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O Plano de Negdcio

4. A nova ideia e o seu posicionamento no mercado

Esta é uma apresentacdo sumaria do negdcio proposto e dos executivos que estdo a fazer a
candidatura ao financiamento. O objetivo é dar confianca aos potenciais financiadores, fazendo-os
crer que este é um negdcio financeiramente sustentavel e que os executivos possuem as necessarias
gualificacbes empresariais e de gestao.

Qualquer parceiro/financiador tem de avaliar primordialmente trés aspetos ndo financeiros da sua ideia:
1. O produto/servico e o seu mercado;

2. Os recursos fisicos e de produgdo necessarios;

3. A capacidade de gestdo do negécio dos promotores.

O avaliador vai tentar perceber se a equipa tera capacidade para transformar a nova ideia em vendas que
possam gerar a margem prevista. A informacdo fornecida deverd incluir um sumario dos mais recentes
resultados comerciais, o estatuto legal do negdcio previsto ou existente, um organigrama e a biografia dos
executivos realgcando as experiéncias mais relevantes para o projeto em avaliacdo e os objetivos da empresa.

5. O Projeto/Produto/Ideia

Resumo do projeto e sumario das atividades a serem desenvolvidas: esta sec¢do deve descrever duma forma
curta mas completa o estadio de desenvolvimento do projeto, sobretudo dos principais objetivos ja atingidos.
A énfase devera ser dada ao produto/servico, incluindo temas como patentes e/ou licencas, bem como a uma
descricao exata do processo produtivo.

Motivacdo e objetivos dos intervenientes no processo: normalmente, quando um projeto comeca, sé tem um
ativo: as pessoas que o promovem e a sua motivagdo e forca de vontade.

Os fatores de motivagdo variam muito e podem resultar de afinidades com o projeto, da experiéncia
profissional, do conhecimento de mercado, da possibilidade de ganhar mais dinheiro e de considerac¢des
pessoais de varias ordem como sejam da possibilidade de ser util, da possibilidade de ser independente, da
possibilidade de criar empregos, etc.

Pontos criticos no desenvolvimento do projeto: devem ser, depois, mencionados os aspetos criticos do
desenvolvimento do projeto ou seja, os aspetos que podem condicionar o desenvolvimento do mesmo.

A reflexdo sobre os pontos criticos permitird antecipar as a¢des necessarias e os recursos que deverdo ser
mobilizados, reduzindo o risco associado ao projeto.

6. Estratégia Comercial

Se o produto é completamente novo, poderd causar algumas dificuldades na definicdo do preco. No
entanto, € normalmente possivel determinar um pregco com base no valor acrescentado que o produto ira
oferecer ao seu consumidor.

Projeto cofinanciado:
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prioritéria

Agregando todos os custos associados a produgdo, marketing e distribuicdo do produto numa base unitaria
criamos o valor minimo para o produto. Este é o valor a partir do qual devemos depois estabelecer o valor final
com base em margens tipicas de mercado ou analises de valor acrescentado percebido pelo Cliente.

O desenho do processo de vendas (Marketing) deve ser iniciado assim que o desenho das componentes
operacionais estiver completo e o preco definido. O Marketing é o processo no qual se identificam e
guantificam as necessidades do cliente e se define uma estratégia clara para as satisfazer, envolvendo, se
possivel, profissionais com experiéncia nesta area. Apds definida a estratégia de Marketing, deverdo ser
definidos e implementados os circuitos e canais de vendas que sdo a base do processo de comunicagcdao com o

potencial comprador.

Devera assim ser criado um plano que contemple as a¢Ges a desenvolver, as forcas de vendas a envolver,
os distribuidores, os agentes, formas de aconselhamento e a producdo de meios publicitarios adequados. A
gestdao e monitorizacdo deste plano tem de ser efetiva, por forma a assegurar que sdo executadas as acdes em
causa, com a periodicidade certa, e que os resultados sdo devidamente alcancados.

7. Gestao e controlo do negodcio

Um dos papéis essenciais do Plano de Negdcios é demonstrar aos potenciais financiadores que o negdcio sera
devidamente controlado a partir do momento que seja iniciado. Serad necessario produzir relatérios regulares,
gue sdo Uteis tanto para a gestdo da empresa como para entidades terceiras como auditores, inspecdo fiscal e
bancos.

Os gestores da nova empresa precisam de saber/poder determinar quais sdo os indicadores do sucesso da
atuacdao em cada um dos sectores da empresa.

Os departamentos devem ser instruidos a recolher com a periodicidade adequada a informacdo relevante e a
apresentar as conclusdes de forma simples mas relevante para a compreensdo do que se passa a cada
momento.

A informacado, clara e facilmente utilizavel, deve permitir que se possam tomar a¢des em tempo util no sentido
de corrigir situacdes que o exijam.

As trés areas fundamentais onde o controlo é imprescindivel desde o inicio e onde deve incidir a maior
atencdo sao: - Vendas; - Producgao; - Informacao Financeira

As informacdes sobre as vendas devem ser convenientemente recolhidas e processadas pelo responsavel da
equipa de vendas ou por sistemas automatizados, no caso de projetos mais complexos. A informacao
necessaria pode incluir relatérios sobre as vendas por tipo de produto, as vendas por cada cliente, vendas por
delegado/ vendedor, vendas originadas por visitas, e vendas realizadas por contacto telefdnico.

Devem também ser criados relatérios para analisar os custos, eficiéncia, rapidez e qualidade de producéo, o
tempo necessario para produzir componentes individuais, taxas de desperdicios, e a taxa de producdo de cada
uma das maquinas, custos com materiais e de energia. Estes serdo tendencialmente analisados pelo
Departamento de Produgdo, mas também tém de ser facilmente percetiveis para aqueles que, dentro da
companhia (como o Departamento Financeiro), os devem analisar dentro do contexto total dos custos do
negacio e da informacdo de gestdo.

Projeto cofinanciado:
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Na area do Controlo Financeiro, sera necessario decidir se o negdcio tera dimensao suficiente para que seja
necessario criar um Departamento Financeiro ou de Contabilidade préprio ou se estas atividades podem ser
efetuadas por especialistas externos. A opc¢do interna é a mais desejavel para uma empresa que planeie atingir
uma dimensao razodvel.

No entanto, se 0s recursos sdo escassos no inicio, a alternativa podera ser o de aproveitar alguém dentro da
empresa que possa realizar as fungdes contabilisticas essenciais numa base diaria, e usar depois uma firma de
Contabilidade que processara a informacdo numa base regular.

O aumento do negdcio e da sua complexidade deverd implicar a criacdo de um Departamento Financeiro que
tera por missdo assegurar todos os circuitos e a producdo de toda a informacgdo relevante para uma adequada
gestdo a este nivel.

8. Investimento Necessario

Devera haver informac3o suficiente para permitir aos potenciais investidores uma tomada de decis3o. E, no
entanto, comum recorrer também a um aconselhamento sobre quais as potenciais estruturas de
financiamento.

As principais opc¢Ges disponiveis sdo as participacdes no Capital da Empresa (pelos promotores ou entidades
terceiras como as entidades de Capital de Risco) ou o financiamento com Capital Alheio, que pode revestir
varias formas de divida: emissdes obrigacionistas, empréstimos a curto e longo prazo, papel comercial, etc.

Na altura da escolha das potenciais formas de financiamento, serd necessario especificar qual a necessidade
de capital de base e os fundos necessarios para a compra das instalacées, do equipamento e de todo o tipo de
investimento inicial necessario. O periodo de financiamento deve ser especificado e também se este
investimento pode ser faseado ou se devera ser feito de uma Unica vez.

A componente de financiamento assegurada pelos promotores tem de ser especificada, uma vez que esse é,
normalmente, um pré-requisito assumido pelos potenciais financiadores: que os promotores possuam um
nivel de compromisso satisfatério dos seus prdprios recursos antes que os financiadores estejam dispostos a
avancgar com mais fundos.

9. Projeg0es Financeiras / Modelo Financeiro

As projecOes financeiras basicas: Vendas, Cash-flow e Rentabilidade sdo o ultimo elemento vital para a
determinacao da viabilidade e atratividade da sua ideia para parceiros e potenciais investidores.

v’ Projecdes de Vendas (Sales Forecast)

As projecOes de vendas sdo a base fundamental da componente quantitativa do plano de Negdcios. Esta é
uma area que recebe sempre atencdo especial dos potenciais financiadores durante a apreciacdo da
candidatura e que serd alvo de iniUmeras analises e questGes. As projecdes tém necessariamente de ser
suportadas pela informacdo descrita nos capitulos precedentes (dimensdo do mercado, necessidades dos
clientes, segmentacdo de clientes, estddio de desenvolvimento do mercado, forcas e fraquezas dos
concorrentes...).

Sera também essencial acrescentar uma projecdo consistente das atividades comerciais correntes da empresa
necessarias para suportar as projecoes de vendas (volume de ordens de compra, niveis de venda para com os
clientes chave, histdrico do crescimento do mercado dentro daquele sector de atividade, etc.), especialmente
para os casos de projetos de expansao ou viabilizacao.

Projeto cofinanciado:
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v’ Projecdes de Cash Flow (Cash Flow Forecast)

Uma vez preparadas as projecGes de vendas, é possivel calcular as proje¢des de cash-flow para o horizonte
temporal do Plano de Negdcios. Estas serdo, essencialmente uma estimativa da posicdo liquida de Tesouraria
da Empresa numa base mensal. A projecdo de cash-flow vai possibilitar o cruzamento entre entradas de
fundos, vindas das Vendas (Receitas) e as Despesas previsiveis: custos fixos (rendas, salarios, juros de
empréstimos, etc.,) ou custos variaveis ( custo de matérias-primas).

Alguns destes pagamentos ocorrerdo numa base mensal, enquanto outros terdao intervalos mais irregulares,
como as compras de materiais ou investimentos de capital nos edificios e em equipamento, criando
desfasamentos entre as entradas e saidas de fundos.

E frequente acontecer que muitas empresas tenham cash-flow fortemente negativo apesar de ter um nivel
positivo de valor de vendas e mesmo de resultados. Isto acontece sobretudo no caso de empresas jovens,
guando o investimento de capital e os custos associados ao inicio de atividade podem pesar significativamente
em valores de Vendas ainda ndo muito elevados.

E essencial contemplar no plano de negdcios uma provisdo de fundo de maneio suficiente, quer em forma de
capital préprio, quer em financiamentos bancarios, para cobrir os encargos relacionados com este ponto.

v Projecdes de Break-Even (Break-Even Forecast)

A ultima confirmacdo sobre a viabilidade de um negécio é dada pela demonstracdo do “break even point”, que
ocorre - de uma forma simplificada - quando o valor das receitas é igual a soma dos custos fixos e dos custos
variaveis, ou seja, quando comegam a existir resultados operacionais positivos.

Os custos fixos provém dos pagamentos regulares, que ndo sdo afetados por mudancas de curto prazo do nivel
das vendas. Incluem-se aqui rubricas como custos administrativos, rendas, taxas, pagamentos de juros de
empréstimos.

Os custos varidveis incluem pagamentos que variam tipicamente em propor¢do com o volume de vendas.
Exemplos disto sdo custos com materiais e energia.

Em termos gerais, quanto mais cedo o break-even é alcancado, mais atrativo é o negdcio para os potenciais
financiadores.

E necessario calcular um niimero de cendrios de break-even alternativos (os melhores e os piores), testando a
sensibilidade dos resultados da Empresa a variagOes dos fatores basicos de producdo. Consegue-se isto pela
repeticdo dos calculos assumindo diferentes valores de Receitas e de custos diretos e variaveis.

Projeto cofinanciado:
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