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1. A importancia de um Plano de Negocios

O Plano de Neg6cios ndo é mais do que, uma descricdo detalhada do planeamento de

uma empresa.

= Testar a viabilidade de um conceito de negécio;

= Orientar o desenvolvimento das operacdes e estratégia;
= Atrair recursos financeiros;

= Transmitir credibilidade;

= Desenvolver a equipa de gestéo.

As 5 Razbes para elaborar um Plano de Negocios:
= Para entender e estabelecer directrizes para o negocio;
= Para gerir de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes acertadas;
= Para monitorar o dia — a — dia da empresa;
= Para conseguir Financiamentos e recursos junto de bancos, investidores, capitais de
risco, programas de financiamento nacionais e europeus, etc;
= O plano de negécios aumenta em 60%, a probabilidade de sucesso do negdcio

(fonte: Sahlman (1997) professor da Harvard Business School).

Fonte: Dornelas (2005)

Assim, o Plano de Negdcios constitui-se como uma poderosissima e eficiente ferramenta
de gestao para:
Aprendizagem e auto conhecimento: organizacéo e explicitacdo de ideias;
Cooperacgdo: comunicagao interna;
Convencimento: comunicacado externa, no sentido de obtencdo de recursos
financeiros;

Navegacdo: planeamento e monitorizacdo do negdécio.
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Tendo conta que o plano de neg6cios é um documento para quem o |é, e ndo para quem
o faz, este devera ser elaborado de forma eficaz, pelo que devera tentar respeitar as

seguintes regras.

Regra n° 1. Assegurar a facilidade de leitura
Ter em conta que os leitores potenciais do plano de negdcios tém muitos outros
documentos para ler, logo é fundamental que o seu texto esteja bem formatado e
seja de facil compreensao;
Nao devera ultrapassar as 15 a 40 paginas, mais anexos;
Focar os aspectos essenciais, de forma clara e concisa, e se necessario construir um

glossario com os termos técnicos utilizados no plano.

Regra n° 2: Dar um aspecto profissional ao documento
Qualidade do papel;
O design e material da capa;
A qualidade de impressao;

Devera incluir um indice, com subtitulos e nimeros de péaginas.

Regra n° 3: Evidenciar a qualidade da equipa
Provar que a empresa é composta por pessoas qualificadas e de grande credibilidade,
possuidores das capacidades e dos conhecimentos necessarios para dar resposta aos
diferentes problemas e oportunidades que se deparem a empresa;
Demonstrar que se trata de uma empresa coesa e empenhada;
Colocar o curriculo detalhado dos principais elementos da equipa, destacando as suas

realizagbes.

Regra n° 4: Apresentar uma abordagem focada no mercado
Ndo cair no erro de fazer uma abordagem demasiadamente focadas nas
caracteristicas intrinsecas do produto, isto é, nas caracteristicas técnicas, tais como
preco, entre outras.
Deve-se concentrar o plano na forma como o produto ou servi¢o vais ser recebido
pelo mercado e como vai satisfazer as necessidades dos seus consumidores actuais e

potenciais.
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Regra n° 5: Adequar o Plano de Negdcio ao tipo de leitor
O plano de negécios pode ter diversos objectivos, pelo que se pode dirigir a diversos
tipos de individuos ou instituicdes;

Deve-se elaborar diferentes versdes do documento, adaptaveis a cada destinatario.

Regra n° 6: Mostrar que o negdcio € unico
Explicar o factor critico de sucesso do negdcio, isto é, aquelas caracteristicas Unicas e
que lhe dado uma vantagem competitiva face aos seus concorrentes actuais e

potenciais.

Regra n° 7: Fazer referéncia aos riscos do negocio
O plano deve evidenciar os pontos fortes da empresa e as oportunidades do mercado,
como também os eventuais pontos fracos e ameagas externas;
A referéncia aos riscos e a forma de o0s prevenir e minimizar revela que o0s
responsaveis da empresa sdo realistas e tém consciéncia das dificuldades, o que

constitui um factor de credibilizagéo.

Regra n° 8: Apresentar projeccoes reallstas
O plano deve ser realista quanto a capacidade da empresa e o potencial de mercado
dos seus produtos ou servicos;
N&o se devera exagerar em questdes como, a dimensdo do mercado, o volume de
vendas e a quota de mercado esperados, a capacidade produtiva instalada, nem por
defeito, nas questbes dos custos de producdo, o numero e dimensdo dos

concorrentes.

Regra n° 9: Terminar o Plano de forma positiva
Enfatizar o que se prop6e, um bom negdcio;
Demonstrar confianca e terminar a apresentagdo em “alta”, mostrar claramente que

se trata de um negdcio irresistivel.

Regra n® 10: Obter uma revisdo critica
Antes de se dar por concluido o plano de negdcios, devera mostrar a outras pessoas

de confian¢a cujo julgamento se considere relevante e incorporar as suas sugestoes;
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Uma andlise critica e fundamentada do plano de negécios pode ser o “toque” extra

para um plano de negdcios perfeito.

Um plano de negécios podera ter varios niveis de complexidade, contudo devera conter

estes pontos considerados como essenciais:

Introducdo/Sumario Executivo
. Apresentagdo da Empresa
3. Analise do meio envolvente
. Andlise do mercado
Estratégia da Empresa
Plano de Marketing

Plano de Organiza¢do e de Recursos Humanos

Plano de Produc¢édo ou Operagdes

Plano Econdmico — Financeiro

Calendario de Execucao

2. Roteiro para elaborar um Plano de Negdcios

7

O sumario executivo é a parte mais importante do plano de negdécios, visto que é a
primeira coisa a ser lida pelos potenciais investidores. Desta forma, se ndo for claro,
podera desencorajar os analistas a rever o plano completo.

Nao obstante a sua importancia, este ndo deverd conter mais de 500 palavras,
sensivelmente 1 a 2 paginas, pelo que devera ser uma radiografia do negécio. Esta
radiografia apenas é possivel de fazer, apés a elaboracédo do plano, pois s6 nesta fase a

informacéo se encontra totalmente organizada e compilada.
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Assim sendo, este devera conseguir responder as seguintes questdes:

O qué?
onde? Quem vocé e
A« ual a sua estratégia/visao

Porqué? Q 9
O que esta a fazer e porqué

Quanto?
Qual o seu mercado

Como? o, . C
Quanto dinheiro é necessario e como o aplicara

uando? . .
Q Quais as suas vantagens competitivas

O sumario executivo devera focar 0s seguintes aspectos:

= Breve descricdo da empresa — referir o nome, o que vende e a quem.

= Como surgiu a ideia de criar a empresa — contextualizar o surgimento da ideia, se
de uma necessidade de mercado apercebida, se decorrente de alteragbes
legislativas, etc.

=  Apresentacdo do conceito de negocio — referir que produtos ou servigos serao
vendidos, que clientes e mercados e com que vantagem competitiva.

= Definicdo da proposta de valor — qual o valor que o produto ou servico ira

acrescentar ao cliente.

ldentificagcdo da Empresa

Nome/denominagéo social

Logotipo

Direccdo da Empresa

Contactos e pagina web (se existir)

CAE - cddigo de actividade econdmica

Forma juridica

ParticipacBes sociais e reparticdo pelos sécios (montante e percentagem)
ldentificagdo dos Promotores

Dados pessoais (Nome, naturalidade, residéncia, etc.)

Formacdo académica

Formacgao complementar

Actividade profissional actual
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Experiéncia profissional

Tudo o que seja pertinente para em termos pessoais se demonstrar capacidades
empreendedoras.

Esta analise permite conhecer o mercado da empresa, com a finalidade de identificar os
elementos que afectam a generalidade das empresas e a empresa em objecto de estudo.

Baseia-se assim no conhecimento dos factores:

Gerais — conhecimento dos elementos que afectam todas as empresas,
tais como: dimensdo, caracteristicas e evolu¢do futura do mercado
nacional e dos mercados externos;

Especificos — conhecimento dos elementos que afectam o funcionamento

da empresa.

Envolvente
Internacional

Envolvente
Politica e Legal

Envolvente
Demografica

Envolvente
Econdmica

Envolvente
Cultural

Envolvente
Tecnoldgica

Envolvente
Social

Envolvente
Ambiental

Varidveis do meio externo
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Variaveis do meio externo:

Demograficos: evolucdo das populac¢Bes por estruturas de idades, sexo, categorias
socioprofissional, niveis de formacéo, habitat, entre outras.

Culturais: evolucéo dos valores e normas, dos estilos de vida, atitudes a respeito
do trabalho, crencas e religides, entre outras.

Sociais: evolucdo e reparticdo dos rendimentos, das reivindicacbes, do tipo de
confrontos sociais, habitos e atitudes.

Ambientais: evolucdo da legislacdo, das preocupacdes ambientais.

Tecnolégicas: evolucdo dos conhecimentos cientificos, investigacdo cientifica e
técnica, desenvolvimentos tecnoldgicos, difusdo nacional e internacional das
inovacgdes e tecnologias.

Econdmicas: evolucdo das estruturas produtivas e distribui¢cdo, da conjuntura geral
e sectorial, do consumo, dos investimentos, do nivel de emprego, dos precos, da
facilidade de obtencéo de crédito, da despesa publica, etc.

Politicas: incidéncia das politicas econémicas, politica externa, a atitude perante a
empresa privada.

Legais (Juridicas e Regulamentares): enquadramento juridico da actividade da
empresa; legislacdo em vigor para o sector de actividade; regulamentacdo do
trabalho, da actividade comercial e da concorréncia.

Relagbes Internacionais: Evolucdo do comércio mundial; estabilidade politica;

proteccionismo.

Esta andlise consiste na identificacdo do mercado alvo e tipo de segmentacdo de clientes.

Em primeiro lugar, deve-se identificar e caracterizar os concorrentes actuais e potenciais,

0s consumidores actuais e potenciais, e uma andlise da industria em geral. De seguida

deve-se explicar em que medida é que o produto ou servigo tem condi¢bes de sucesso

naquele mercado, apresentando as necessidades de mercado que satisfaz e como se

diferencia da concorréncia (qualidade, preco ou outras variaveis relevantes).

Esta andlise pressupfe assim uma analise da procura e uma analise da oferta.
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Quem compra o — Clientes/Consumidores
O que compra pe= " Produtos/Servigos
Porque compra _ Motivagdes da compra
Quanto compra S Dimensé&o do mercado
Onde compra P —— Canais de distribuicéo
Quanto paga o —— Nivel de pregos

Quem fabrica P —— Concorréncia

O que fabrica — Produtos concorrentes
Quanto vende pes"" Quotas de mercado
Onde vende e Canais de distribuicéo
Como vende =" Preco e condi¢Bes de venda

Depois de feita esta andlise, é possivel agora identificar 0 mercado alvo e o tipo de

clientes — segmentacdo de mercado.

Quem esta a comprar?

CIC)
RICE

Onde vive,
Qual o perfil;
Estilo de vida,

Personalidade

O seu
Produto
ou
Servico

o

Por que esta a comprar?

= Beneficios;

= Caracteristicas especiais

(]

O que esta a comprar?

= Caracteristicas do produto;
= Embalagem do produto;

= O prego;

= OpcOGes de entrega

= Prazos
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Na estratégia da empresa devera constar a visdo, missdo, os objectivos da empresa, a

diferenciacdo do negdcio, a andlise SWOT e a estratégia adoptada.

= Objectivos e metas da empresa
Para a definicdo dos objectivos da empresa, deverdo definir-se em primeiro lugar a visao

e a missdo da empresa.

A visao da empresa, ndo é mais que uma declaracdo da direccdo em que a empresa
pretende seguir, ou seja, um quadro do que a empresa deseja ser. Ndo deve estabelecer
fins quantitativos, mas sim a motivagdo, e o caminho a seguir, a imagem e a filosofia que
guiam a empresa. Nao é mais do que a resposta as seguintes questdes:

e Para onde vai?

e Qual o seu destino?

Desta forma, a visao € dirigida ao exterior.

A missdo é uma declaracdo que deve reflectir a razdo de ser da empresa, qual o seu
propésito, o que é que faz. Devera responder ao porqué da existéncia da empresa, sendo

esta dirigida ao interior da empresa.

Definidas a visdo e a missdo da empresa, define-se quais 0s objectivos e metas.

Os objectivos indicam as intencdes gerais da empresa e o caminho basico para chegar ao
destino pretendido.

As metas sdo as ac¢les especificas mensuraveis que constituem os passos para se atingir
0s objectivos, desta forma deverdo ser metas especificas, mensuraveis, alcancaveis,
relevantes e com horizontes temporais bem definidos.

Estas ndo existem isoladamente, devem ser inseridas nos contextos dos objectivos mais
amplos, ou seja as metas devem ser ESpecificas, Vensuraveis, Atingiveis,

elevantes, Temporais.
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= Analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)

A Andlise SWOT é uma ferramenta utilizada para fazer analise do cenario (ou analise do

ambiente), utilizado como base para gestdo e planeamento estratégico de uma empresa.

Esta analise de cenario divide-se em ambiente interno (For¢as e Fraquezas) e

ambiente externo (Oportunidades e Ameacas).

As forgas e fraquezas sédo determinadas pela posicdo actual da empresa e relacionam-se a
factores internos. Ja as oportunidades e ameacas sdo antecipacbes do futuro e estdo

relacionadas a factores externos.

Na conquista do Objectivo

Ajuda Atrapalha
Q
g ‘% Forgas Fraquezas
SN
IS
. S tE“, Capitalizar Melhorar
S N
&
Ny
3
g :
) Oportunidades Ameacas
.gu o D
S ~
S8
S S
E S Vigiar Eliminar
\J

O ambiente interno pode ser controlado pelos dirigentes da empresa, uma vez que ele é
resultado das estratégias de actuagao definidas pelos proprios membros da organizacao.

Desta forma, durante a andlise, quando for percebido um ponto forte, ele deve ser
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ressaltado ao maximo; e quando for percebido um ponto fraco, a organizacdo deve agir

para controla-lo ou, pelo menos, minimizar seu efeito.

Ja 0 ambiente externo esta totalmente fora do controle da organizacdo. Mas, apesar de
ndo poder controlad-lo, a empresa deve conhecé-lo e monitoriza-lo com frequéncia de

forma a aproveitar as oportunidades e evitar as ameacas.

= Estratégia Adoptada

Neste ponto deve-se formular um plano que permita atingir 0os objectivos estabelecidos.
Desta forma de acordo com tipo de objectivo a atingir, deveremos segundo Michael Porter
(1980) optar por um dos seguintes tipos genéricos de estratégia:
Lideranca total em custos: a empresa opta por fazer um esforco para
reduzir ao maximo os seus custos de producédo e distribuicdo, de forma a
oferecer os melhores precos aos seus clientes;
Diferenciagdo: a empresa concentra os seus esfor¢cos para alcangar um
desempenho fora de série numa determinada area de beneficio para o
cliente, por exemplo esforcar-se por ser lider em qualidade ou design;
Foco: a empresa aborda um ou mais segmentos de mercado menores, em
vez de um grande mercado, tenta ser lider nesse pequeno segmento de

mercado.

Depois de definidas as estratégias, deve-se pensar e adoptar as mesmas, ou seja passar a

fase de implementacéo, feed-back e controle.
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Processo de Planeamento Estratégico do Negdcio (Kotler 1999)

> Anélise do Ambiente K
Externo (oportunidades e
Declaragao ameagas) Formulagéo Formulagéo
da Visdo e de Metas e da Implementacéo
Ml\llssaf) _do Andlise do Ambiente Objectivos Estratégia
egacio
Interno (forgas e

fraquezas) T
L—>

Feedback
E
Controle

Neste ponto define-se como se vende o produto e ou servigo que a empresa produz ou
comercializa, ndo é mais do que definir o modelo de negdcios.
Trata-se de definir a estratégia global de marketing e as diversas politicas do Marketing —

Mix (Produto, Preco, Distribuicdo e Comunicagdo):

Estratégia Global de Marketing — que deverd incluir a quantificagdo dos objectivos de

venda e 0s pressupostos em que assentam essas projeccoes;

= Politica de Produto/Servigo — definir claramente o produto ou servigo que produz e/ou
vende, desde a embalagem, marca, design, etc;

= Politica de Prego — definir o preco e as condi¢cdes de venda, explicando os métodos
de determinacéo utilizados e os objectivos subjacentes;

= Politica de Distribuigdo — definir o canal de distribuicdo, isto é qual a via que utiliza
para que o produto chegue ao cliente;

=  Politica de Comunicacdo - utilizando os varios instrumentos de comunicagéo,

publicidade, promogdes, relagbes publicas, utilizados para promover o negdécio junto

do seu publico-alvo.
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Apresentacdo da estrutura organizativa e planificacdo dos recursos humanos, passa por:

Apresentacdo da equipa de trabalho, nimero de trabalhadores, funcbes e
estrutura;
= Organigrama;
= Capacidades necessarias e perfil desejado;
= Politica de Recursos Humanos, como recrutar, seleccionar, contratar pessoal;
= Programa de formacédo de pessoal.
Deve-se assim tentar:
= Mostrar quais as areas chave da empresa e fazer associacdo com as pessoas que
ocupam estas posicoes;
= Explicitar a competéncia externa necessaria;
*= Fazer uma previsdo dos recursos humanos necessarios quando a empresa crescer,
bem como explicitar a politica de recursos humanos;
= Anexar os curriculos vitae dos executivos principais e mostrar que estes sdo capazes

de superar desafios.

Descrever como se realiza a fabricacdo dos produtos ou a prestacdo de servicos, isto €,
como realiza o /ay-out de producdo e explicar cada uma das fases do processo de

producéo/prestacdo de servicos.

Onde Como Quanto Quando
Fabricar Fabricar Fabricar Fabricar

U U

Localizacdo da empresa

Necessidades de instalacdes
Matérias-primas
Magquinaria
Equipamentos

Tecnologias, etc.
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Este plano visa avaliar a viabilidade do negdcio e a sua probabilidade de sucesso.

Desta forma deve incluir todas as demonstragfes financeiras (balango, demonstragdo de
resultados, mapas de aplicagdes e origem de fundos) quer para analise histdrica, quer
para a projeccdo da evolucdo do negécio nos proximos anos (em regra, trés a cinco

anos).

Devera incluir também um orcamento de tesouraria (previsdo de recebimentos e
pagamentos a realizar num determinado periodo) pelo menos para o primeiro ano de
actividade e, eventualmente, uma andlise do ponto critico das vendas (volume de vendas

em valor e em quantidade para o qual a empresa obtém “lucro zero”).

O plano economico-financeiro engloba o plano de investimentos e o plano de

financiamento.

Plano de Investimentos — Discriminar onde serdo feitos os investimentos para a realizacdo
do Plano de Negdcios e quais os valores envolvidos. Trata-se assim, de apresentar 0s
recursos materiais/fisicos que a empresa necessita para o desenvolvimento da sua
actividade.

Para o devido efeito deverdo ser calculados quais 0s investimentos corp6reos e

incorpOreos necessarios.

Imobilizado Corporeo Imobilizado Incorporeo
Terrenos; Estudos e projectos
Construcdes e instalacoes; Despesas de constitui¢io;
Maquinaria e equipamentos; Patentes, marcas e licencas;
Materiais de carga e FormagAo de Pessoal.
transporte;

Viaturas.

Plano de Financiamento — Descriminar 0s recursos financeiros necessarios a empresa.

Para o devido efeito, para o financiamento da actividade da empresa pode-se recorrer a:
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Capitais Proprios — Capital Social e outros recursos proprios Fundos Préprios,
familiares e amigos
Capitais Alheios — Empréstimos a médio/longo prazo, créditos de fornecedores e

outros créditos
Bancos, Business Angels, Capitais de Risco, Programas

de financiamento nacionais e europeus.

Plano Econdmico — Financeiro — Engloba:
Plano de Tesouraria (Orcamento de Tesouraria) — serve para controlar o dinheiro
disponivel na empresa; analisa a evolucdo global do volume e natureza das operacdes
financeiras. — Como estamos a usar 0s nossos meios liquidos?
Plano de Exploracdo (Demonstracdo de Resultados) — serve para medir se actividade é
rentavel ou ndo. -“Que desempenho estamos a ter ou esperamos ter?
Balanco de Situacdo (Balango) - serve para mostrar a situacdo patrimonial da
empresa; proporciona uma “fotografia” da situacdo patrimonial da empresa. — Que
recursos temos e como os aplicamos?
Indicadores de Gestdo (Andlise de Racios) — serve para analisar a viabilidade do
negocio. Sdo exemplo: rentabilidade sobre as vendas; ponto morto das vendas;
facturacdo por empregado; o valor actualizado liquido (VAL); a taxa interna de
rentabilidade (TIR); o prazo de recuperacgédo de capital (P.R.C); entre outros.
Andlise de Sensibilidade (Construcdo de Cenarios) — serve para analisar a viabilidade
do negécio, quando alterados determinados factores do meio que envolve o negécio.

Trata-se assim de medir os riscos do negdcio face a altera¢Bes de contexto.
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Por ultimo deve-se planear no tempo o desenvolvimento das principais actividades

necessarias para a actividade da empresa.

Para o efeito utiliza-se o Diagrama de Gantt — € um gréfico usado para ilustrar o avango
das diferentes etapas de um projecto. Os intervalos de tempo representando o inicio e fim

de cada fase aparecem como barras coloridas sobre o eixo horizontal do gréfico.

Terminal Element 1
Terminal Element 2

| SummarvElement

TE. 4

Time
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ue... B <
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