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FARMACTIVANET
OMLINE HEALTH BEAUTY
ROUTINES LOOKS ‘WOMAN MaN
LEARN DISCULSS SHOP IMPROVE
PECPLE INFOAMATION TECHMOLOGY

EMPRESA

0 COMERCIO ONL/NE — PERSPECTIVA FARMACTIVA.NET

A Farmactiva.net

A Farmactiva.net € uma empresa de solucées online. Estamos a
construer uma plataforma integrada de informacao regulatoéria, pres-
criptive e de estilo para melhorar o servico de clientes nas compras e

servicos Online de Beleza e Salde.

0 resultado? Em pouco mais de um ano abrimos uma loja Online
de Beleza (Skin.pt], um service de subscricdo Online (Skinbox.pt).
Encontramo-nos ainda em fase de expansao, de momento para o

Brasil (Skinbrasil.com]). Em breve lancaremos uma rede social.

0 comércio online no mundo

A venda a retalho online esta em franco crescimento. A crescente

penetracao do acesso broadband, o conforto dos utilizadores com
shopping online e o declinio de grandes players de venda a retalho
tradicional tém sido fatores determinantes para as vendas crescen-
tes. A maior capilaridade (por expedicao) e profundidade de catalogo
(por acumulacdo de procura) ditam que seja o modelo ideal para

compras importantes, mas nao urgentes.

Estima-se (Anexo 14) que as vendas online para todos os mercados
verticais do nosso segmento atual (Beleza e Saude néo prescri-

ta) crescam até perto de 1 bilido' de délares em 2013. As maiores
contribuicées para este crescimento sao da Asia e da Europa, que
representardo aproximadamente 323 e 283 mil milhdes de dolares em
2013, um crescimento respetivo de 27.5% e 13.2% ao ano. A Europa

passara do maior mercado de eCommerce para o segundo maior.

De salientar também que o maior crescimento percentual vem do
Resto do Mundo, quase 30% ao ano, sobretudo devido a explosao na
América Latina onde o comércio online ainda estd em desenvolvimen-
to. A ajudar este facto do perfodo embrionario do eCommerce esta a
auséncia de infra-estruturas de retalho tradicional que dém resposta
ao crescimento populacional e o aumento da qualidade de vida dos
cidaddos nos paises da América Latina, onde ao contrario dos paises
mais desenvolvidos ainda nao se assistiu a proliferacao de lojas que

acompanha o crescimento populacional e 0 aumento do poder de

1963 mil milthdes de 1 bilido (Anexo 14) = 1 milhdo de milhées = 1.000.000.000.000. Na notacdo americana (artigo original) seria 1 trilido de délares
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compra, especialmente devido ao elevado investimento necessario
para o desenvolvimento imobilidrio. Este fendmeno também tem sido

observado na Asia.

Estes numeros aplicam-se a quase todas as industrias de forma mais

ou menos intensa.

UMA NOVA FORMA DE VENDER

De notar que poucas ou nenhuma indUstrias maduras crescem a ta-
xas anuais de 10% globalmente ou regionalmente. Uma vez que o co-
mércio electrénico ainda se baseia na venda de produtos fisicos, e nao
bens digitais, estes produtos sdo quase todos oriundos das industrias
de retalho, j& maduras. Muito do crescimento do eCommerce s6 pode
dever-se portanto a novos utilizadores que desejam comprar melhor:

mais rapido, mais barato e com mais informacao.

A compra remota deve ser ubiqua tanto quanto possivel, isto é, deve:

> oferecer o melhor catadlogo de produtos a um preco inferior a
competicdo visivel,

> ir de encontro as necessidades do consumidor através da pesquisa,

> possuir uma autoridade prépria para um canal vocacionado a
saude,

> conhecer o perfil do consumidor e 0 seu meio geo-socio-econémico,

> ter uma uma experiéncia de compra agradavel e sem atrito.

?Fonte: Social Commerce Today blog. Social Commerce Psychology. http://socialcommercetoday.com
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Téndencias no comércio online

O comércio online vai continuar a beneficiar da pressao sobre a ren-
tabilidade das lojas de retalho tradicional. Especialmente, estratégias
que dao mais poder ao consumidor final estao a potenciar o cresci-

mento do comércio online em detrimento do tradicional.

1. Pesquisa multi-origem. A pesquisa continua a ser o maior driver
de trafego referido (portanto, nao direto) para retalhistas online,
seguido de outros retalhistas (redes de troca de publicidade), e de
redes sociais (Anexo 18). Adicionalmente, convém frisar que s6
utilizando os maiores motores de pesquisa em conjunto (Google,
Yahoo e Bing) se consegue uma cobertura significativa (86%) do
trafego referido.
2. eCommerce social. 0 comércio online social ajuda os consumido-
res a fazerem compras inteligentes, e em retorno os comerciantes
ficam a conhecer a fundo os seus clientes, podendo implementar
alteracoes na sua estratégia de modo a oferecer um produto e
experiéncia de compra costumizados?:
> Prova social. 81% dos consumidores online recebem conse-
lhos ou recomendacdes de amigos e familia através de redes
sociais. Isto reduz a inseguranca de uma indecisao.

> Autoridade. 77% dos consumidores online utilizam comenta-
rios e reviews para fazer as suas decisoes de compra. O co-

nhecimento de especialistas é altamente considerado devido a
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sua pericia e autoridade.

> Escassez. 77% dos consumidores online gostam de receber
ofertas exclusivas que possam reclamar através de uma rede
social (Facebook]. Instintivamente, o consumidor atribui mais
valor a recursos e servicos que vao estando menos disponi-
veis, por medo de perda da oportunidade.

> Gosto. 50% dos consumidores online fazem compras baseadas
an recomendacdo (Like] de uma rede social. A natureza das
pessoas fa-las emular e concordar com outros de quem gos-
tam, admiram ou invejam porque isso as ajuda a criar lacos
sociais e confianca.

> Consisténcia. 62% dos consumidores online sao leais as mar-
cas. A incerteza faz-nos sequir opcoes consistentes com as
acoOes passadas e as nossas crencas.

> Reciprocidade. Mais de 25 mil milhées de trechos de conteddo
sao adicionados mensalmente a redes sociais. Isto porque as
pessoas tém tendéncias a retribuir acoes para manter uma
justica social [p.ex. um post de uma fotografia), quer o favor

inicial tenha sido pedido ou nao.

eCommerce mével. A proliferacao de dispositivos maéveis e apli-

cacoes de consumo trazem uma nova perspectiva ao consumidor,

pois nao s6 pode comprar em qualquer lado, como pode compa-
rar produtos e precos em qualquer lado. Isto reduz a eficacia de
elementos tradicionais como a localizacdo de uma loja e a publici-
dade genérica. Nos EUA, 79% dos utilizadores de internet moével ja
utilizam os telefones para compras online, e 25% nao utilizam PC
parair ainternet®.

Servicos de eCommerce. Os clientes valorizam acima de tudo
poder seguir as encomendas, acompanhamento online em tempo
real e videos que demonstrem a instalacao e utilizacdo. Em
termos de suporte, valorizam sobretudo o email (58%), o telefone
(22%) e 0 acompanhamento online em tempo real (20%)*.

Visual. As mulheres preferem redes sociais altamente visuais. O
Facebook possui 51% de homens e 49% de mulheres®, enquanto
o Pinterest possui apenas 32% de homens e 68% de mulheres®.

0 Pinterest é o site (exclui plataformas) com maior crescimento
na internet’, e e j& a terceira rede social. A sua estrutura simples
e altamente visual tem ajudado os sites de eCommerce®: Refere
mais trafego para os retalhistas online que o Google+, YouTube,
Reddit, MySpace e o Linkedin combinados’, e j& ultrapassou o
Twitter em volume de tréfego referido para retalhistas.
Velocidade. 25% dos utilizadores abandonam uma pagina que

demore mais de 4 segundos a carregar, e 50% abandonam uma

Online Graduate Programs. Instant America Infographic. http://onlinegraduateprograms.com  “Social Commerce Today blog. Social Commerce Psychology. http://socialcommercetoday.com

5Ken Burbary. http://www.kenburbary.com/2011/03/facebook-demographics-revisited-2011-statistics-2/  *“Modea. Pinterest Infographic. http://modea.com

"TechCrunch. Pinterest Monthly Uniques. http://techcrunch.com/2012/02/07/pinterest-monthly-uniques/  ®Mashable. Pinterest Retail. http://mashable.com/2012/01/29/pinterest-retail-infographic/
‘Mashable. Pinterest Traffic. http://mashable.com/2012/02/01/pinterest-traffic-study/
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pagina que carregue em mais de 10 segundos'. 40% dos utiliza-
dores em sites de compras moveis abandonam a pagina se nao
carregar em 3 segundos.

7. Presenca local. Adicionalmente ao que foi comum no boom das
dot-com dos anos 1990-2000, o fator fundamental da escala
foi posto em perspectiva da relevancia e lealdade de utilizado-
res. Para tal é necessaria uma presenca local com enfoque na
execucao e adaptacao, como foi provado no modelo de clona-
gem e lancamento multi-geografia simulataneo de negécios da
Rocket Internet. A Rocket emprega ja 20.000 pessoas no mundo
e possui varios modelos de eCommerce (online retail, subscricdo
de produtos, deals, lead generation) para véarios verticais (roupa,
sapatos, comida, mobilia, dispositivos electronicos) em dezenas
de geografias (toda a Europa, Asia, América do Norte e América
Latina, Australia). Tém uma taxa de sucesso medida pelo racio de
empresas rentaveis vs. empresas lancadas a volta dos 80%'", uma
taxa Unica no mundo das startups online, ja que dao aos utilizado-
res de virtualmente qualquer pais acesso aos negécios originais
que copiam [Amazon, eBay, Zappos, BirchBox), dado que as em-
presas originais eram reluctantes numa expansao internacional

muito agressiva, ao contrario dos novos players.

°Online Graduate Programs. Instant America Infographic. http://onlinegraduateprograms.com

A captacao de clients no eCommerce

Numa venda Online, cada botao, cada link, cada click representa uma
operacao para o desconhecido. O cliente nao sabe o que acontece de-
pois: a pagina seguinte terd mesmo a informacao de que necessito? O

produto vai chegar em boas condicdes, a tempo e horas?

Por isso no eCommerce, todas as areas sao fundamentais e nenhuma

pode ser descurada. Simplificando, as seguintes areas sao da maxi-

ma importancia.

> 0 site como repositério de contetlido

> O site como catalogo de produtos

>~ O site como carrinho de compras

>~ Aoperacdo de suporte ao cliente antes e durante a compra

> Os métodos de pagamento e a experiéncia de check-out

> A comunicacao com o cliente desde a compra até recepcao da
encomenda

> Aoperacao de sourcing de produtos

> Aoperacao de expedicao

De especial relevo o IT, que toca em todas. Ser mais ou menos sofis-
ticado vai permitir reduzir as ddvidas dos clientes através de um site

funcional, claro e rapido.

""Harvard Business School. Launching Tech Ventures. Rocket Internet the Clone Factory. http://launchingtechventures.blogspot.pt/2012/03/rocket-internet-clone-factory-or.html
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Contudo, a operacao principal é aquela que envolve dois primeiros,
que sao o motivo primario de captacdo de clientes: bons produtos,

bem comunicados.

Marketing para captacao de clientes.

A unidade base de uma boa operacao de marketing online é o Call To
Action (CTA), ou alerta para acdo. Comunicamos através de blocos de
informacao a que o cliente deve reagir, e o CTA é o bloco mais peque-

no que devemos planear.

Um Elemento CTA deve conter:
1. Algo que damos ao cliente

2. Algo que pedimos do cliente

E muito importante que ambos os items 1 e 2 estejam presentes. E
através de satisfazer uma necessidade do cliente em 1 que ele sente

uma conexao com o CTA, e entao executa 2.

Um CTA é normalmente um elemento basico de comunicacao:
> Um link

> Um banner

> Um botao (registo de email, compra, etc]

> Um post facebook

> Um tweet

> Uma imagem ou album pinterest

> Um spot comercial na radio ou televisao: porque estes elementos

GUIA PRATICO - Como criar uma Empresa - Elaboraco do Plano de Negécios

nao sao interativos, deve haver apenas um CTA claro.

>~ Um artigo num jornal: idem

Portanto, nao devemos ter um link que diga:

> "Clique para comprar o produto X", porque estamos a assumir que
o produto vai satisfazer a partida todas as necessidades do cliente,
o0 que nao é sempre verdade. Ele pode necessitar de informacao
do produto, caso no qual o valor de simplesmente vender o produ-
to é inferior ao custo que lhe estamos a pedir (que o compre).

> "Clique para comprar o creme hidratante X" ja d& mais informa-
cao ao cliente

> "Chegou de férias? Compre o creme hidratante X" é mais especi-
fico (mas, como toda a gente voltou de férias, é uma informacéao
trivial]

> "Mantenha o bronzeado e evite rugas do sol com X" é melhor
ainda: toda a gente quer manter o bronzeado e evitar rugas.

> "Mantenha o bronzeado com o hidratante X, com envio gratis”.
Agora sim, estamos a oferecer algo ao cliente

> "Mantenha o bronzeado com X, com envio gréatis e 20% de descon-

to imediato”. Maior oferta.

Atencao: nao devemos nunca sacrificar a boa leitura de um CTA com

mensagens complexas ou longas!

Leitura obrigatdria CTA: http://www.hubspot.com/how-to-create-

-effective-calls-to-action/
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Resumindo, antes de comecar qualquer operacao de marketing deve
identificar-se a Acdo que queremos que o cliente execute (2] e qual a
informacdo que melhor alinha o interesse dele com o nosso (1. Este
é, em ultima analise, criar uma relacdo duradoura através da venda

de bens e servicos que sejam adequados.

E através da estruturacado de varios CTAs que se consegue uma cap-

tacao de clientes transparente, e duradoura.
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Sensorial Fit

A sensorialFIT é uma marca de vestuario
infantil, especialmente pensado para criancas
com necessidades especiais, de ambos os

sexos, dos 2 aos 14 anos.

O problema que esta na origem da sensorial-
FIT tem a ver com as dificuldades no ato dia-
rio de vestir/despir o vestudario convencional,
com que se deparam milhares de criancas
em todo o mundo, devido as suas diversas
limitacoes. Além disso, estas criancas neces-
sitam de um acompanhamento terapéutico

continuo e individualizado.

Partindo do principio que as roupas nos
acompanham diariamente, a ideia da senso-
rialFIT é criar vestuario interativo e customi-
zavel, que partiréd de pecas-base funcionais
e confortaveis, mais faceis de vestir/despir,
as quais podem ser anexados acessorios
modulares de caracter terapéutico e ludico.
As principais areas abrangidas por estes

acessorios interativos, que podem ser custo-

mizados pelo cliente, sao a motricidade fina,
a estimulacao sensorial e o desenvolvimento

cognitivo.

O principal objetivo da sensorialFIT é aumen-
tar o conforto, a autonomia e o desenvolvi-
mento sensério-motor das criancas através

do vestuério.

0 mercado-alvo da sensorialFIT sao os pais
de criancas com necessidades especiais e
também as clinicas, instituicées e hospitais

onde sao acompanhadas.

Existe um lado social associado a este projeto,
na medida em que se pretende fazer che-

gar os produtos ao maior numero possivel

de criancas que deles necessitam. Para tal,
serao oportunamente promovidas acoes de
responsabilidade social, nomeadamente em
parceria com outras empresas ou institui-

coes.
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Para além de ser um dos finalistas do pro-
grama ldeamove do TecEmprende, o projeto
sensorialFIT foi o vencedor do concurso
SIM™12 da Samsung.

CONTACTOS

Angela Pires

+351 960 020 780

email: infoldsensorialfit.com

Facebook: http://www.facebook.com/senso-
rialFIT

Blog: http://sensorialfit.tumblr.com/

www.sensorialfit.com
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Bewarket

Shopping inside social networks

Whoweare
Bewarket mixes the concepts of social ne-
tworks and e-commerce, bringing the essen-

ce of the old marketplaces to nowadays.

The Problem

Trust Issues - Ever felt apprehensive before
buying or selling on the web from other peo-
ple? Who is the guy? How can | Know it?
Sharing / Time Consuming - Ever had a
friend sending you na “help me sell this”
email? Ever asked your “expert” friends for
advice before you buy something? Ever wrote

a "wish” letter to Santa?

The Solution

Trust Issues - You can makes sure i tis a
“real” person with “real” friends and see his
past transactions, mutual friends, rating and
comments! Never feel appehensive again!

Sharing / Time Consuming - It allows you

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

to easily resell stuffs from your friends and
leverage on your network to eran commis-
sions! Also, let your network sell your stuffs
for you! You can create your wish list, and let

your friends buy it for you as gifts!

Features

Sell, Buy, Swap * or Negotiate:

e Ressel products from other vendors and
earn a percentage of the sale / Set com-
missions to give to whom get you buyers
or to charity

Check all sales and prices, from the same

product or near by:

e FEasily CREATE and EXPORT your own on-
line store to a fan page and/or a website,
with only 3 clicks and for free

Follow Who and what you want. RECOMMEND

products to your friends:

e CREATE your own marketplace and earn
fees when a deal is made through it.
Make your Wishlist!

oeWarker

Market dimension

Ecommerce on facebook will amount $64B
by 2015

“If i had to guess, social commerce is the
next area to really blow up” Mark Zucker-
berg, Aug 17, 2010

Next Steps

NEW markets - iPhone & iPad APP All new
desing + improvements. Going outsider
facebokk (G+, t]; Android & Google+ APP;
Windows Phone 8 APP.

Reveneu streams - Advanced B2C packs
(monthly fees); Pat to promote something.
Features — Group Buying; Services and sof-
tware; API; ITTR filter/ search engine; Import

from eBay; Wish/Swap/Negotiate

CONTACTOS

Marco Barbosa

Try bewarket on: apps.facebook.com/bewa-
rket

GUIA PRATICO - Como criar uma Empresa - Elaboracio do Plano de Negécios

14’



\144

Top Research

0 projeto/empresa TOP Research contempla um portfélio inicial de
3 aplicacdes para dispositivos méveis [iPad e Android) para produti-
vidade académica: TOP Files, TOP Writer e TOP Presenter, que em

conjunto formam a TOP Suite.

Atualmente ndo é possivel gerir e criar documentos académicos
num tablet, ndo é possivel ir para a faculdade sem um PC portatil e
conseguir trabalhar sem limitacdes. A ideia surge de uma experién-
cia pessoal enquanto aluno, investigador e docente dos promotores.
Que depois foi validada com um estudo global, mais de 150 milhdes
(em todo o mundo) de estudantes, investigadores e docentes do

ensino superior tém os mesmos problemas.

Segundo um estudo realizado em 2011, mais de 60% dos estudantes
do ensino superior acham que os tablets vao mudar a forma como
estudam. Em 2012 mais de 100 milhoes de estudantes em tudo
mundo tinham um tablet ou pretendiam adquirir um nos proximos

6 meses, 0 que representa um mercado com grande potencial e em
crescimento. Atualmente nao existe oferta de aplicacdes orientada
para a criacdo de documentos e textos académicos para dispositivos

méveis (iPad e Android tablets).

A nossa concorréncia é a Apple com o Pages, o Google com o
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QuickOffice e mais recentemente a Microsoft também entrou no
mercado do iPad, mas ndo no Android, pois levantaria um grande
problema concorrencial com o proprio Windows 8 RT em que este
perderia competitividade para o Android. No entanto a oferta do
Microsoft Office para iPad é limitado, pois é via Web, online e muito

reduzido nas funcionalidades, para além de custar 100 €/ano.

0 modelo de negocio caracteriza-se pela venda/distribuicao das
aplicacdoes na Apple Store que esta presente em 123 paises e na
Google Play Store disponivel em 129 paises. A Apple conta com 325
milhoes de utilizadores ativos e registados com cartao de crédito.
Sendo esta a plataforma inicial de aposta, pois é a mais lucrativa. O
alargamento a plataforma Android e a Google Store sera a segunda

fase de expansao da empresa.

A nossa grande vantagem relativa aos 3 grandes concorrentes é que
utilizamos as “clouds” dos 3 (MS Skydrive, iCloud e GoogleDrive]
acrescentando ainda solucoes independentes e muito populares no
setor académico/educacdo (Box e Dropbox] para a sincronizacdo dos
documentos. Enquanto que os grandes players tentam criar o seu
proprio ecossistema concorrendo entre si, a TOP Research integra-
-se com os servicos desenvolvidos pelos grandes, trabalhando nos

formatos nativos (docx e pptx) que j& sdo normas IS0 (29500) e
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optimizando as aplicacdes moveis com funcionalidades orientadas
para a educacao permitindo grande flexibilidade aos utilizadores na
forma como guardam e sincronizam os seus documentos na nuvem.
Para além de terem um conjunto de aplicacées que lhes permite ge-

rir todas as fazes do processo de estudo de forma integrada.

Atualmente a primeira aplicacao da Suite de 3, o TOP Files, j& esta
na App Store desde o dia 8 de janeiro 2013. Estamos na fase final do
desenvolvimento da aplicacdo TOP Writer, o nosso processador de
textos académicos, que tem estreia prevista na loja em outubro de
2013. Esperamos comecar a desenvolver a 32 aplicacao que com-
pleta a suite ainda este ano de 2013 e lanca-la durante o segundo
semestre de 2014.

A empresa iniciou atividade no final de janeiro de 2012, tendo ja
sidos investidos cerca de 80 000 € em capitais proprios dos promo-
tores e financiamento bancario. A empresa ja conta com 3 cola-
boradores e esta incubada no Parque de Ciéncia e Tecnologia da
Universidade do Porto - UPTEC. Foi submetida uma candidatura ao
QREN (o resultado serd divulgado em novembro/dezembro 2013)
com um valor total de investimento de 326 000 € em 18 meses para
o desenvolvimento e divulgacdo internacional (mercado americano

e europeu) das 3 aplicacdes da TOP Suite. Sendo necessario um
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T@®P RESEARCH

investimento de capital de 145000 € a 2 anos (104 000 € em 2014 e
41000 €em 2015).

CONTACTOS
Nelson Pereira: nelson(@topresearch.net

Miguel Jesus: miguelldtopresearch.net
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Kognit

O projeto KOGNIT tem como atividades base a criacao e desenvolvi-
mento de materiais e conteludos pedagdgicos que promovam a divul-
gacdo e o despertar do interesse para a Ciéncia e Tecnologia entre

criancas com idades compreendidas entre os 6 e 12 anos.

Um dos caminhos frequentemente apontado como solucao para
vencer a crise econdmica atual, passa pela aposta na Ciéncia e
Tecnologia. Todavia, verifica-se a existéncia de um défice deste tipo
de profissionais e, mais grave ainda, os jovens demonstram mesmo
um efetivo desinteresse em seguir carreiras nesta area. As solu-
coes apresentadas pelo projeto KOGNIT pretendem contribuir para a
inversao desta tendéncia, propondo atividades atrativas e interativas
a criancas mais jovens. Desta forma é criado nelas, desde cedo, o

interesse por estas tematicas.

0 panorama atual ligado a sensibilizacao para a Ciéncia e Tecnologia
apresenta-se fragmentado. Observa-se uma divisao e falta de comu-
nicacdo entre os diferentes “players” presentes no mercado (agéncias
governamentais de promocao de ciéncia, empresas de producdo de
conteudos, atividades e producdo de jogos e kits de ciéncia). Desta
forma, encontram-se no mercado solucoes parciais que nao estao
alinhadas entre si. Além desse aspeto, verificam-se falhas no conteu-

do, quer cientifico, quer pedagdgico.
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0 modelo de negécio do projeto KOGNIT passa pela colaboracao com
empresas com forte consciéncia social, por exemplo, membros do
BCSD Portugal - Conselho Empresarial para o Desenvolvimento Sus-
tentavel, em acoes de responsabilidade social, preparando projetos
que permitam a estas empresas a retribuicdo a sociedade de parte
dos seus ganhos, e ao mesmo tempo criacao de notoriedade junto do

publico alvo escolar.

Em Portugal sdo cerca de 750 000 criancas e pré-adolescentes que fre-
quentam os 1.9 e 2.° Ciclo do Ensino Basico. Contudo, para além de Portu-
gal, durante o desenvolvimento das solucdes KOGNIT é considerada a sua

aplicacao em outros paises de lingua portuguesa ou ibero-americanos.

As solucoes KOGNIT caraterizam-se por:

> serem globais e harmonizadas, isto é, hd um alinhamento entre
todas as areas: producao de conteldos, desenho de kits / mate-
riais e planeamento de atividades de divulgacao;

> apostar em materiais autdctones portugueses - como a cortica - e
producao nacional;

> utilizar materiais naturais e reciclaveis;

> apresentar elevado rigor cientifico e pedagogico;

> estarem em articulacdo e congruéncia com os programas e metas

escolares.
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Durante o ano de 2012 foram realizados estudos de mercado, dese-
nho do modelo de negdcio e criadas as primeiras provas de conceito
de produtos e atividades. Foi também feita uma anélise das parcerias
necessarias e complementares a equipa do projeto, tendo j& sido
realizados os primeiros contactos e esbocadas algumas formas de

colaboracao.

Durante os primeiros meses de 2013 foi consolidada a parceria
identificada anteriormente no campo da Didética das Ciéncias, com
a apresentacao de uma candidatura QREN ao programa SI [&DT em

Co-Promocao com a Universidade de Aveiro (Centro de Investigacdo

Didatica e Tecnologia na Formacdo de Formadores - CIDTFF sedeado

no Departamento de Educac3o). Este projeto SI I1&DT em Co-Promo-

cdo permitira realizar I&DT em campos inovadores com vista a tornar

ainda mais universal o acesso a Ciéncia e Tecnologia a mais publicos,

caomo por exemplo criancas com necessidades educativas especiais.
Neste momento decorre o processo final de desenvolvimento de pro-
duto com vista a industrializacdo da primeira série de produtos a ser

lancada até ao final de 2013.

Com base nas simulacdes até agora efetuadas, para arranque da

empresa e funcionamento do primeiro ano estima-se ser necessario

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

147)

um investimento no montante de 95 k€. No segundo ano de atividade
estd previsto o equilibrio financeiro (despesas vs. receitas). O Break-

-even sera atingido ao 3° ano de atividade.

CONTACTOS
+351 91789 32 54/ 91 638 30 20
email: infoldkognit.com

www.kognit.com
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JoinIT

“Cada vez mais as pessoas [quer moradores,
quer turistas] passam mais tempo na rua, nas
filas de transito e, a mensagem publicitaria
passa sem que o consumidor tenha qualquer

actuacao”

Na dltima década o Turismo tem-se massifi-
cado com a generalizacdo da “viagem”, cada
vez mais acessivel. Este facto produz dois
fendmenos: cresce a procura do alojamento e,
em simultdneo, aumenta o investimento em
publicidade exterior. Tal promove a criacao de

novas formas de viajar, visitar e publicitar.

E neste cenario que a JoinIT coloca uma

questao:

E se pudessemos dormir em mupis?

Um suporte publicitario habitavel. Pela fusao
entre a publicidade e o alojamento, a publi-
cidade financia e distigue o habitaculo e este
diferencia-a no mercado actual, criando o

conceito JoinIT, Publicidade Habitavel.

Situado na charneira entre publicidade e
alojamento, o JoinIT tem em conta os dois
mercados, encontrando um terreno comum
na presenca geografica de ambos. A coin-
cidéncia entre a publicidade e o alojamento
determina o posicionamento do nosso produ-
to e por consequéncia o enquadramento da
analise. O JoinlT estd onde vao os turistas e
onde querem estar os anunciantes. Por isso
pretendemos tomar por parceiros aqueles
que a partida seriam a nossa maior concor-
réncia. Comecamos a experiencia JoinIT com
a prova de conceito a realizar brevemente.

Este momento ¢ o inicio.

A empresa tem por base os quatro arquitec-
tos fundadores com uma area funcional cada
(Conceito, Construcao, Divulgacdo e Gestao)
e 0 apoio estratégico e contabilistico neces-

sario.

Assente nas avancadas tecnologias de produ-

cao e apostando numa imagem actual e em
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constante renovacao, o Join-IT destaca-se de
todos os outros suportes publicitarios e de
todos os hotéis até agora implementados no

mercado.

JoinIT tem por missao a investigacao e
desenvolvimento de novas formas de habitar
e apropriar o espaco numa légica de compro-
misso entre novas espacialidades e conforto
proporcionado a quem os habita. Com isto em

vista, é através do recurso a novas tecnologias

CONTACTOS
+351 932 229 960
email: info{djoin-architects.com

www.join-architects.com
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Grabmark

A TroubleJoy Lda é uma software house de
direito Portugués, criada em 2013. Tendo
como principal drea de actuacao a gestao de
conhecimento, é sua orientacao criar ferra-
mentas que suportem a partilha de informa-
cdo, tornando-a acessivel a qualquer hora em

qualquer lugar.”

Um dos projetos com mais clientes chama-
-se Grabmark, uma rede social focada nos
alunos e que promete revolucionar a forma de

partilha no ensino.

“Espalhar o conhecimento e aprender de
forma simples” sao os dois conceitos chave
da plataforma, que promove o estudo colabo-
rativo e a consolidacao da gestao de conhe-
cimento de uma forma dinadmica e divertida.
Os estudantes sao incentivados a partilhar os
seus apontamentos, exames e frequéncias
na rede social, sendo também “recompensa-
dos” pois podem descarregar apontamentos

e resumos de outros seus colegas. Além de

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

todas as vantagens, os alunos ficam ainda

habilitados a ganhar varios prémios.

Um dos pontos chave é a facil usabilidade da
Grabmark até porque, basta a configuracao
inicial de escola, curso e disciplinas que o
estudante frequenta, e depois é sé desfrutar
de todas as funcionalidades que esta platafor-

ma oferece.

Além disso, “o tempo de andar com uma
mochila as costas cheia de livros e cadernos
ja ndo faz sentido. Hoje temos tecnologia para

mudar todo esse paradigma”.

A Grabmark responde a esta necessidade
com o mais recente desenvolvimento da
aplicacdo mobile, ja disponivel na App Store

assim como Android Market.

Com a promessa de simplificar a vida a todos
os estudantes, desde o ensino primario ao en-

sino superior, GRABMARK posiciona-se como
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uma referéncia no panorama educacional.

CONTACTOS
alexandre.sousaldgrabmark.com
dinis.felixdgrabmark.com
bruno.goncalves(dgrabmark.com

pedro.neves(dgrabmark.com
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CONTACTOS UTEIS

ANJE-Associacao Nacional de Jovens Empresarios
Rua Paulo da Gama s/n, 4169-006- Porto

Tel: + 351220108 063/00 | Fax: + 351220108010
E-mail: tecempreende@anje.pt
www.tecempreende.com

www.anje.pt

PORTO
Sede - Porto
Tel: + 351220108 000 | Fax: + 351220108 010

E-mail:suzanaalipio@anje.pt

ALGARVE

ANJE - Associacao Nacional de Jovens Empresarios

Estrada da Penha, Edificio Ninho de Empresas, 8000-489 Faro
Tel: + 351 28 9862 902

E-mail:ritagoncalves(danje.pt

COIMBRA

ANJE - Associacao Nacional de Jovens Empresarios

Rua Coronel Julio Veiga Simao, Loreto, 3020 - 260 Coimbra
Tel: + 351 23 9496 374

E-mail:nunogaspar(@anje.pt

Segue nos no .? ANJE Tech Entrepreneurship

15’

LISBOA

ANJE - Associacdo Nacional de Jovens Empresarios
Quinta de Santa Marta,

Estrada da Circunvalacao, 1495-120 Algés

Tel: + 351 21 4134 660

E-mail: anacristina(danje.pt

ALENTEJO

ANJE- Associacdo Nacional de Jovens Empresarios
Rua Frei José Maria n°5, Vila Lusitano

7000-738 Evora

Tel: + 351 26 6707 007

E-mail: ccatarino(@anje.pt

INESC Porto - Instituto de Engenharia de Sistemas e Computadores
do Porto (Laboratério Associado)

Rua Dr. Roberto Frias, 378

4200 - 465 Porto

Tel: + 351 22 2094 000 Fax: + 351 22 2094 050

E-mail: tecempreende(danje.pt

www.tecempreende.com
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Associacao Nacional de Jovens Empresarios

www.anje.pt

Direcao Geral dos Impostos

www.e-financas.gov.pt

Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e ao Investimento

www.iapmei.pt

Instituto Nacional de Propriedade Industrial

www.inpi.pt

Instituto Portugués da Qualidade

www.ipq.pt

Ministério da Economia

www.min-economia.pt

Registo Nacional de Pessoas Coletivas

www.dgsi.pt/rnpc.nsf

Seguranca Social

www.seg-social.pt
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Alexandra Castro | Nicola Natali

Arquitectos

Rua Candido dos Reis 46-1° sala 5

4050-151 Porto

Tel: + 351 22 0926 849 | 91 4413 918 1 91 2852 306

E-mail: infodcastro-natali.com

www.castro-natali.com

(consultores da Loja do Empreendedor-ANJE na érea da arquitectura;

contacto Util para licenciamentos e projetos de arquitectura)
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