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ﬂ INTRODUCAO

O tecido empresarial portugués é constituido, maioritariamente,
por pequenas e médias empresas as quais desempenham um
papel fundamental na economia nacional, criando valor atraves
dos produtos e servicos que comercializam, dinamizando a
economia nacional e criando empregos para a populacao activa.

Muitas destas empresas sdo resultado do empreendedorismo
dos empresarios nacionais, que souberam transformar ideias de
negdcio embrionarias em projectos empresariais com viabilidade
economica.

Contudo, qualquer potencial empreendedor que tenha uma ideia
de negdcio, antes de a implementar com sucesso, necessita de a
estruturar de uma forma completa, rigorosa e clara.

A ideia de negocio, por muito entusiasmante que pareca
ao empreendedor, deverd sempre ser bem desenvolvida e
consolidada, para que se possa avaliar a real viabilidade do
projecto empresarial que se pretende implementar.

A maioria dos negocios que fracassam teve como motivo a
inexisténcia de um plano de negdcios devidamente construido,
a falta de conhecimento do mercado e a auséncia de objectivos
claros a serem atingidos.

A elaboracdo de um plano de negdcios €, portanto, o primeiro
grande desafio para o empreendedor, obrigando-o a um
trabalho profundo de pesquisa e conhecimento do mercado
onde vai actuar, e exigindo-lhe persisténcia, comprometimento e
criatividade, para conseguir ultrapassar as dificuldades que irdo
surgir.
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AS REFLEXOES
DO EMPREENDEDOR
DO NEGOCIO

Qualquer empreendedor, na elaboracao do seu pla-
no de negocio, deve reflectir sobre um conjunto de
questoes, de diferente natureza, como, por exemplo,
as seguintes:

QUE PRODUTOS E SERVICOS VAO SER , ,
OFERECIDOS PELA EMPRESA? HA QUANTO E NECESSARIO INVESTIR?
PROCURA PARA ELES?

) ) QUE CUSTOS VAD SUPORTADOS?
QUEM SA0 0S CLIENTES? QUAIS SAO
AS SUAS NECESSIDADES?

QUE ESTRATEGIA DE PRECOS VAI SER
PRATICADA?

QUEM SAO 0S FORNECEDORES?

E 0 QUE ESTAQ A FAZER?

)
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0 PLANO DE
NEGOCIOS COMO

A sua elaboracao obriga o empreendedor a reflectir
profundamente sobre a sua ideia de negdcio, sobre
a estratégia e modelo de negdcio a implementar, e a
calcular os investimentos e 0s recursos necessarios
para concretizacao do seu projecto empresarial.

A. DE GESTAO

O plano de negdcios é uma ferramenta
de gestao, essencial para a criacdao ou
para a expansao de uma empresa, pois
permite analisar a viabilidade do pro-
jecto empresarial, reduzindo as possi-
bilidades de insucesso do mesmo.

0 plano de negocios é importante ndo
s6 para quando se inicia o projecto
empresarial, mas também para gerir
a exploracao do negdcio, orientando o

O plano de negdcios é um plano base, um ponto de
partida para a estruturacdo da ideia de negdcio.

B. DE COMUNICACAQ

O plano de negocios é, também, uma
importante ferramenta de comunica-
cdo, pois é um documento essencial
para apresentacao a eventuais parcei-
ros, como, por exemplo, a sociedades
de capital de risco para angariacdo de
capital financeiro ou a instituicdes fi-
nanceiras para solicitacdo de emprésti-
mos bancarios.
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seu crescimento e desenvolvimento, de
acordo com as prioridades estratégicas
definidas.



CARACTERISTICAS

DE UM BOM PLAND
DE NEGOCIOS

O plano de negocios ndo deve deso-
rientar os potenciais financiadores
com conceitos complexos de dificil
interpretacao. Calculos financeiros
elaborados, estratégias empresariais
rebuscadas e técnicas avancadas de
marketing, ndao sao condicoes neces-
sarias para a elaboracao de um bom
plano de negacios.

Um bom plano de negdcios deve ser
simples, objectivo, rigoroso, realista e
completo. Se ndo reunir estas carac-
teristicas, sera muito dificil de avaliar
e de implementar.

Para aléem de reunir estas caracteristi-
cas, é preciso compreender que o pla-
no de negdcios € somente uma parte,
embora crucial, de um processo mais
vasto de implementacao da ideia de
negocio do empreendedor.

Ter um bom plano ndo é uma garantia
de sucesso na implementacdo do pro-
jecto, mas o sucesso da implementa-
cdo esta estritamente dependente da
qualidade do plano.

)
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ASSIM, UM BOM PLANO E
AQUELE QUE RESPONDE

AFIRMATIVAMENTE AS
SEGUINTES QUESTOES:

0 PLANO E COMPOSTO POR OBJECTIVOS
CONCRETOS E MENSURAVEIS?

0 PLANO E REALISTAE
DEMONSTRATIVO DE UM
CONHECIMENTO ADEQUADO DO
MERCADO SUBJACENTE?



PLANO
DE NEGOCIOS

A. SUMARIO EXECUTIVO

B. APRESENTACAO DA EMPRESA E DOS EMPREENDEDORES .
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E. ANALISE ECONOMICA E FINANCEIRA AR
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SUMARIO

EXECUTIVO

O sumario executivo é o "cartdo de vi-
sita” do plano de negocio e, muitas ve-
zes, € 0 Unico capitulo que é lido pelos
potenciais investidores.

Por isso, deve ser bem redigido, com
linguagem adequada, persuasivo, en-
tusiasta e interessante.

0 SUMARIO EXECUTIVO
RESUME 0 CONTEUDO DO
PLANO DE NEGOCIO,
DESCREVENDO, DE FORMA
CLARAE SUCINTA:

)
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Se o investidor ndo gostar do sumario
executivo, ndo ira ler, com certeza, o
resto do documento.

0 sumario executivo para cumprir com
os atributos a sequir referidos, nao
deve ultrapassar as duas paginas de
extensao e s6 deve ser escrito apos a
redaccao do documento integral.

0S OBJECTIVOS E METAS

0S MEIOS E FINANCIAMENTOS NECESSARIOS

0S PONTOS FORTES E FRACOS DO PROJECTO



APRESENTACAO

DA EMPRESA

Se, anteriormente, dissemos que o capitulo do Sumario Executivo é o “cartdo-
de-visita", entdo este capitulo da Apresentacdo da empresa é o "Bilhete de
Identidade”. Este capitulo do plano de negodcios deve identificar a empresa,
os empreendedores do projecto, um breve historial dos factos histéricos mais
relevantes e, finalmente, a missao.

A. IDENTIFICACAO

Aidentificacdo da empresa deve apresentar informacdes de natureza genérica, como
o nome, o local da sede, o capital social e a sua distribuicdo, a data de constituicdo, as
principais actividades desenvolvidas, e a equipa de gestdo e principais responsaveis
departamentais.

B. EMPREENDEDORES

Deve ser dada especial atencdo ao curriculum dos empreendedores e dos membros
chave da equipa, caracterizando-os devidamente em termos do seu historico pessoal
e profissional, clarificando as suas competéncias, experiéncias e perfis dos membros
chave da equipa. De facto, por muito genial que seja a ideia de negdcio, a mesma pode
ser rapidamente arruinada por um mau gestor. Os investidores sé terdo confianca no
projecto se identificarem que os empreendedores tém a competéncia e a capacidade de
prosseguir o negocio com sucesso.

C. HISTORIAL

Quanto ao historial da empresa, é importante destacar os eventos mais relevantes e
marcantes da historia da empresa, como, por exemplo, alteracdes societarias, aquisicdo
ou venda de participacoes financeiras, alteractes da actividade e dos mercados em que
actua, entre outras.

D. MISSAQ GUIADEAPOIO

Finalmente, a missdo, que € a declaracdo da organizacdao onde
sdo definidos os ideais, objectivos e orientacdes gerais para PLANEAR
o futuro. A missdo da resposta a pergunta: "Qual é a razdo de E DESENVOLVER

existéncia da empresa?” UM NEGOC'U
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Uma analise dos elementos externos mais
relevantes - o meio envolvente, os clientes,
os concorrentes e os fornecedores - é fun-
damental para identificar os factores criticos
de sucesso, bem como as ameacas e opor-
tunidades existentes no mercado no qual se
insere 0 N0sso projecto ou negacio.



A.0 MEIC

ENVOLVENTE

A analise do meio envolvente consiste em desenvolver uma analise PEST, que
contempla estudar o impacto no projecto que pretendemos implementar dos
factores politicos (P), economicos (E), socioculturais (S) e tecnoldgicos (T).

FACTORES POLITICOS

Politicas do governo, estabilidade
politica, legislacao concorrencial,
legislacao ambiental, programas de
apoio as empresas, regimes fiscais,
legislacao laboral, etc..

FACTORES SOCIOCULTURAIS

Padrdoes de consumo, estilos de
vida, niveis de rendimento, relacdo
entre trabalho e lazer, mudancas
no comportamento das pessoas,
diversidade da populacdo, nivel de
instrucdo, estrutura etdria, niveis de
escolaridade, etc..

FACTORES ECONOMICOS

Evolucao da economia global, fle-
xibilizacdo dos mercados internos
e externos, globalizacdo, produto
interno bruto (PIB), taxas de juro,
inflacdo, desemprego, rendimento
disponivel, etc..

FACTORES TECNOLOGICOS

Novas tecnologias, novas desco-
bertas e desenvolvimentos, taxas
de obsolescéncia, certificacdes e
politicas de qualidade, etc..

GUIADEAPOIO

PLANEAR
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Por isso, um conhecimento profundo da maior ou menor capacidade que os
clientes tém para influenciar os termos de transaccao dos produtos e servicos
adquiridos (por exemplo, imposicdo de precos baixos, a exigéncia de prazos
de pagamento alargados ou a requisicdo de caracteristicas especificas para os
bens ou servicos) é crucial para que empreendedor possa estimar com precisdo
asrentabilidades estruturais do negécio.

DE FACTO, 0 PODER NEGOCIAL DOS CLIENTES TEM UM IMPACTO DIRECTO
NAATRACTIVIDADE DO SECTOR, PELO QUE DEVE SER ANALISADO DE

ACORDO COM TRES PONTOS-CHAVE:

AVALIACAO QUANTITATIVA DO MERCADO

)
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2. CARACTERIZACAO E SEGMENTACAO DO MERCADO

0 empreendedor precisa de definir o(s) segmento(s) de mercado onde
pretende operar. Segmentar o mercado é dividir o mercado em grupos
de caracteristicas homogeéneas. Ao dividir o mercado em segmentos
torna-se mais facil quantifica-lo e construir estratégias especificas e
eficazes para o segmento alvo.

A caracterizacdo de cada segmento identificado deve ser realizada
de acordo com os factores relevantes para o mercado em causa.
Comummente, os segmentos sao caracterizados de acordo com:

Caracteristicas do publico-alvo

idade, sexo, religido, localizacao, estrato social, etc.
Caracteristicas da compra ou utilizacao

dimensdo da compra, lealdade a marca, custos de mudanca,
disponibilidade de fornecedores alternativos, etc.
Necessidades e preferéncias

percepcdes e preferéncias de preco, marcas, qualidade, etc.

2. AVALIACAQ QUANTITATIVA DO MERCADO

A estratégia de mercado que o empreendedor pretende implementar
deve estar de acordo com o segmento(s)-alvo(s) em que a empresa ird
operar.

Eimportante caracterizar cada um desses segmentos no que diz respeito
a:

- Dimensdo quantitativa do mercado;

- Previsdo da taxa de crescimento;

- Previsdo de alteracGes na estrutura do mercado;

- Identificacdo das variaveis preponderantes para a decisdo de compra.

3. AVALIAGAO DO PODER NEGOCIAL DOS CLIENTES

O ultimo factor chave na anélise dos clientes consiste em determinar o
seu poder negocial. Um determinado sector serad tanto mais atractivo
quanto menor for o poder dos clientes.

Porisso, o empreendedor deverd responder as seguintes questdes:
- Aiindustria cliente tem muitas ou poucas empresas?
- Os produtos ou servicos comercializados sdo indiferenciados?

[y
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8. ANALISE EXTERNA

A atractividade do negocio vai igual-
mente depender do nivel de competicdo
entre as empresas que actuam no sec-
tor e que disputam os mesmos clientes
através da comercializacdo de produtos
e servicos que satisfazem as mesmas
necessidades.

De facto, quanto maior for o nimero de
empresas concorrentes, menor sera a
rentabilidade esperada do negdcio ou
do projecto.

ASSIM, EVITALPARAD NUMERO DE CONCORRENTES EXISTENTES
EMPREENDEDOR PROCEDER >

AUMA CARACTERIZA[}Z\U DIMENSAQ DOS CONCORRENTES

DA CONCORRENCIA, DESEMPENHO HISTORICO EM TERMOS DE
NOMEADAMENTE, NO INDICADORES ECONOMICOS E FINANCEIROS
QUE DIZ RESPEITO AOS POSICOES (QUOTAS) NO MERCADO
SEGUINTES ELEMENTOS:

ESTRATEGIAS ADOPTADAS, OBJECTIVOS E MERCADOS ALVO
PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

INTENSIDADE DA RIVALIDADE CONCORRENCIAL
INDIFERENCIAGAO OU NAO DOS PRODUTOS OU SERVICOS

MONTANTE DOS CUSTOS DE MUDANCA
(ALTOS OU REDUZIDOS?)

TENDENCIA PARA CONCENTRAGAQ DO SECTOR

4 K
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8. ANALISE EXTERNA

Finalmente, o empreendedor tem que
compreender ainfluéncia que os forne-
cedores tém no ambiente competitivo,
pois quanto maior for o poder negocial
das empresas fornecedoras, menor
serd a rentabilidade esperada para o
negdcio ou do projecto.

2

DO

.

ASSIM, DE IGUAL FORMA, PRECO
E IMPORTANTE PARA 0

EMPREENDEDOR PROCEDER
AUMA CARACTERIZACAD QUALIDADE DOS PRODUTOS E SERVICOS OFERECIDOS
DOS FORNECEDORES,
NOMEADAMENTE, NO

QUE DIZ RESPEITO AOS ESTRUTURA DE MERCADO (CONCENTRADO VS FRAGMENTADO)

SEGUINTES ELEMENTOS: NOMERO E DIMENSAO DOS FORNECEDORES

GUIADEAPOIO
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8. ANALISE EXTERNA

O principal objectivo daanalise externa é identificaras oportunidades e ameacas
existentes nos mercados. A analise externa permite ao empreendedor repensar
e adequar a sua estratégia as expectativas de comportamento do mercado.
Sendo certo que 0s mercados estdo em permanente evolucdo, desta forma o
empreendedor estara mais preparado para identificar e explorar, no momento
certo, as oportunidades que surjam, bem como para preparar medidas de
defesa e de minimizacdo dos efeitos adversos das ameacas que se concretizem.

OPORTUNIDADES

FACTORES EXTERNOS FACTORES EXTERNOS QUE
COM IMPACTO POSITIVO CRIAM DIFICULDADES
° °
ADOPTAR MEDIDAS PARA ADOPTAR MEDIDAS PARA SE
AS APROVEITAR PROTEGER E AS ENFRENTAR

&) v

EMPREENDE
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EXEMPLOS DE DESENVOLVIMENTO DE NOVOS PRODUTOS E SERVICOS

OPORTUNIDADES: EXPANSAO DA CARTEIRA DE CLIENTES E SECTORES DA
ECONOMIA ATENDIDOS

<wNuaxaasiynys B3

INCENTIVOS GOVERNAMENTAIS

MUDANCAS A0 NIVEL TRIBUTARIO

NOVAS TECNOLOGIAS DISPONIVEIS

REDUCAO DE BARREIRAS COMERCIAIS INTERNACIONAIS
CRESCIMENTO DA ECONOMIA

INVESTIMENTOS EXTERNOS

EXEMPLOS NOVOS E MAIORES CONCORRENTES
DE AMEACAS:

PERDA DE COLABORADORES FUNDAMENTAIS

MUDANCA LEGISLATIVAS A0 NIVEL LABORAL, AMBIENTAL,
FISCAL, ENTRE OUTRAS

CONTRAFACCAO DE PRODUTOS

MUDANCAS NO MERCADO CAMBIAL

MUDANCAS NA LEGISLA[)Z\Q ALFANDEGARIA
(IMPORTACAQ E EXPORTACAO)

ABRANDAMENTO OU RECESSAQ DA ECONOMIA

INOVACOES DISRUPTIVAS
GUIADEAPOIO
PLANEAR
EDESENVOLVER
UM NEGOCIO

FIM DE INCENTIVOS GOVERNAMENTAIS
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8. ANALISE EXTERNA

Com base na andlise externa, o empreendedor devera ser capaz de identificar os
factoresde criticos sucesso, ouseja, reconhecere orientarassuas competéncias
centrais para as variaveis decisivas que proporcionam valor para os clientes e
que diferenciam o seu projecto ou negocio da concorréncia.

VARIAVEIS
DECISIVAS

FACTORES DIFERENCIADORES
CRITICOS CONCORRENCIA
DE SUCESSO

CRIAGAO DE VALOR
PARA CLIENTE

COMPETECIAS
CENTRAIS

4 i
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ANALISE A Analise Interna reveste-se de grande importan-
cia, pois identifica os recursos que o projecto ou

INTERNA negocio necessita de ter a sua disposicao e quais
as dificuldades que poderdo ter que ser ultrapas-
sadas.

A concretizacao do projecto ou negdcio com su-
cesso vai ser sempre depender:

1. dacapacidade do empreendedor em
demonstrar que o projecto tem metas e
objectivos muito bem definidos;

2. que existe uma estratégia desenhada
e fundamentada para alcancar esses
objectivos;

3. que estaoidentificados os recursos fisicos,
humanos e materiais que vao ser necessarios
para implementar essa estratégia.

‘ NESTE CONTEXTO DA ANALISE INTERNA
DESTACAMOS A IMPORTANCIA DE SE ELABORAR:

GUIADEAPOIO

PLANEAR
E DESENVOLVER
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9. ANALISE INTERNA

0 PLANO DE MARKETING DEVE APRESENTAR
UMA CLARA DEFINICAO DA ESTRATEGIA DE
MARKETING-MIX.

O Marketing-Mix consiste em definir politicas de marketing para 4
variaveis chave: o produto, o preco, a distribuicao e a comunicacao. Sdo
os tradicionais 4 P's referidos na literatura anglo-saxénica (Product,
Price, Place, Promotion).

As politicas de marketing definidas para cada uma destas 4 variaveis
devem ser consistentes com a proposta de valor do projecto ou negdécio
e sdo responsaveis pelo sucesso da empresa no mercado em que esta

inserida.

MARKETING MIX

(‘/ LITORAL
I
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PRODUTO/ SERVICO

Caracteristicas, atribu-
tos, qualidade, marca,
design, tecnologia, ciclo
de vida, embalagem.

DISTRIBUICAD

Como chegar ao cliente,
canais de distribuicdo,
lojas fisicas ou virtuais,
distribuicdo directa

ou via intermedidrios,

Fixacdo do preco em
relacao a estratégia,
precos altos ou baixos,
publico-alvo, estrutura
custos, condicdes de
pagamento, procura,
concorréncia.

COMUNICACAD

Meios utilizados,

publicidade, forca de
vendas, merchandising,
mailings, redes sociais,
participacdo em feiras,
catalogos e brochuras.




9. ANALISE INTERNA

Ao nivel interno, é necessario identificar e descrever 0s recursos
organizacionais e humanos necessarios a implementacao do projecto
ou negdcio. O desempenho competitivo do projecto esta directamente
relacionado com a qualidade, a quantidade e a forma de utilizacdo dos
recursos disponiveis.

Para além disso, a empresa ndo esta sozinha no mercado, pelo que a
analise destes recursos internos deve ser efectuada em comparacao
com a concorréncia existente, de forma a conhecer as competéncias
centrais da organizacdo que representam uma proposta de valor
diferenciadora.

(LIRS IDENTIFICAR O NUMERO DE COLABORADORES
AS PESSOAS, SA0 UM NECESSARIOS A IMPLEMENTACAO DO PROJECTO
ELEMENTO FUNDAMENTAL - 72t e 1 T [
PARA 0 SUCESSO DE

I L 20 DESCREVERAS FUNCOES; QUALIFICACOES EAPTIDOES
' DOS COLABORADORES

NAANALISE DOS RECURSOS |13z )\ [l:kil A i) FORMACAO E RESULTADOS
HUMANOS E IMPORTANTE: ESPERADOS COM 0 MESMO

DESCREVER 0 PROCESSO E CRITERIOS DE SELECCAQ

CALCULAR 0S CUSTOS COM 0 PESSOAL, BEM COMO A
EVOLUCAO SALARIAL ESPERADA

IDENTIFICAR 0 PESSOAL-CHAVE DA ORGANIZACAQ

AVALIAR A QUALIDADE DOS RECURSOS HUMANOS EM
COMPARACAOQ COM A CONCORRENCIA




N
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AO NIVELDOS RECURSOS RECURSOS FiSICOS

ORGANIZACIONAIS

DEVEMOS DESTACAR 0S Avaliar os recursos fisicos do projecto ou negocio
SEGUINTES ELEMENTOS: (existentes ou a adquirir), tais como, imdveis,

maquinas, mobiliario, materiais diversos, veiculos,
etc..

A avaliacdo destes recursos deve ter em conta
a estratégia que se pretende implementar, a
imagem e a comunicacao a transmitir aos clientes
e a capacidade de producdo ou de prestacdo de
servicos pretendida.
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SISTEMAS DE INFORMACAQ

Avaliar os sistemas de informacdo do projecto
ou negdcio (existentes ou a adquirir), tais
como, tecnologias usadas na organizacao, nivel
de digitalizacdo dos processos, programas
informaticos de gestdo, ferramentas digitais de
relacionamento com os clientes, etc..

INSTRUMENTOS DE GESTAQ

Identificar os instrumentos de gestao da
organizacdo, tais como, a estrutura organica
(funcional, matricial,emrede), aslinhasdereporte
e os procedimentos de controlo, a distribuicao dos
poderes de decisdo e de supervisao, o0s sistemas
de contabilidade geral, analitica, de gestao,
orcamentos de gestao, os principais indicadores
de gestao, etc..

RECURSOS INTANGIVEIS

Identificar eventuais recursos intangiveis, tais
como, marcas, a imagem, 0s contactos, o saber
fazer, a longevidade de relacionamento com
clientes e fornecedores, etc..

4 i
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C.FORCASE
FRAQUEZAS

Neste ponto € importante perceber que os empreendedores sao
naturalmente optimistas, pelo que podem facilmente confundir as
suas opinides com os factos reais. Porisso, € sempre conveniente uma
validacao e uma revisao das forcas e fraquezas listadas para o projecto
ou negacio.

0 PRINCIPAL OBJECTIVO AS FORCAS SAO VANTAGENS INTERNAS FACE AOS
DA E CONCORRENTES E DEVEM SER UTILIZADAS NO
IDENTIFICAR AS FORCAS APROVEITAMENTO DAS OPORTUNIDADES.

(OU PONTOS FORTES) EAS

FRAQUEZAS (OU PONTOS

FRACOS) DO PROJECTO OU

NEGOCIO.

GUIADEAPOIO

PLANEAR
E DESENVOLVER



EXEMPLOS
DE FORCAS:
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EXEMPLOS
DE FRAQUEZAS:
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@ MATRIZ

Estando realizadas as Analises Externa e Interna do projecto ou negocio, € pos-
sivel construir a chamada matriz SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities
e Threats).

AS OPORTUNIDADES E AS AMEACAS
DA DIMENSAOQ EXTERNA

ESTA MATRIZ IDENTIFICA:

AS FORCAS E AS FRAQUEZAS DA
DIMENSAO INTERNA.

0 que é que fazemos
bem? Quais sdo o0s
N0SS0S recursos

MATRIZ SWOT

A matriz SWOT, mais do
que se constituir como um
sumario ou um resumo
das conclusOes retiradas

OPORTUNIDADES

Quais sdo as
oportunidades que
estdo disponiveis

das Analises Externa e

Interna, é uma ferramenta
fundamental para identificar

os elementos chave do
projecto, que permitam
mpreendedor definir

a as prioridades

objectivos a

diferenciadores face a
concaorréncia? Quais
sao os pontos fortes
que sao percebidos pela
concorréncia?

FRAQUEZAS

no mercado? Quais
as tendéncias que
podemos aproveitar?
Qual é arelacdo entre
as minhas forcase o
aproveitamento de
oportunidades?

AMEACAS

Quais as ameacas que
podem prejudicar o
projecto? Qual tem
sido aactuacao da
concorréncia? Qualéa
elacdo entre as minhas
aquezas e a minha
osicdo as ameacas”?



=
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11. ANALISE ECONGMICA E FINANCEIRA

Qualquer projecto ou ideia de negocio tem que ter a sua representacdo
quantitativa, isto &, tem que ser traduzido em néimeros.

Esta representacdo quantitativa consiste na construcao de projeccdes que
expliquem as consequéncias financeiras da estratégia presente no plano de
negocios da empresa, e que permitam ao empreendedor e aos potenciais
financiadores medir a viabilidade econdmico-financeira e a atractividade do
projecto.

Esta é, portanto, uma componente muito importante do plano de negdcio,
alvo de muitas analises e questdes, e sera com base nestes nimeros que 0s
potenciais investidores irdo aferir as informacdes fundamentais para a sua
tomada de decisdo.

AS PROJECCOES SE0S Nl]MERO§APRESENTADUS ESTAO DE ACORDO COM 0
FINANCEIRAS IRAQ PLANO DE NEGOCIOS

PERMITIR SABER: SE 0S OBJECTIVOS APRESENTADOS SAO REALIZAVEIS
SE 0 PROJECTO TEM POTENCIAL DE CRESCIMENTO

SE 0 PROJECTO E ECONOMICAMENTE VIAVEL
SE 0S CAPITAIS INVESTIDOS VAO SER RECUPERADOS
SE 0S FUNDOS DE FINANCIAMENTO SAO SUFICIENTES

Normalmente, nesta fase de construcdo das projeccoes e mapas financeiros,
o empreendedor deve recorrer aos servicos de profissionais da area da
contabilidade e financas.

GUIADEAPOIO

PLANEAR
EDESENVOLVER
UM NEGOCIO
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B. DEMONSTRACAO

DE RESULTADOS

A Demonstracdo de Resultados é o relatdrio que detalha os rendimentos e os
gastos do projecto e calcula os resultados da empresa, ou seja, se teve lucro
ou prejuizo. Representa de forma numeérica a actividade do projecto, registando
todos os rendimentos e gastos incorridos ao longo do ano.

A Demonstracdo de Resultados permite calcular, para além do resultado
global do ano (Resultado Liquido do periodo - RL), outros niveis de resultados,
nomeadamente, o Resultado antes de depreciacdes, gastos de financiamento
e impostos (EBITDA), o Resultado operacional (EBIT) e o Resultado antes de
impostos (RAI).

AS PRINCIPAIS RUBRICAS DA
PODEM SER IDENTIFICADAS NO SEGUINTE QUADRO:

(+) RENDIMENTOS (-) GASTOS

Vendas e Prestacdes de Servicos CMVMC
Subsidios a exploracao Fornecimentos e servicos externos
Variacdo dos inventdrios da producdo Gastos com o pessoal
Trabalhos para a prépria entidade Imparidades (inventérios, dividas clientes)
Outros rendimentos Outros gastos

= EBITDA (RESULTADO ANTES DE DEPRECIACOES, GASTOS DE FINANCIAMENTO E IMPOSTOS)
Reversdes de Deprec. e Imparid. de Activos Depreciacdes e Imparidades de Activos
=EBIT (RESULTADO OPERACIONAL)
Juros e rendimentos similares obtidos Juros e rendimentos similares suportados
=RAI (RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS)
Imposto sobre o rendimento do periodo

= RL (RESULTADO LiQUIDO DO PERIODO)

As projeccdes a efectuar das rubricas deste mapa devem iniciar-se pelas Vendas e Presta-
ces de Servicos, na medida em que estas sdo o motor de toda a actividade.
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C. BALANCO

0 Balanco é o mapa demonstrativo da da empresa ou do
projecto, mostrando os valores do seu activo, passivo e capital préprio. E uma
fotografia da situacdo econdmica e financeira da empresa num determinado
momento.

VEJAMOS AS DEFINI(}ﬁES
DEACTIVO, DE -
PASSIVO E DE CAPITAL E umrecurso controlado pela entidade, como
PROPRIO QUE ESTAOD resultado de acontecimentos passados, e do qual
INSCRITAS NO se espera que fluam beneficios econdmicos para
a entidade.
(SNC):

E uma obrigacdo presente da entidade,
proveniente de acontecimentos passados, cuja
liquidacdo se espera que resulte num efluxo de
recursos da entidade que incorporem beneficios
econdémicos;

E ointeresse residual nos activos da entidade
depois de deduzir todos os seus passivos.

Em termos simplificados, podemos dizer que o activo corresponde aos bens
e direitos que a empresa detém, o passivo sdo as obrigacdes assumidas, e o
capital proprio representa a situacdo liquida dos detentores da entidade.

GUIADEAPOIO

PLANEAR
EDESENVOLVER
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DO BALANCO DIZ-NOS QUE O ACTIVO TEM

QUE SER IGUAL A SOMA DO CAPITAL PROPRIO E DO PASSIVO.

@
=
=
=
=

=]
=

CAPITAL

PROPRIO

AS PRINCIPAIS RUBRICAS DO PODEM SER
IDENTIFICADAS NO SEGUINTE QUADRO:

ACTIVO CAPITAL PRGPRIO

Activos fixos tangiveis
Activos Intangiveis
Propriedades de investimento
Investimentos financeiros
Inventarios
Clientes
Estado e outros entes publicos
Caixa e Depdsitos bancarios

TOTAL DO ACTIVO

)

LitoralRural

Capital Subscrito e Outros instrumentos
Reservas e Resultados transitados
Resultado liquido do exercicio
Financiamentos obtidos
Fornecedores
Outras dividas a pagar
Estado e outros entes publicos

TOTAL CAPITAL PROPRIO E PASSIVO



D. MAPA DE FLUXO0S

DE CAIXA

Os empreendedores dos projectos, os gestores da empresa, as entidades
financeiras e os investidores atribuem uma grande importancia ao Mapa de
Fluxos de Caixa, pois permite-lhes analisar a saude financeira do projecto ou
negacio.

0 mapa de fluxos de caixa da informacdo sobre os recebimentos e pagamentos
realizados pelaempresa num determinado periodo de tempo. E uma perspectiva
inteiramente financeira, enquanto que na demonstracado de resultados estamos
perante uma perspectiva econémica.

Na medida em que incorrer numa despesa ndo € o mesmo que realizar um
pagamento ou obter um rendimento é diferente de o cobrar, o mapa de fluxos
de caixa vai permite identificar a capacidade do projecto para gerar Cash-Flow.

29
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0 E UM MAPA QUE SE
ENCONTRA DIVIDIDO EM QUATRO SECCOES:

RUBRICAS VALOR

(1) FLUXOS DE CAIXA DAS ACTIVIDADES OPERACIONAIS:
(fluxos decorrentes da actividade normal da empresa)

Recebimentos Clientes
Pagamentos a fornecedores -

Pagamentos a pessoal -

Outros recebimentos / pagamentos +/-
% Total dos fluxos de caixa das actividades operacionais =(1)
; (2) FLUXOS DE CAIXA DAS ACTIVIDADES DE INVESTIMENTO
: (fluxos decorrentes da aplicacdo do dinheiro)
-
g Pagamentos de activos fixos tangiveis -
§ Pagamentos de activos intangiveis -
g Recebimentos de subsidios ao investimento
= Recebimento ou pagamento de investimentos financeiros +/-
Total dos fluxos de caixa das actividades de investimento =(2)

(3) FLUXOS DE CAIXA DAS ACTIVIDADES DE FINANCIAMENTO
(fluxos decorrentes da obtencdo externa do dinheiro)

Recebimentos ou pagamentos de financiamentos obtidos

Pagamento de juros e gastos similares -
Recebimento de realizac6es de capital

Pagamento de dividendos -
Total dos fluxos de caixa das actividades de financiamento =(3)
Caixa e seus equivalentes no inicio do periodo

Caixa e seus equivalentes no fim do periodo

Variacéo de caixa e seus equivalentes =(1)+(2)+(3)

)

LitoralRural



E. ANALISE

DE RACIOS

A andlise de réacios é fundamental para qualquer plano de negécio, na medida
em que permite:

Os racios podem ser indicadores de rentabilidade, financeiros ou de funciona-
mento, e sao calculados a partir das informacdes presentes nas demonstracdes
financeiras.

NO PROXIMO QUADRO PODEMOS VER 0 CALCULO DE
ALGUNS DOS :

INDICADORES DE RENTABILIDADE

Margem Bruta ((Vendas e P. Servicos - CMVMC)/ Vendas e P. Servicos) x 100
Rentabilidade das Vendas Resultados Liquidos / Vendas

Rentabilidade dos Capitais Resultados Liquidos / Capitais Proprios

Préprios

Rentabilidade do Activo Resultados Liquidos / Activo Liquido
Autonomia Financeira Capitais Proprios / Activo Liquido
Endividamento Capitais Alheios / Activo Liquido

Fundo de Maneio Activos Correntes - Passivos Correntes
Liquidez Geral Activos Correntes / Passivos Correntes
Solvabilidade Capitais Proprios / Passivo

INDICADORES DE FUNCIONAMENTO

Prazo Médio de Recebimentos  (Saldo Clientes) / ((Vendas + Prestacdes de Servicos) / 365)
Prazo Médio de Pagamentos (Saldo Fornecedores) / ((Compras + FSE's) / 365)

Rotacdo de Stocks Mat. Primas  (Saldo Stock de Mat. Primas) / ((Consumo Mat. Primas) / 365)

3
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F. AVALIACAO

DO INVESTIMENTO

Finalmente, os analistas e potenciais financiadores costumam avaliar a
atractividade do projecto ou negécio com base em trés critérios de avaliacao:

0 VAL permite determinar o valor do projecto hoje.

Este método consiste em:

1. Actualizar paraomomento presente todos os fluxos de caixa liquidos anuais
previsionais do projecto, através da aplicacdo de uma taxa de desconto
(taxa do custo de capital tendo em conta o risco do projecto);

2. Somar os fluxos de caixa liquidos anuais actualizados, transformando-os
num valor Gnico, exprimidos em unidades monetarias de hoje (conceito de
valor actual).

AEXPRESSAQ MATEMATICA
DO VAL E A SEGUINTE: n CF,
VAL=} ————
em que: k=0 (1 * r'a)
= valor actual liquido;
= cashflow no ano k;
= taxa de actualizacdo = taxa do custo médio ponderado do capital (WACC);
= periodo de vida util do projecto.

Se o VAL >0, o projecto é economicamente vidvel, uma vez que os capitais investidos sdo
totalmente recuperados e remunerados de forma adequada tendo em conta o risco do
projecto e hd geracdo de excedentes financeiros e criacao de valor na empresa.

)
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2. TAXA INTERNA DE RENTABILIDADE (TIR)

ATIR é a taxa de desconto que faz com que o VAL de um projecto seja igual a
zero.

Ataxainterna de rendibilidade corresponde a taxa maxima de remuneracao dos
capitais a investir de um projecto.

Se a TIR for maior que a taxa de custo de capital (ra), entdo o projecto gera
uma taxa de rendibilidade superior ao custo de oportunidade do capital, logo o
projecto € economicamente viavel.

AEXPRESSAO MATEMATICA

DATIR EASEGUINTE: n CF,
VAL=] —— =0

em que: k=0 (1 + TIR)

VAL = valor actual liquido;
CF, = cashflow no ano k;
n = periodo de vida Gtil do projecto.

3. PERIODO DE RECUPERACAO DO INVESTIMENTO (PRI) - PAYBACK

O PRI é o periodo de tempo que demora a recuperar os capitais investidos no
projecto.

Assim sendo, se o PRI for menor que o periodo de vida Gtil do projecto (n)
entdo os capitais investidos sdo totalmente recuperados, logo o projecto é
economicamente viavel.

AEXPRESSAO MATEMATICA DO PRI E A SEGUINTE:

m  CF,
PRI=m,tlqe = —— =]
q k§1 (1 + ra)k ’

em que:

CF, = cashflow no ano k;

r_=taxa de actualizacdo = taxa do custo médio ponderado do capital (WACC);
I, = Investimento inicial

m = periodo de recuperacdo do investimento.
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