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Caro aluno

Nos ultimos anos, um pouco por todo o mundo, governos, universidades, parceiros sociais e econémicos
témdesenvolvido estratégias e acdes de promocao do empreendedorismo.

Este é entendido como uma atitude sobre o mundo e uma formade serelacionar consigo e os outros. Mais
do que ser empresario, ser empreendedor é a capacidade de criar algo novo, empenhando-se e
assumindoriscos, dedicando o tempo e o esforco necessario erecebendo as consequentesrecompensas
dasatisfacdoeindependénciaeconomicaesocial.

Individuos empreendedores fazem organizacoes e sociedades empreendedoras. Daqui decorre o papel
fundamental que as Universidades tém no desenvolvimento de uma sociedade mais empreendedora,
enquanto formadora de pessoas (em termos de competéncias técnicas e humanas), de transposicao do
conhecimento cientifico e tecnolégico para o mundo empresarial e mesmo, elas proprias, como
dinamizadoras dos processos de desenvolvimento econémico e social. Torna-se, assim, fundamental
potenciar ainovacao e I&D gerada nas instituicdes de ensino e a transformacao de ideias inovadoras em
iniciativas empresariais e de dinamizacao socialbem-sucedidas.

Dada a relevancia que este novo campo de trabalho e de desenvolvimento de competéncias vem
assumindo, o Projeto TransEBT, no qual a Universidade do Algarve é parceira, pretende sensibilizar os
alunos para a tematica do empreendedorismo, procurando fomenta-los a participar em formacées nesta
area. O Projeto TransEBT tem como miss&o incentivar a criacdo de empresas de base tecnolégica (EBT)
atravésdatransferénciadetecnologiaapartir de centros deinvestigacdo, visando aaplicacdo dosfatores
de competitividade nasempresas paraasuaconsolidacao.

Assim saudamos-te atique participas nestas acoes: participa, discute, aprende, enfrenta os desafios e da
o melhor de ti préprio, nos teus estudos, na tua carreira e na tua vida, sempre com uma atitude

empreendedora.

Dezembro de 2013
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DA IDEIA A EMPRESA

A constituicdo de uma empresanem sempre é um processo facil e rapido. De uma forma geral existe uma
série de passos que devem ser seguidos desde o momento que surge aideiaaté aoinicio dasuaatividade.

0 nascimento daideia

O surgimento da ideia ¢ o primeiro passo para a criacdo de um negocio. As ideias podem surgir
espontaneamente, porém as que se convertem em negocios bem-sucedidos tendem a resultar da
adequacao a experiéncias anteriores do empreendedor (empregos anteriores, formacao e até hobbies).
Umadas melhores formas de gerarideias € fazer um exercicio de benchmarking, recolhendo exemplos de
negociosde sucesso e tentarimaginar asuaadaptacao ao contexto especifico e visdo pessoal.

A consolidacdo daideia por parte do empreendedor beneficia da partilha com pessoas de confianca que o
possam aconselhar. Para além da familia convém obter a opinido de alguém ligado ao mundo empresarial,
de forma a existir uma perspectiva realista dos fatores do empreendimento que ird ser iniciado. Um dos
principais riscos da partilha € a perda de confidencialidade, que no limite pode originar areplicacao daideia
de negdcio (situacdo que pode ser evidada através de acordo de confidencialidade). A ideia deve estar
claramente definida, considerando aspetos como a oportunidade do negocio, a situacdo de mercado, a
concorréncia a enfrentar, 0s recursos necessarios (fisicos e humanos), os processos de fabrico e a
estratégiatecnologica.

A andlise das motivacées, das competéncias e do mercado

Com a ideia claramente definida ¢ necessario analisar as condicionantes do sucesso do negacio. E
fundamental analisar as motivacdes para a criacdo do negocio, as proprias e de elementos-chave no
processo, de forma a garantir que nao vao existir desisténcias com o aumento da pressdo. O
empreendedor que ndo consegue garantir compromissos do pessoal arrisca-se a ver a equipa fraturar-
sesempoder fazer nadaparaoimpedir. Desisténcias de Ultimahorapodemacabar comaempresamesmo
antes deelanascer. E tambémessencial compreender quais as competéncias necessarias ao sucesso.

A realizacdo de um balanco de competéncias permite limitar as lacunas detetadas com formacao
especifica. Este ¢ o momento de aprofundar os conhecimentos sobre o mercado. E necessario responder
a varias questdes sobre o produto que vai comercializar, sobre os seus clientes, sobre a dimensao do
mercado, sobreaconcorrénciae sobre o potencial de crescimento.

A elaboracao do plano de negécios

O plano de negocios ¢ um documento que permite analisar a viabilidade empresarial da ideia. Tudo é
passado para o papel, onde se tenta aperfeicoar o conceito e delinea a estratégia de acdo. O plano de
negocios deve ser o reflexo da visdo que o proprio empreendedor tem da sua ideia. O objetivo central
desta fase é criar um documento bem concebido que mostre como a equipa planeia transformar a sua
ideianumnegocio lucrativo, sustentavel e competitivo. Este processo demora muitas vezes mais tempo
do que o que o empreendedor pensa e tem em conta um nimero grande de intervenientes externos a
empresa, nomeadamente advogados, consultores ou contabilistas, de forma a se conseguir um
documentobemestruturado e fidedigno.

Na realizacdo do plano de negocios existem, entre outros, um conjunto de aspetos a estudar




previamente: as alternativas de localizacdo, as opcoes tecnoldgicas, o mercado e o ambiente regulador.
Um plano de negocios bem elaborado conseguira dar uma visao precisa da ideia de negdcio quanto aos
seguintespontos:

Sumario executivo
HistéricodaEmpresae/oudos seuspromotores
Mercadoaoqualsedireciona

Novaideiae Seuposicionamentonomercado
Projeto/produto/ideia

EstratégiaComercial

Projecdesfinanceiras

Gestdo e controlodonegacio

Investimento necessario
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Obtencéo do financiamento

Nesta fase o empreendedor deve escolher entre utilizar capitais proprios ou capitais alheios, crédito
bancario ou capitalderisco. Quando dispomos de capital proprio tudo se tornamais facil, de qualquer forma
ndo deve ser a forma Unica de financiamento porque compromete em certa medida a rentabilidade do
investimento.

Desta forma o empreendedor e a sua equipa devem conseguir montar uma estratégia de atrair
investidores, mostrando qual a vantagem competitiva que a ideia de negdcio tem em relacdo a todas as
outras. Um plano de negocios bem elaborado é uma grande ajuda. Esta € uma etapa de extrema
importancia, transformando boasideias em casos de sucesso.
Nofinaldaetapadevemoster garantido o financiamento pretendido eumadatapara o depdsito do capital.

Escolha da localizacdo da empresa

Esta etapa ja deve estar bem definida na cabeca do empreendedor, mas neste momento ha que
concretizar. A escolha do local apropriado é crucial, os custos de uma ma localizacdo, de uma imagem
errada, de um tamanho desadequado, de uma renda exagerada ou de um compromisso de aluguer muito
extensopodemser enormes einviabilizar todo o esforco despendido até estafase.

Pode ser ttilrecorrer aum agente imobilidrio experiente, que compreenda as necessidades daempresae
conhecavariasalternativas.

Associado alocalizacdo doinvestimento esta, por vezes, o respetivo licenciamento da atividade, pelo que
estadeveserumaetapacuidadosamentetratada.

Constituicdo da Empresa

Esta é afase em que o empreendedor tem as fontes de capital garantidas e decide constituir a empresa.
Deve escolher um banco comercial com o qual se ira relacionar e no qual sera feito o depdsito do seu
capital.

Ird também proceder a constituicdo e legalizacdo da empresa. E um momento de burocracia em que os
custosde constituicao devem ser devidamente acautelados.

Inicio da atividade

Cumpridas todas estas etapas ha que comecar a atividade. Recrutar as pessoas certas e promover a
empresa sdo condicionantes para o sucesso. Ha que ‘olear" os canais de comunicacdo com os
fornecedores e com os distribuidores. Surgem as varias despesas, telefones, consumiveis, salarios, onde
oempreendedor é confrontado comumnovo desafio: garantir aliquidez de tesouraria.

Quando a atividade se inicia e comecamos a vender 0os nossos primeiros produtos devemos ter em
atencdo aos prazos de entrega e a qualidade do produto, que devem ser exatamente as combinadas com
o cliente. Devemos utilizar instrumentos de controlo adequados e aplicar a estratégia previamente
definida, controlando os resultados da empresa, verificando os seus fatores de sucesso, o controlo da
imagemdaempresa, eonivelde competitividade, refletindo e preparando o futuro.
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CRIATIVIDADE E EMPREENDEDORISMO

Quando se falade empreendedorismo é impossivel ndo falar de criatividade. A criatividade esta associada
ao empreendedorismo desde o momento da concecao da ideia de negdcio até ao inicio e a gestdo da
empresa. Alémdisso, é aindaidentificadacomo umadas principais caracteristicas de um empreendedor.

AS IDEIAS E A CRIATIVIDADE

A empresa, numa fase inicial, desenvolve-se em torno de umaideia e o seu sucesso depende de pessoas
capazes de materializar essa mesma ideia em negdcio. A questdo central, que se coloca numa primeira
fase, é&:Deondepodemsurgir asideias?

Asfontesdasideias podemser diversas,mas essencialmenteresultamde:

A Formacdoacadémica:realizar os estudos emdeterminadadreapode delinear, apartida,

asuacarreiraprofissional;

Experiénciaprofissional: ter determinadas competéncias, ganhas aolongo dasuaevolucdo

profissional, podem ajudar aidentificar e gerir o seuproprionegocio;

Interesses pessoais: ter conhecimentos profundos sobre atividades nas quais dedicapartedo

seutempolivre, facilitaaaberturadeumnegdcionarespetivadrea;

Experiéncias além-fronteiras:importarideias de negocio que funcionambemnoutros paises,

adaptando-as arealidade do pais de destino ou dar-lhe um cunho mais pessoal einovador;

Resolucao de problemas do quotidiano: existem muitasideias que estaorelacionadas coma

resolucdo deproblemas oufacilitacdo do dia-a-diadosindividuos. Ouseja, tendéncias, habitos de

consumo enovasnecessidades podem proporcionar o desenvolvimentodenovosprodutose

servicos;

4 Capacidadeinventivaeaplicacdo denovastecnologias: onegécio pode surgir dainvencdode
algumproduto ou servico que aindando estejadisponivelnomercado e sejapassivel de
comercializacdo.

A A A Kk

Fonte: Coelho, C.,Bastos, M, Pires, C.&Pinto,S.(2006). Criar e Consolidar Empresas
[GlLocais PassoaPasso. VilaReal: Glocal - Empresas Locais comorientagao Global

Nesta fase inicial, a adocdo de técnicas de criatividade pode tornar-se num instrumento essencial a
criacdoeaodesenvolvimentodasideias de negdcio e, inclusivamente, apropriagestdo daempresa.

Técnicas de Criatividade

SCAMPER

Esta técnica individual, ou de grupo, tem como principal objetivo gerar ideias. Quer o negocio esteja
implementado oundo,a SCAMPER permite ao empreendedor refletir e responder aumalistagem de sete
perguntas pré-estabelecidas. Cada uma das perguntas corresponde a uma das sete letras da palavra
SCAMPER. Apesar dasuacomplexidade, estatécnicaé eficazebastante completaparaacriacdo deideias.




IDENTIFICACAO DO PROBLEMA

Substituir  Combinar  Adaptar Modificar Propornovosusos Eliminar Reordenar

O que pode ser substituido no nosso produto para o melhorar?

Que outro produto/servico/processo pode ser combinado com o atual, para criar algo diferente e inovador?

0 que pode ser adaptado de outro produto/servico/ambiente que represente uma melhoria para o nosso produto?
Que elementos do nosso produto podem ser modificados para melhorarem o seu posicionamento no mercado?

0O nosso produto pode ser usado em contextos diferentes daqueles para que foi criado?

Existe alguma funcao que possa ser eliminada ou reduzida ao minimo?

A sequéncia de instrucées de utilizagdo no nosso produto pode ser reordenada de forma a facilitar o seu uso?
Sera esta a mais apropriada?

RESPOSTAS = SOLUCOES

AVALIA SPOSTAS/SOLUCOES

PNI
APNIéumatécnicaindividual,oude grupo, que avaliaasideias, apos aselecdo das mesmas, tendo por base
trésaspetos:
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Estatécnicapermiteao empreendedor passar por umprocesso criativo de avaliacdo dasideias. A primeira
etapaé caracterizadapela construcdo deumatabelaonde estardoostrésaspetosaanalisar:

Positivo: nesta coluna o empreendedor devera indicar as razdes pelas quais a ideia € boa ou representa
umavantagempositivaparaaempresa.

Negativo:nestacolunadevemconstarasrazdes que constituamumadebilidade daideiaparaaempresa.
Interessante: nesta coluna devem constar os aspetos da ideia, que apesar de ndo terem um impacto
positivoounegativo,podemter especialrelevanciaparaaempresa.

Esta técnica pode ser melhorada com a atribuicdo de uma avaliacdo quantitativa (de 1a 10) a cada
elemento, procedendo-se a sua posterior avaliacdo conjunta. Exemplo: elemento positivo (+5), elemento
negativo (-4); elemento interessante (+7), ou seja, 5-4+7= 8. Por outras palavras, a ideia teve uma
avaliacdode8.

Fonte:Gongalves,All, Cruz, AL, Cruz, AR, Rodrigues, H. Pinto, H.,, & Amaro, J.(2010).
Manual de Criatividade Empresarial. Faro: CRIA; Universidade do Algarve

A EMPRESA E O EMPREENDEDOR

A constituicdo de uma empresa €, nos dias que correm, um processo relativamente facil e rapido. No
entanto, 0o mesmondo se poderadizer do processo que envolve a construcao de um perfilempreendedor,
umprocesso continuo e de constantes altos e baixos.

A criacdo de uma empresa, independentemente do setor de atividade, levanta sempre bastantes
questdes devido as suas desvantagens. Contudo, as vantagens sdo significativamente gratificantes e
representam verdadeiros estimulos para ultrapassar muitos dos obstdculos que se impdem aos
empreendedores, durante a criacdo e desenvolvimento do seu negocio. As principais vantagens,
identificadas por alguns dos empreendedores, sdo:



Liberdade Criativa
“Ser empreendedor ndo € um percurso em linha reta, nem sobre chdo firme, exige determinacao e
persisténcia, no entanto, permitiu-me aprender a cativar equipas para em conjunto termos aliberdade de
executar projetosmais criativos.”

Hugo Charréo, da Charréo Studio

Realizacdopessoal
"0 empreendedor é o arquiteto dos seus sonhos. A viagem é tortuosa e com um fim incerto mas se
conseguirmos disfrutar de cadamomento valera sempre apena.No final poderemos encontrar o sucesso
ou simplesmente a experiéncia! Ficara sempre a sensacao de que fizemos algo que nos eleva acima da
massaamorfaeandnima.”

Paulo Pedro, da Caviar Portugal

O empreendedor é um individuo que assume riscos, tem iniciativa e apesar de ndo deter todas as
caracteristicas pessoais, competéncias e qualificacbes necessarias, sabe rodear-se das pessoas mais
indicadas a concretizacdo do seu projeto empresarial. Alguns dos principais tracos e competéncias a
almejar por umempreendedor sdo:

Motivacdoparaosucesso

Sentidodeorganizacdo e grande capacidade detrabalho
Espiritodeiniciativa

Curiosidade e vontade de aprender
Autocontrolo,autoconfiancaeautoconhecimento
Espiritode equipa

Espiritoaberto

Persisténcia

VisdoeEstratégia

Criatividadeelnovacao
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Fonte: Coelho, C.,Bastos, M., Pires, C. &Pinto, S.(2006). Criar e Consolidar Empresas
[G]Locais PassoaPasso. VilaReal: Glocal - Empresas Locais com orientacdo Global

Obomsucessodaempresaexige que oempreendedor evitealguns erros,nomeadamente:

Negligenciar o mercado

0 mercado é cada vez mais exigente e altamente mutavel. E importante que a empresa verifique
frequentemente se o produto que oferece (bem ou servico) vai, ou ndo, ao encontro dos desejos dos
consumidores e se suprime alguma necessidade existente (ou se criaumanovanecessidade).

Subestimar os concorrentes

E fundamental estar sempre atento ao comportamento da concorréncia. As empresas concorrentes
podem ter uma capacidade de resposta rapida e tentar absorver e/ou replicar a inovacao da empresa.
Neste sentido, torna-se essencial, sempre que possivel, proteger as marcas e demais propriedade
intelectualdaempresa, procurando salvaguardar adiferenciacdo dos seus produtos.

Desconhecer os circuitos de distribuicao

Muitas vezes as barreiras para as novas empresas situam-se a entrada. Antes de se lancar na criacdo da
empresa deve verificar os canais de distribuicdo do produto, garantindo que estes nao sao dominados por
empresas que poderdoimpedir o acessoaos clientes.

Investir de forma prematura e ndo avaliar convenientemente o investimento

O investimento é maior na fase de arranque da empresa, mas ndo deve ser efetuado muito rapidamente
uma vez que, em caso de falhanco, as perdas poderdo ser enormes, aumentando a dificuldade de
recuperacdo. Além disso, a existéncia de capital proprio em excesso pode ndo permitir a rendibilidade
desejada e a falta de capacidade instalada pode ndo permitir uma producdo suficientemente grande para
suprimir os pedidos do mercado. Eimportante cumprir comrigor os prazos de entrada no mercado, porque



pequenos desvios podem atrasar a recuperacao do investimento e condicionar a sobrevivéncia da
empresanasuaetapainicial.

Negligenciar os conhecimentos do setor

Para entrar num setor de atividade a empresa deve cumprir pelo menos um dos seguintes requisitos:
possuir capacidade de gestdo, tendo conhecimento das dinamicas do proprio setor, dos concorrentes, dos
consumidores e da componente legislativa; e/ou possuir uma capacidade técnica, com conhecimentos
quelhe permitaproduzir de formaeficiente e eficaz.

Desconhecer as questdes juridicas

N3o conhecer ou ndo ter em atencdo as questdes legais e administrativas pode minar completamente
qualquer empresa, principalmente uma que esteja ainiciar a sua atividade. A complexidade e a burocracia
inerente a decisdes que ultrapassam a empresa devem ser tidas em conta, assim como as decisdes que
nospossamser contrarias.

Nao cooperar e entender os stakeholders

Uma empresa quando € constituida ndo existe isoladamente, € sempre um projeto coletivo que integra
outras pessoas e entidades, sejam elas socios, colaboradores, clientes ou fornecedores. O sucesso de
cadaumadestaspartes é o sucesso coletivo, pelo que manter acoesdo é fundamental.

Pensar que constituir uma empresa é uma atividade part-time

Quando se criauma empresa é fundamental encara-la como uma opcao de vida e ndo como uma maneira
de ocupar o tempo livre ou de solucionar o desemprego. Constituir uma empresa é uma tarefa tao
complexa que pode chegar a ocupar completamente o tempo do empreendedor. Pensar que se pode dar
inicio ao préprio negocio enquanto se tem outras ocupacdes laborais pode ser uma ma estratégia caso
ndo serealizeumaboaplanificacdo.

Ser excessivamente otimista

Uma das principais caracteristicas de um empreendedor é o seu otimismo, se um empreendedor ndo é
otimista dificilmente conseguira prosseguir como seuprojeto. Todavia, 0 excesso de otimismo podelevar
a uma importante falta de realismo, por exemplo a nivel financeiro, onde sobrestimar os ganhos e
subestimar os custos é uma causa muito frequente do fracasso empresarial.

Falta de conhecimento sobre si préprio

Antesde constituirumaempresaoempreendedor deve definir quais sdo os seus objetivos e expectativas
faceasuaempresa. Arelacdoentre osinteresses pessoais do empreendedor eaoperacionalizacdo dasua
futura empresa é fundamental para alcancar o éxito. Desta forma, por exemplo se os resultados no
momento de iniciar o negécio ndo coincidem com as expectativas do empreendedor pode-se criar
sensacdodefracassoquepoderalevar ao efetivofalhancodoprojetoacurtoprazo.

Fonte: GuiaparaaCriacdode Empresasno Algarve enaProvinciadeHuelva, BIC Algarve-Huelva

0 EMPREENDEDOR UNIVERSITARIO

A formacdo académica do empreendedor &, igualmente, uma fonte muito importante de ideias. Um
individuo que tenha realizado os seus estudos numa determinada drea pode e deve cruzar os
conhecimentos adquiridos comumacarreiraprofissional.

Um estudante universitario pode aproveitar o seu plano de estudos e recursos ou oportunidades
académicasparacriar asuaoportunidade denegdcio. Assim, aestratégiapode passar por:

A Integrarouaproveitar asdisciplinasletivasao seudispor;
A4 Focar-senumprojetodeinvestigacdo ouemtrabalhosacadémicos que sepodeminterligar;e
A Recorrerasvariasunidades de|&D ouaDivisdo de Empreendedorismoe

Transferénciade Tecnologia (CRIA) daUniversidade do Algarve.



FORMA JURIDICA DA EMPRESA

Antes de se criar uma empresa € importante saber os tipos de empresas existentes e quais as
caracteristicas que os diferenciam. De uma forma geral existem seis formas juridicas de uma empresa:
empresario em nome individual, sociedade por quotas/sociedade unipessoal por quotas, sociedade
anonima, sociedade em comandita, sociedade em nome coletivo e cooperativa. Importa destacar que as
sociedades em comanditaeemnome coletivondo sdo muito frequentes.

O empresario é efetivamente o proprietario inquestionavel da sua empresa. Esta é reconhecida pela lei,
que Ihe atribui personalidade juridica autonoma. A escolha desta personalidade juridica € importante na
medidaem que vaideterminar os moldes em que aempresa vaifuncionar. O que acaba por terimplicacoes
tantoparaoempresariocomoparaaempresae,ainda, nas expectativas de evolucdo donegocio.
Naselecdaodaformajuridica daempresadeveter-se em contauma série de elementos,nomeadamente o
numero de participantes, o capital social, as obrigacdes fiscais e formais de cada tipo de empresa, oregime
de seguranca social dos sécios, a responsabilidade dos socios pelas dividas da sociedade e os tramites e
custos da constituicao da empresa. Neste capitulo € apresentado um resumo de cada uma das formas
juridicas:

Empresario em Nome Individual

N°minimode socios:1

Capitalsocial:Nao existe minimo obrigatorio

Responsabilidade:llimitada

Fiscalidade: SujeitodeIRS;Deduz eliquidalVA; Contribuicdes paraa Seg. Social

Requisitos Formais:Inscricao nas Financas; Inscricdona Seg. Social

Firma: Compostapelo seunome, completo ouabreviado, podendo aditar-lhe umaalcunha, pelo qual é mais
conhecido. Nunca pode adotar mais que uma firma. Pode acrescentar a sua firma “sucessor de'" ou
"herdeirode" quando seaplique.

Sociedade por Quotas/ Sociedade Unipessoal por Quotas

N°minimo de socios: 2 (Tno caso de unipessoal)

Capitalsocial: 1€

Responsabilidade: Limitada ao valor da quota, exceto quando o capital ndo se encontra totalmente
realizado

Fiscalidade: SujeitodeIRC;DeduzeliquidalVA, Contribuicées paraa Seg. Social
Requisitos Formais: FISCAIS: Pedir NIF, Inscrever-se e aos funcionarios na Seg. Social; Declaracao deinicio
deatividade; LEGAIS: Pedir certificado de admissibilidade de firma; Escriturapublica

Firma: FIRMA-NOME: compostapelonome completo ouabreviado de todos, alguns oude umsaécio;
FIRMA-DENOMINACAQ: composta por uma expressdo alusiva ao ramo de atividade; FIRMA-MISTA:
juncdodasduas; Temqueser seguidado aditamento “Limitada" ou*Lda.”



Sociedade Andnima

N°minimo de sécios:5

Capitalsocial:Minimo 50.000€; O valor das acéesndo pode serinferiora0.01€

Responsabilidade: Limitadaao valor das acées subscritas; Sujeito deIRC

Fiscalidade: Sujeito deIRC; DeduzeliquidalVA, Contribuicbes paraa Seg. Social

Requisitos Formais: FISCAIS: Pedir NIF; Inscrever-se e aos funcionarios na Seg. Social; Declaracao deinicio
deatividade; LEGAIS: Pedir certificado de admissibilidade de firma; Escriturapublica

Firma: FIRMA-NOME: composta pelo nome completo ou abreviado de todos, alguns ou de um sdcio;
FIRMA-DENOMINACAO: composta por uma expressdo alusiva ao ramo de atividade; FIRMA-MISTA:
juncdodasduas; Seguidado aditamento obrigatorio “Sociedade Anonima" ou'SA"

Sociedade em Comandita

N°minimo de socios: Dois tipos de socios: comanditados e comanditarios; COMANDITA SIMPLES — minimo
2;COMANDITAPOR ACOES —minimo 5 comanditados e 1comanditario

Capitalsocial:n/a

Responsabilidade: Sécios comanditarios:limitada; Socios comanditados: llimitada e solidariaentresi
Fiscalidade:n/a

Requisitos Formais: FISCAIS: Pedir NIF;Inscrever-se e aos funcionarios na Seg. Social; Declaracdo deinicio
deatividade; LEGAIS: Pedir certificado de admissibilidade de firma; Escriturapublica

Firma:Nome de pelomenosumdossocioseaExpressdo"Em Comandita” ou*& Comandita”

Sociedade em Nome Coletivo

N°minimo de sécios: 2

Capitalsocial:Nao existe montante minimo

Responsabilidade:llimitada, solidaria e subsidiaria

Fiscalidade: SujeitodeIRC;Deduz eliquidalVA; Contribuicées paraa Seg. Social

Requisitos Formais: FISCAIS: Pedir NIF;Inscrever-se e aos funcionarios na Seg. Social; Declaracdo deinicio
deatividade; LEGAIS: Pedir certificado de admissibilidade de firma; Escriturapublica

Firma: FIRMA-NOME: composta pelo nhome completo ou abreviado de todos, alguns ou de um saécio,
seguido obrigatoriamente do aditamento “Companhia” ou “Cia", ou ainda qualquer outro que indique a
existénciademais socios (ex."elrmaos')

Cooperativa

N“minimo de socios: Varidvelellimitado,nuncainferiora

Capitalsocial: Varidvel;Naoinferiora2.500€, salvo quandolegislacdo complementar o determine
Responsabilidade: Limitada

Fiscalidade:n/a

Requisitos Formais:n/a

Firma:n/a

Importa reter que a Responsabilidade refere-se a obrigacao dos socios de responder as dividas geradas
pela sua atividade empresarial. Se a responsabilidade é llimitada, isso quer dizer que tém a obrigacao de
responder perante as dividas da empresa até com os seus bens pessoais, presentes ou futuros, caso os
bensdaempresando sejasuficientes paracobrirasdividas.

Fonte: Coelho, C.,Bastos, M, Pires, C.&Pinto,S.(2006). Criar e Consolidar Empresas[G]
LocaisPassoaPasso. VilaReal:Glocal - Empresas Locais comorientacdo Global



CONSTITUICAO DA EMPRESA

Esta fase € uma das que mais atemoriza os empreendedores. Atualmente o processo esta muito
simplificado e os varios passos e aconselhamento podem ser garantidos junto de um Centro de Servicos
Publicos denominado LojadaEmpresa.

Umaempresapode ser constituidaatravés dométodo tradicional oucomrecurso asnovas tecnologias.
Neste capitulo apresentaremos os passos paraacriacao deumaempresaatraves dometodo tradicional.

PASSOS PARA A CRIACAO DE UMA EMPRESA, METODO TRADICIONAL

Certificado de Admissibilidade

Cartdo daEmpresae
o Cartdo de Pessoa Coletiva

Depésito do Capital
Social da Empresa

Pacto ou Ato Constitutivo
de Sociedade

Declaracao de Inicio
de Atividade

Registo Comercial

Inscricdo na Seguranca Social

Cadaum destes é explicado detalhadamente nas préximas paginas. Fonte: www.portaldaempresa.pt
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PASSOSPARAA CRIACI}O DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

CERTIFICADO
DE ADMISSIBILIDADE

4

Com o Certificado de Admissibilidade podera efetuar a constituicdo da sua empresa através do servico
criacdo de Empresa Online, bastando para tal introduzir o Nimero de Identificacdo de Pessoa Coletiva
associado. Desta forma o nome da firma é automaticamente identificado.

O pedido de Certificado de Admissibilidade pode ser feito pela Internet através do site da Empresa
Online ou no Instituto dos Registos e do Notariado (IRN), presencialmente no Registo Nacional de
Pessoas Coletivas (RNPC), por forma verbal, pelo préprio ou por pessoa com legitimidade para o

efeito ou por escrito em formulario proprio (Modelo 1) ou ainda pelo correio, em formulario proprio
(Modelo 1) enviado para o Apartado 4064-1501-803 LISBOA.




PASSOS PARA A CRIAGAO DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

CARTAO DA EMPRESAEO
CARTAO DE PESSOA COLETIVA

4

Trata-se de um documento de identificacdo multipla de pessoas coletivas e entidades equiparadas
que contém o Numero de Identificacdo de Pessoa Coletiva (NIPC) que, a excecdo dos
comerciantes/empresarios individuais e estabelecimentos individuais de responsabilidade limitada,
corresponde ao Numero de Identificacdo Fiscal e o Numero de Inscricdo na Seguranca Social (NISS), no
caso de entidades a ela sujeitas.

O Cartdo da Empresa ou de Pessoa Coletiva pode ser pedido pela Internet nos sites da Empresa Online

e do Instituto dos Registos e do Notariado, ou presencialmente no RNPC, nas conservatdrias do Registo
Comercial, nos Postos de Atendimento dos Registos e nos Postos de Atendimento do Registo Comercial
da LojadaEmpresa.




PASSOSPARAA CRIACI}O DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

DEPOSITO DO CAPITAL
SOCIAL DA EMPRESA

4

O capital da sociedade deve ser depositado em instituicdes de crédito numa conta aberta em nome da
futura sociedade ou, relativamente as sociedades por quotas ou unipessoais por quotas, proceder a sua
entrega nos cofres da sociedade até ao final do primeiro exercicio econémico.




PASSOS PARA A CRIAGAO DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

PACTOOUATO
CONSTITUTIVO DE SOCIEDADE

4

Tendo cumprido todos os passos anteriores, € ja possivel efetuar o pacto ou ato constitutivo de
sociedade. De acordo com o Decreto-Lein.’ 76-A/2006, de 29 de Marco, este passou a ser um passo
facultativo. Mesmo nos casos em que se verifique a transmissao de um bemimaével, a escritura ja ndo é
obrigatoria, segundo o Decreto-Lein.° 116/2008, de 4 de Julho.

A documentacao a apresentar perante a entidade tituladora é a seguinte:

- Certificado de Admissibilidade;

- Documento comprovativo de que o depdsito do capital social foi efetuado ou declaracao dos sécios de
que procederam ao deposito. As sociedades por quotas ou unipessoais por quotas deverdo proceder
ao deposito nos cofres da sociedade até ao final do primeiro exercicio econémico;

- Documentos de identificacao de todos os sécios;

- Outros documentos que se revelem necessarios.




PASSOSPARAA CRIACI}O DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

~ DECLARAGAO
DE INiCIO DE ATIVIDADE

4

No prazo de 15 dias apds a apresentacdo do registo deve ser apresentada a declaracao de inicio de
atividade num Servico de Financas. Com esta declaracao pretende-se a regularizacao da situacao da
empresa, a fim de dar cumprimento as suas obrigacdes de natureza fiscal.




PASSOS PARA A CRIAGAO DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

REGISTO COMERCIAL

4

Para efetuar o registo da empresa é necessario promover o registo junto de uma Conservatoria de
Registo Comercial e levar consigo:

- Fotocopia autenticada da escr

- Certificado de Admissibilidade;

- Autorizacdes administrativas exigiveis para a constituicao;

- Relatorio de revisor oficial de contas, relativo a avaliacdo das entradas em espécie, se as houver.

A conservatoria promove oficiosamente a publicacdo do registo na Internet e comunica o ato ao RNPC
para efeitos de inscricdo no Ficheiro Central de Pessoas Coletivas.




PASSOSPARAA CRIACI}O DE UMA EMPRESA
METODO TRADICIONAL

INSCRICAO
NA SEGURANGCA SOCIAL

y

Ainscricdo das entidades empregadoras na Seguranca Social € um ato administrativo, mediante o qual se
efetiva a vinculacao ao Sistema de Solidariedade e Seguranca Social, atribuindo-lhes a qualidade de
contribuintes.
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CONSTITUICAO DE EMPRESAS:
EMPRESA ONLINE E EMPRESA NA HORA

Atualmente as empresas tambémpodem ser constituidas online:

EMPRESA ONLINE

O servico Empresa Online www.portaldaempresa.pt/CVE/pt/EOL permite a criacdo de sociedades
unipessoais por quotas, por quotas e anonimas atraveés da Internet, com recurso a um certificado digital,
como o Cartdo de Cidaddo.

As sociedades cujo capital sejarealizado comrecurso a entradas em espécie, ou seja, em que as entradas

dos socios no capital social da empresa tém de ser feitas obrigatoriamente em capital, ndo podem ser
constituidos através daEmpresaOnline.

EMPRESANAHORA

O empreendedor também dispde da faculdade de constituir uma “"Empresa na Hora" em:
www.empresanahora.pt.

Em suma, é possivel constituir uma sociedade unipessoal, por quotas ou anénima no momento e num so
posto de atendimento. O processo de constituicdo de sociedades através desta iniciativa é
extremamente simples e pode ser representado daseguinte forma:

Escolher uma firma e um pacto social pré-aprovado

Constituir a sociedade em qualquer posto de atendimento “Empresa na Hora”

Depositar o capital social em qualquer Designar um Técnico Oficial de Contas ou
instituicdo bancaria no prazo de 5 dias escolher um da Bolsa de TOCs disponibilizada,
apos a constituicdo ou proceder a sua ou ainda, entregar a declaracdo de inicio de
entrega nos cofres da sociedade até ao atividade junto de qualquer servico de Financas,
final do primeiro exercicio econémico no prazo de 15 dias ap6s a constituicdo

Fonte: www.empresanahora.pt
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PROCESSO DE CONSTITUICAO
DE UMA SOCIEDADE
EMPRESA NA HORA

G Escolher uma firma da lista de firmas pré-aprovadas constante em www.empresanahora.pt ou
consultando a lista que Ihe sera facultada no posto de atendimento 'Empresa na hora’. Em alternativa a
escolha da firma da lista de firmas pré-aprovadas pode constituir a sua empresa na hora com um nome
previamenteaprovado peloRNPC.

A firma escolhida so6 sera reservada no momento em que se dirigir ao balcdo e iniciar a constituicao da
Sociedade. Comotal,afirmaque pretende utilizar,apesar de estar disponivelem www.empresanahora.pt
ounalistaquelhefoifacultada, poderdjanao estar disponivelnomomento emque sedirigir ao balcdo.
Afirmapré-aprovadapoderdsempreadicionar umaexpressao alusivaao objeto da sociedade.

Escolherumdosmodelos de pactos pré-aprovados e disponiveisem www.empresanahora.pt enapasta
depactosfacultadanoslocais deatendimento;

e Os futuros socios da sociedade deverdo dirigir-se aum balcdo “Empresanahora” parainiciar o processo
de constituicdo. A lista de balcdes disponiveis pode ser consultada na area de Contactos de
www.empresanahora.pt.

Elementosnecessarios

Se os socios da sociedade a constituir forem pessoas singulares, deverao levar consigo:

A Cartdodecontribuinte;

A Documentodeidentificacdo (cartdo de cidaddo, bilhete deidentidade, passaporte, carta de conducdo
ouautorizacdo deresidéncia);

A Cartaodebeneficidrio da Seguranca Social (facultativo).

No caso de se tratar de pessoas coletivas:
4 Cartdodaempresaoudepessoacoletivaoucodigo deacessoaosreferidos cartoes;
4 AtadaAssembleia Geralque confere poderesparaaconstituicdo de sociedade.

O custo deste servico € de 360,00€. Este valor serd pago no momento da constituicdo, em numerario,
cheque ou Multibanco. Nas sociedades cujo objeto social seja o desenvolvimento tecnolégico ou a

investigacdo o custodoservico éde 300,00€.

& Nobalcdoserdelaboradoopactodasociedade eserdefetuadooregistocomercial.



0 Deimediato,recebera:

4 OPactoSocial;

4 0OcodigodeacessoaCertiddo Permanente de Registo Comercial,peloprazode1 a3 meses;
4 Ocodigodeacessoao cartaoeletronicodaempresa;

4 Onumerodesegurancasocialdaempresa.

Posteriormente,receberdocartdodaempresa, emsuportefisico.

o No momento da constituicao da sociedade pode indicar desde logo o Técnico Oficial de Contas ou
escolher um daBolsa de TOCs disponibilizada, para efeitos da entrega desmaterializada da Declaracao de
Iniciode Atividade.

Também pode entregar num servico de Financas a Declaracdo de Inicio de Atividade devidamente
preenchidae assinadapelo Técnico Oficial de Contas nos 15 dias seguintes adatade constituicdo.

No prazo maximo de 5 dias Uteis apos a constituicdo, os sécios estdo obrigados a depositar o valor do
capital social (quando realizado em numerario) numa conta aberta em nome da sociedade ou proceder &
suaentreganos cofres dasociedade até ao finaldo primeiro exercicio econémico.
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MEDIDAS DE APOIO AO EMPREENDEDORISMO
E A CRIACAO DE EMPRESAS

Deumaformageral, os principais sistemas deincentivos sao quatro: QREN, PRODER, PROMAR e PAECPE.
Nestaseccaoiremosapresentarumbreve enquadramento de cadaumdeles.

Quadro Estratégico de Referéncia Nacional (QREN)

0 Quadro Estratégico de Referéncia Nacional (QREN) em vigor no periodo de 2007-2013, inclui a Agenda
Operacional para os Fatores de Competitividade, que abrange as intervencdes que visam estimular a
qualificacdo do tecido produtivo, por via dainovacao, do desenvolvimento tecnoldgico e do estimulo do
Empreendedorismo. Esta Agenda compreende, como principais vetores de intervencao, Estimulos a
Producdo do Conhecimento e Desenvolvimento Tecnoldgico, Incentivos a Inovacdo e Renovacdo do
Modelo Empresarial e do Padrdo de Especializacdo, Instrumentos de Engenharia Financeira para o
Financiamento e Partilha de Risco na Inovacdo, Intervencdes Integradas para a Reducdo dos Custos
Publicos de Contexto, Acdes Coletivas de Desenvolvimento Empresarial, Estimulos ao Desenvolvimento
da Sociedade daInformacdo, Redes e Infraestruturas de Apoio a Competitividade Regional e, ainda Acdes
Integradas de Valorizacao Economicados Territérios menos Competitivos.

A estruturacdo operacional do Quadro de Referéncia Estratégico Nacional - QREN ¢ sistematizada
atravésdacriacdo de Programas Operacionais Tematicos e de Programas Operacionais Regionais paraas
regides do Continente e para as duas Regides Auténomas. Desta forma, os Programas Operacionais
Tematicos aprovados pela Comissao Europeiasao:

1. Programa Operacional Tematico Fatores de Competitividade (FEDER)
2.Programa Operacional Tematico Potencial Humano (FSE)
3.Programa Operacional Temético Valorizacdo do Territorio (FEDER e Fundo de Coes&o)

De acordo com as NUTS Il e cofinanciados pelo FEDER, e consequentemente aprovados pela Comissao
Europeia, foram estruturados territorialmente os Programas Operacionais Regionais do Continente,
nomeadamente:

4 ProgramaOperacional RegionaldoNorte
4 ProgramaOperacional Regionaldo Centro
4 ProgramaOperacional RegionaldeLisboa
4 ProgramaOperacional Regionaldo Alentejo
4 ProgramaOperacionalRegionaldo Algarve




A convergéncia entre os fundos estruturais e o fundo de coesdo em matéria de programacao plurianual
traduz-se na obrigatoriedade de programacao conjunta do FEDER e do Fundo de Coesdo em programas
operacionais de abrangéncia territorial nacional, sendo que cada eixo prioritario € financiado apenas por
umfundo.Emtermos de elegibilidade das regides portuguesas (NUTS Il), temos assim que:

4 As regioes do Norte, Centro, Alentejo e a Regido Auténoma dos Acores, sdo integradas no
objetivo“Convergéncia’;
4 Aregidaodo Algarve éenquadradanoregimetransitoriodo Objetivo “Convergéncia®,
designado phasing-out estatistico;
4 AregidodelLisboaintegraoObjetivo "Competitividade Regionale Emprego”;
A ARegidoAutonomadaMadeiraéintegradanoregimetransitério do Objetivo
"Competitividade Regionale Emprego”, designado phasing-in.

Consequentemente, foram estabelecidos trés sistemas deincentivos debasetransversal:

A Sistema de Incentivos a Investigacdo e Desenvolvimento Tecnoldgico (SI1&DT);
A Sistema de Incentivos alnovacdo (Sl Inovacdo);
A Sistema de Incentivos a Qualificacdo e Internacionalizacdo de PME (SI Qualificacdo de PME)

O Sistema de Incentivos a Inovacdo visa assim proporcionar ainovacdo no tecido produtivo em Portugal
renovando-o através da producdo de novos bens e servicos ou da utilizacdo de novos processos
tecnoldgicos, organizacionais e de marketing. Em paralelo, o Sl Inovacdo pretende ainda dinamizar o
Empreendedorismo em dreas que propiciem maior valor acrescentado através da criacdo de novas
empresas ou do desenvolvimento das que ainda se encontrem na fase nascente, apresentando como
ambito, o apoio a projetos de investimento de inovacdo produtiva promovidos por empresas, a titulo
individual ouem cooperacao, assumindo como objetivos:

4 Apromocao dainovacdo no tecido empresarial, pela via da producdo de novos bens, servicos e
processos que suportemasuaprogressdonacadeiade valor;

4 Oreforcodaorientacdodasempresas paraos mercadosinternacionais;

A 0 estimulo ao Empreendedorismo qualificado e o investimento estruturante em novas areas
com potencial crescimento.

Mormente, apresenta-se destinado a setores de atividade especificos, definidos nos avisos de abertura
dos concursos,sendo genericamente elegiveis as seguintes CAE dos projetos:

A Industria: DivisdesdaCAE10a37

A Comeércio: DivisdesdaCAE50a52 (s6paraPME)

A Servicos: Divisdesda CAE 72,73,74 e 90; Grupos da CAE 921e 925 e classe 9231; Subclasses da
CAE01410,02012e02020

A Turismo: GruposdaCAE551,552,553,554,633 e 771; Atividades declaradas deinteresse parao
turismo que se insiram nas Classes/ subclasses da CAE 9232,9233,92342,9261,9262, 9272,
9304193042

A Energia: Divisdes da CAE 40 (s6 producdo)

A4 Transporteselogistica:GruposdaCAE602,622,631,632e634

No que concerne a apresentacdo e candidaturas, processa-se através de concursos abertos para o

efeito,aexcecao dosProjetos de Regime Especial e de Projetos deInteresse Estratégico. Asmesmas sao

enviadas por Internet através de formulario eletronico disponivelno site www.pofc.qren.pt.

Quanto a natureza do incentivo, assume a forma de incentivo reembolsavel, sendo que em casos
particulares,assumeaformadeincentivondaoreembolsavel.

Em termos de taxas de incentivo, existe uma taxa base maxima a qual poderd ser acrescentada
majoracdes em funcdo do tipo de empresa, do tipo de estratégia e do facto de se tratar de um projeto de
Empreendedorismo Feminino ou jovem. O quadro abaixoindicado pretende demonstrar as taxasaaplicar:



TAXA BASE MAXIMA MAJORACOES

10 p.p. a atribuir a Médias Empresas, a excecao de projetos
com despesa elegivel superior a 50 milhdes de euros e de
projetos do setor dos transportes.
TIPO DE EMPRESA 20 p.p. a atribuir a Pequenas Empresas, a excecao de
projetos com despesa elegivel superior a 50 milhdes de
euros e de projetos do setor dos transportes.

; 10 p.p a atribuir aos projetos de Inovacdo Produtiva e
TIPO DE ESTRATEGIA desde que inseridos em estratégias de eficiéncia coletiva
de base territorial ou setorial.

10 p.p. a atribuir aos projetos de empreendedorismo
EMPREENDEDORISMO  feminino ou jovem, mediante parecer positivo,
FEMININO OU JOVEM respetivamente, da Comissao de Cidadania e da Igualdade
de Género e do Instituto Portugués da Juventude.

Adicionalmente, devera ser tido em consideracdo a existéncia de situacdes especificas para projetos
localizados nas NUTS Il Regido de Lisboa e Algarve, sendo que nestes casos, relativamente as despesas
abaixoindicadas aplicam-se os limites acimaindicados, exceto quando estes forem superiores aos limites
comunitarios, caso em que se aplicam as taxas expressas no Regulamento do Sl Inovacao (Portaria n.°
1464/2007 de 15 deNovembro),nomeadamente:

4 Ativofixocorpéreoeincorporeo;

4 Contratacdodequadrostécnicos;

4 Construcaode edificios,obras deremodelacdo e outras construcdes e material circulante
afeto aatividade deanimacdo turisticadeclaradadeinteresse paraoturismo.

Aos promotores € exigido o cumprimento de condicées de elegibilidade previamente definidas, tais como
encontrar-se legalmente constituido (1), cumprir as condicdes legais necessarias ao exercicio da
respetiva atividade (2), possuir a situacdo regularizada face a administracdo fiscal, a seguranca social e as
entidades pagadoras dos incentivos (3), possuir ou assegurar os recursos humanos e fisicos necessarios
ao desenvolvimento do projeto (4), dispor de contabilidade organizada (5), apresentar uma situacdo
economico-financeira equilibrada através do cumprimento de um racio de autonomia financeira nao
inferior a 0,15 (6), indicar um responsavel do projeto pertencente a entidade promotora (7), e cumprir,
quando existaminvestimentos em formacao profissional, todas as regras a definir em diploma especifico

(8).

Para projetos com despesa elegivel superior a 50 Milhdes de Euros, deve ainda ser apresentada
informacdo adicional, de acordo com orientacdo a divulgar pelos Orgdos de Gestdo, contendo
designadamente demonstracao do efeito deincentivo e andlise de custo-beneficio que avalie numabase
incremental todos os impactos do projeto, nomeadamente ao nivel financeiro, econdémico, social e
ambiental.

No que concerne a projetos de criacdo de empresas, sdo ainda considerados elegiveis os custos, por um
periodo até vinte e quatro meses, com a contratacdo de um maximo de dois novos quadros técnicos a
integrar por empresa, com nivel de qualificacdo igual ou superior a IV, necessarios a implementacao do
projeto.

Fonte:http://www.ccdr-alg.pt

Ainformacdo acima exposta é referente ao periodo compreendido entre 2007-2013. Esta em curso aimplementacdo de um novo incentivo para o
periodo de 2014-2020, 0 qualaindando foitornado publico.



Programa de Desenvolvimento Rural (PRODER)

O PRODER, Programa de Desenvolvimento Rural, ¢ um instrumento estratégico e financeiro de apoio ao
desenvolvimento rural do continente, para o periodo 2007-2013, aprovado pela Comissao Europeia,
Decisdo C (2007) 6159, em 4 de dezembro. Cofinanciado pelo FEADER, Fundo Europeu Agricola de
Desenvolvimento Rural, aproximadamente em 3,5 milmilhées de euros, envolve uma despesa publica de
mais de 4,4 milmilhées de euros.

DecorrentedoPlano Estratégico Nacional (PEN), que define as orientacdes fundamentais paraa utilizacdo
nacional do FEADER, a estratégia nacional para o desenvolvimento rural escolhida em funcdo das
orientacdes estratégicas comunitarias, visaa concretizacdo dos seguintes objetivos:

4 Aumentaracompetitividade dos setoresagricolaeflorestal;
4 Promoverasustentabilidade dos espacosrurais edosrecursos naturais;
4 Revitalizar econémicaesocialmenteaszonasrurais.

A estes objetivos estratégicos acrescem ainda objetivos de caracter transversal, nomeadamente, o
reforco da coesao territorial e social, e a promocao da eficacia da intervencao dos agentes publicos,
privados e associativosnagestao setorial eterritorial.

AsacdesalevaracabonoPRODER encontram-seagrupadas por Subprogramas e estes por medidas.

O Subprograma 1 — Promocao da Competitividade, o Subprograma 2 — Gestdo Sustentdvel do Espaco
Rural e o Subprograma 3 — Dinamizacdo das Zonas Rurais, visam a promocao de acdes que contribuem
direta e objetivamente para a prossecucao dos trés objetivos estratégicos nacionais assumidos na
estratégianacional paraodesenvolvimentorural, os quais, por sua vez, foram delineados em consonancia
comasorientacoes estratégicas comunitarias vertidasnoseixos1,2e3doFEADER.

Em particular o Subprograma 3 privilegia o modo de atuacdo LEADER, através das acées promovidas no
ambito de estratégias de desenvolvimentolocal e através de agentes organizados especificamente para
esse efeito. Este Subprograma reserva ainda medidas para apoio ao funcionamento destes agentes e
parao estimulo dacooperacdo entre eles. O incentivo aabordagem ascendente (bottom-up) é patentena
estratégia nacional adotada, em particular no terceiro objetivo estratégico nacional que assumidamente
sepretendeser atingido pelodesenvolvimentode acdes comabordagem LEADER.

Igualmente os objetivos transversais no ambito da estratégia nacional para o desenvolvimento rural
apontamparaestaopcdodedarpreferénciaaomododeatuacdo LEADER.

Trata-se de uma prioridade que segue a orientacdo estratégica comunitaria traduzida no eixo 4 do
FEADER.

O Subprograma 4, Promocdo do Conhecimento e Desenvolvimento de Competéncias com caracter
transversal, por sua vez, traduz uma prioridade relacionada com a importancia reconhecida ao
conhecimento e as competéncias dos agentes que atuam no territorio, os quais desempenham um papel
absolutamente determinante no sucesso global da estratégianacionaladotada. Estaprioridaderesultada
estratégia nacional e das orientacdes comunitarias, que referem a inovacao e desenvolvimento de
competéncias.

Fonte:http://www.proder.pt

Programa Operacional Pesca 2007-2013 (PROMAR)

O PROMAR € o Programa Operacional Pesca 2007-2013, cofinanciado pelo Fundo Europeu das Pescas
(FEP), aprovado pelo Regulamento (CE) N.° 1198/2006 do Conselho, que veio substituir o Instrumento
Financeiro de Orientacdo das Pescas (IFOP), e tendo por missdo o apoio ao setor das pescas, por forma a
garantir uma exploracdo sustentavel dos recursos aquaticos vivos que crie condicdes de
sustentabilidade nos planos econdémico, ambiental e social. O seu objetivo global consiste napromocao da
competitividade e sustentabilidade a prazo do setor das pescas, apostando na inovacdo e na qualidade
dos produtos, aproveitando melhor todas as possibilidades da pesca e potencialidades da producao
aquicola.



Deformaaconcretizar estes objetivos foram estabelecidos os seguintes eixos prioritarios:

Adaptacdodafrotadepesca;

Aquicultura,

Transformacao e comercializacao dos produtos dapescae aquicultura;
Medidasdeinteresse coletivo;

Desenvolvimento sustentaveldaszonasdepesca;e
Assisténciatécnica.

AAMAMAANNAN

Este regulamento prevé a elaboracdo de um Plano Estratégico Nacional (PEN), que visa definir os
objetivos e prioridades do Estado-membro, parao setor dapesca, o qual serd operacionalizado através de
um programa nacional (P. 0. Pesca 2007-2013), estruturado de forma a garantir a prossecucdo, quer dos
objetivos estratégicos definidos no PEN, quer dos principios orientadores previstos no FEP. O
enquadramento nacional dos apoios a conceder ao setor da pesca no ambito do Programa Operacional
Pesca2007-2013 éestabelecido atravésdoDecreto-Lein.’81/2008, de 16 de maio.

A Autoridade de Gestao do PROMAR foi criada através da Resolucdo de Conselho de Ministros n.
79/2008,de 16 demaio, engloba o Gestor, Coordenador-Adjunto, Coordenadores Regionais e aEstrutura
de Apoio Técnico. A execucdo do PROMAR é ainda assegurada por Organismos Intermédios que atuam
sob a responsabilidade e supervisao da Autoridade de Gestao. O modelo de governacdo do Programa
OperacionalPesca2007-2013 édefinido através doDecreto-Lein.”80/2008, de 16 de maio.

Fonte:http://www.promar.gov.pt

Programa de Apoio ao Empreendedorismo e a Criacdo do Préprio Emprego (PAECPE)

O PAECPE — Programa de Apoio ao Empreendedorismo e a Criacdo do Préprio Emprego — apoia o
empreendedorismo sob a forma de criacdo do proprio emprego e/ou a criacdo de empresas de pequena
dimensdo que contemplemacriacdo de postosde trabalho e adinamizacdo das economiaslocais.

Este programa é destinado a desempregados inscritos ha 9 meses ou menos no centro de emprego;
desempregados inscritos ha mais de 9 meses no centro de emprego, independentemente do motivo de
desemprego; desempregados que nunca tenham exercido qualquer atividade por conta propria e/ou
conta de outrem; jovens, entre os 18 e os 35 anos, a procura do primeiro emprego; trabalhadores
independentes comrendimento médio mensalinferior aretribuicdo mensalminima garantida. Alem disso,
este sistema de incentivo proporciona a oportunidade de criar o préprio negdécio, financiando o
investimento atraves do pedido de antecipacdo das prestacdes de subsidio de desemprego, e também
atravésdeduaslinhas de crédito especificas paraeste programa, o Microinvest eolnvest +.
Esteprogramaépromovido peloIEFP —Instituto de Emprego e Formacao Profissional.

Fonte:www.incentivos.com.pt
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PROPRIEDADE INTELECTUAL

Os desafios colocados as empresas também passam pela protecdo dos seus produtos e servicos. Esta
protecdo pode permitir marcar a diferenca num mercado cada vez mais competitivo e global,
especialmente quando falamos napossivelinternacionalizacdo deumamarca/empresa.

Numa fase inicial da constituicdo da empresa sdo identificados alguns conceitos que o empreendedor
deve considerar,nomeadamente:

4 PatenteseModelosde Utilidade;
A PedidoProvisoriode Patente;
4 Marcaselogotipos.

Patentes e modelos de utilidade

0 que é uma Patente?
E um direito exclusivo sobre uma invencdo nova, que implica atividade inventiva e que é suscetivel de
aplicacdoindustrial.

0 que é um Modelo de Utilidade?

Eum direito exclusivo sobre umainvencao, suscetivel de aplicacdo industrial, mas que também pode dar &
mesma, uma configuracdo, estrutura, mecanismo ou disposicao de queresulte o aumento da sua utilidade
ouoincrementodo seuaproveitamento.

Quais as vantagens do Pedido Provisério de Patente?

A Fixaraprioridade deformaimediata, sem grandes exigéncias formais e a custos muito reduzidos;
Adiar até aomaximo de 12meses aformalizacdo deumpedido completo de patente;

Assegurar aconfidencialidade dainvencdo (o pedido provisoriondo publicado);

Averiguar o estado datécnica (o pedido provisério pode servir debase aumapesquisa);

Reduzir oinvestimentoinicial, concedendoaorequerenteatéumanoparaavaliar o potencialda
invencdo, decidir sobre areal possibilidade de aplicacdoindustrial, ou aperfeicoar apropria
invencdo (desde que amatériaesteja contempladano pedido provisorio).

4
4
4
4

Qual é o ambito territorial?
Oregisto é valido somente paraoterritorio nacionaldo estado que o conceder.Mas existem outras vias de
protecdodasinvencdes, paraalémada vianacional:

4 ViaEuropeig;
A Vialnternacional (PCT —Patent Cooperation Treaty).



Marcaselogoétipos

0 que é um Logétipo?

E uma composicdo constituida por letras associadas, ou ndo, a desenhos, de modo a que apresente uma
configuracao particular como elemento distintivo adequado a identificar qualquer entidade que preste
servicosouoferecaprodutos.

0 que é uma Marca?

UmaMarca éum sinal distintivo que tem como funcdoidentificar os produtos e servicos de umaempresa,
distinguindo-a dos produtos e servicos de outras. Constitui uma Marca, um sinal ou um conjunto de sinais
suscetiveis de representacdo grafica, nomeadamente: palavras, incluindo nomes de pessoas; desenhos;
letras; nimeros; sons; e a forma dos produtos ou da respetiva embalagem. A Marca pode também ser
constituidapor frases publicitarias.

Quais as vantagens?

4 Conferirumdireito exclusivo sobre o sinal protegido, por periodos de 10 anos, indefinidamente
renovaveis,assimcomo o consentimento ao titular doregistonaproducdo, vendaouexploracao
economicadosinalprotegido;

Impedir que outrosregistemsinaligual ou semelhante paraprodutos ouservicosidénticos ou
afins;

Proteger osinvestimentos eminovacdo, facilitando oretorno econémico dessesinvestimentos;
Permitir ao titular doregisto colocar nos objetos aindicacdo de que estao protegidos,demodo a
dissuadir potenciaisinfracdes;

Definir eimplementar estratégias de comercializacao, assentes natransmissao ou concessao de
licencas de exploracao.

A Ah K

Quem pode fazer os pedidos destes registos?

4 Pessoaindividual ou coletivacomdomicilioemterritorio portugués;
4 Agente OficialdaPropriedadeIndustrial;
4 Procurador Autorizado ou Advogado constituido.

A propriedade intelectual na Universidade do Algarve

No sentido de dar apoio a todas estas questdes, foi criada umarede de Gabinetes de Apoio a Promocao da
PropriedadeIndustrial (GAPIs).

O GAPIéuma pequena unidade operacionallocalizada na Universidade do Algarve, enquadrado na Divisao
de Empreendedorismo e Transferéncia de Tecnologia (CRIA) que esta vocacionada para a prestacao de
todo o tipo de apoio relativo a propriedade intelectual, quer a comunidade académica quer ao tecido
empresarialdaregido.

Com o apoio do Instituto Nacional de Apoio a Propriedade Industrial (INPI), o GAPI tem como principal
missdo facilitar, aos agentes economicos e a outras entidades regionais, o apoio profissional e
descentralizado sobreatematicadaPropriedadeIntelectual através das seguintesacoes:

A Sensibilizacdo einformacdo sobreapropriedadeindustrial,no ambito dos diversos setorese
areasdeatuacdo;

4 Esclarecimentos sobreasnormas, custos e outros elementosrelacionados comaPropriedade
Industrial;

4 Informacdo sobreasituacdojuridicadosdireitos;

4 Despistageme validacdo de propostas de sinais distintivos de comércio ede patentes.

O GAPI, a titulo complementar, procura assessorar as equipas de investigacao e os agentes criadores em
matériasrelacionadas comoDireito de Autor, destacando-se aquelasrelacionadas comainformatica.
Estandoinserido narede que permite o acesso as diferentes bases e de dados nacionais e internacionais
nos dominios da Propriedade Industrial, o GAPI esta em condicdes de valorizar as inovacées criadas na
regido eapoiar oregistode marcas epatentes.



INTERNACIONALIZACAO DE EMPRESAS

Estar informado sobre as possiveis estratégias de expansdo de uma empresa, as oportunidades de
negocio e também sobre os procedimentos legais que devem ser seguidos na implementacdo de uma
estratégia é essencial para as empresas que pretendem expandir o seu negocio. A internacionalizacao da
empresapode serumaboa solu¢do paraasuaexpansao.

O processo de internacionalizacdo envolve multiplas facetas, podendo assumir padrées distintos em
funcdo do tipo de atividade, das trajetorias tecnolégicas, das pressdes competitivas, das redes de
relacdes existentes e das caracteristicas das empresas. Este processo € evolutivo e, em larga medida,
incremental: os percursos efetuados no passado condicionam o leque de possibilidades vidveis para o
futuroproximo. Afiguraque se seguerepresentaas principais dimensdes dainternacionalizacao:

TIPO DE ORGANIZACAO

0 QuE? COoMO0? ONDE? COMPETENCIAS

a) Produtos (bens; (Formas de (Mercados) INTERNAS
servicos; Know-how...) operacionalizacdo) Proximidade (Experiéncia;

b) Atividades da cadeia Subcontratacdo; geograficae Recursos Humanos;
de valor (Operacées; exportacao; Filiais cultural; Aspetos Capaciadades

Logistica, Marketing e
vendas; Servico, 1&D...)
Franchising...

comerciais; Flliais
produtivas; contratos
de licenca; Contratos
de Franchising...

politicos; Dimensao
dos mercados...

acumuladas; Nivel
Tecnoldgico...)

CAPACIDADE DE ESTRUTURA ASPETOS
GERIR RELACOES ORGANIZACIONAL FINANCEIROS
COOPERATIVAS (Estrutura; Sistema de
INTERNACIONAIS coordenacdo e

controlo; Formas de

Harmonizacdo de

comportamentos;

Valores comuns...)



0 que internacionalizar?

Relativamente ao objeto da internacionalizacdo, a empresa pode focar-se mais em produtos ou em
servicos, ou mesmo na comercializacdo de know-how ou patentes, tudo depende do tipo de atividade e
dasmotivacdesdainternacionalizacao.

Para onde internacionalizar?

A selecdo dos espacos geograficos de internacionalizacao depende de fatores endégenos a empresa,
como o tipo de atividade e, sobretudo, as motivacdo de internacionalizacdo, e de fatores exégenos de
naturezamacro, designadamente a percecao de proximidade associada alocalizacdo geografica, alingua,
ahistoriaouaintegracdoeconémicaregional.

Como internacionalizar?

Existem trés grandes grupos de modos de operacionalizacdo internacional, ou seja, formas de como as
empresas desenvolvem as suas atividades internacionais, sendo importante sublinhar que € possivel que
umaempresacombine diferentes modos de operacionalizacao:

EXPORTACAO In‘direta (a em’presa ndose encarregaln dals operagc”)es de exporltagéo)
Direta (através de agentes ou para distribuidores no estrangeiro)
Propria (venda diretamente para os clientes finais no pais de destino)

FORMAS CONTRATUAIS Contrato de licenca (know-how, patentes, marcas)

Contrato de franchising (prestacdo de servicos estandardizada)
Contrato de gest&o (gestao de negdcio por conta de outrem)
Contrato de prestacdo de servicos de assisténcia técnica
Contrato de prestacdo de servico de engenharia/arquitetura
Contrato de fornecimento de unidades industriais

Contrato de fornecimentos de infraestruturas

Subcontratacdo internacional

Aliancas internacionais

Investimento de raiz (Solo Venture ou Joint Venture)

INVESTIMENTO DIRETO . .
Aquisicao (total ou parcial)

Cadaumdestes modos de operacionalizacdo apresentadiferentes caracteristicas:

Contrato delicenca

Acordo pelo qual uma empresa concede a outra o direito de utilizar determinados conhecimentos (know-
how) e/ou de explorar direitos de propriedade industrial (marcas, patentes, modelos e desenhos) contra
um pagamento, expresso normalmente através de royalities. Os contratos de licenca podem incluir
tambémaprestacdodeassisténciatécnica, de servicos de engenharia oude formacao pessoal.

Contrato de franchising

Acordo pelo qual uma empresa (franqueador ou franchisor) cede a outra (franqueador ou franchisee) o
direito de explorar, sob uma imagem e num contexto e espaco claramente definidos, um determinado
negocio. O franchising aplica-se sobretudo a prestacao de servicos, embora se venha desenvolvendo
também o franchisingindustrial.

Contrato de gestao

Acordo pelo qual o controlo operacional de determinada empresa € assumido por outra, que se
compromete a gerir o negdcio em troca de uma remuneracao, estabelecida normalmente em funcao das
vendase/ouresultados operacionais.



Contrato de prestacao de servicos de assisténcia técnica

Acordo relativo a prestacdo de assisténcia técnica personalizada incidindo sobre produtos, processos de
fabrico, organizacdo da producdo ou aspetos comerciais, mediante uma determinada remuneracao,
normalmentefixadaemfuncaodaduracaodos servicos prestados.

Contrato de prestacdo de servico de engenharia
Acordorelativoaprestacdo de servicos de concecdo, adaptacao oumodernizacdo de unidadesindustriais
(engenhariadebase) ou de determinados aspetos especificos (engenharia de detalhe).

Contrato de fornecimento de infraestruturas ou de unidades industriais

Acordo estabelecido individualmente ou em consorcio, de fornecimento de infraestruturas diversas
(estradas, pontes, barragens, unidades de tratamento de efluentes, etc.) ou de unidades industriais
prontas afuncionar (unidades chave-na-mao). Por vezes, aempresafornecedoraencarrega-se também
da gestdo corrente da unidade industrial (contratos produto-na-mé&o) ou mesmo da comercializacdo dos
produtos fabricados (contratos mercado-na-mao).

Alianca internacional

Trata-se de um conjunto diversificado de acordos entre empresas, caracterizados pela reciprocidade ou
pela conjugacdo de esforcos e de competéncias entre as empresas participantes. Alguns tipos de aliancas
envolvemaparticipacdono capital,como € o caso das participacdes cruzadas ou das joint ventures.

Aadocaodaestratégiadeinternacionalizacdo depende de varios fatores,nomeadamente:

Tipodeorganizacao;

Recurso e competéncias daempresa;

Motivacdes dainternacionalizacdo;

Relacbées denegocios ja estabelecidas;

Condicdes de atuacdonopais deorigem;

Incentivos publicos ainternacionalizacdo nos paises de origem e de destino;

Caracteristicas do pais de destino (risco politico e econdmico, clima deinvestimento, dimensdo
domercado, dinamismo daeconomia, qualificacdo dos recursoshumanos, custos de producdo,
politicacambial, barreiras pautais e ndo pautais aimportacdo, infraestruturas);

4 Distanciapercecionadaentre os paises de origem e de destino (distancia psiquica, lingua,lacos
historicos, distanciageografica;integracdo monetaria;integracdo comercial,acordos
comerciais, acordos de protecdo deinvestimento e de protecao de duplatributacdo).

AAMAMAMAANN

Importaaindasublinhar que é possivel combinar diferentes modos de operacionalizacdo.

Fonte:www.portugalglobal.pt
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PLANO DE NEGOCIOS
E PLANIFICACAO FINANCEIRA

Um Plano de Negocios é um plano base, essencial para a estruturacdo e defesa de uma nova ideia de
negocios.Devefocar aslinhas essenciais do projeto, definindo aalocacdo dos varios tipos derecursos, que
esteja concebido para concretizar a ideia que se pretende implementar e para solucionar os problemas
queinevitavelmenteaparecerao.

A elaboracdo de um plano de negdcios ¢ um documento essencial no arranque de uma empresa e para a
captacdo de financiamento, mas serve paramuito mais. De umaforma geral, o plano de negdcios consiste
numa formaorganizadade olhar paraosaspetos maisimportantes deumaideiadenegdcio.

Existem varios tipos de planos de negdécios, mas o mais frequente é o Plano Inicial, que define as linhas
gerais de uma nova ideia de negécio. De uma forma geral contempla tépicos como o tipo de empresa, o
produto ou servico para o qual estd vocacionado, o mercado nacional ou internacional, eventuais
exportacoes, estratégias de implementacao, a equipa de gestdo e a analise financeira. Esta ultima inclui
ainda uma projecao de vendas e custos operacionais, uma demonstracao de resultados, o balanco e as
projecodes de cash-flow. Este plano comeca ainda com o sumario executivo e termina com os anexos
apresentando os varios tipos deinformacao que seja consideradanecessariaparasustentar oprojeto.

Sumario Executivo

0 sumario executivo é uma das partes mais importantes de um plano de negécios. E a primeira coisa a ser
lida pelos potenciais investidores, pelo que deve ser claro e, em poucas palavras, resumir todo o projeto
que sera detalhado nos capitulos seguintes. Regra geral é a Ultima parte a ser escritano plano e deve dar
respostaasseguintesperguntas:

4 Qualéonomedonegdcioeasuaareadeatividade?

4 Qualamissao?

4 Qualéoambitodonegocioeomercado potencial paraos seus produtos?

4 Porque constituiumapropostainovadorae vencedora?

A Quaisosrecursos,humanos e financeiros que sdonecessarios?

4 Qualoprazoprevistoparacomecar aapresentarlucros?

4 Quaisospontosfortesefracosdoprojeto?

4 Quaisassuasreferéncias easuaexperiénciarelevante paraoprojetoconcreto?

Historico da Companhia e/ou dos seus Promotores

Nesta secdo deve ser apresentado o histérico da companhia ou a experiéncia empresarial do
empreendedor eaindaamissaodaempresa.lmportareferir como surgiueprojeto e comofoiintegradono
mesmo, devendo salientar se € uma empresanovaounao, e se sim, porque se decidiu criar uma. Por outro
lado, deve ainda referir de que forma a experiéncia e as competéncias dos empresarios podem contribuir
para o sucesso do projeto, assim como a opinido dos promotores sobre os pontos fortes e os pontos




fracosdoprojeto.

Relativamente a empresa propriamente dita, importa apresentar a sua missao, ou seja, definir os seus
objetivos gerais, expressando os propositos fundamentais da gestao no seu conjunto. Com esta
descricdo, pretende-se dar respostaaperguntaPorque é que acompanhiaexiste?", assim como dar aos
empregados e parceiros uma nocao clara do que ¢ a empresa, melhorando os seus objetivos de longo
prazo e explicitando como o seu desempenho deve ser dirigido por forma a alcancar esses mesmos
objetivos.

Projeto/Produto/Ideia

Aqui é o local certo para descrever de forma curta e objetiva todo o seu projeto, incluindo também os
objetivos ja atingidos. A énfase deve ser dada ao produto/servico, incluindo temas como patentes e/ou
licencas, bem como a descricdo exata do processo produtivo e devem ser identificadas todas as
atividades necessarias ao lancamento do produto, assim como, por cada atividade, as acées necessarias.
Esta apresentacdo deve ser o mais realista possivel e ter em conta as possiveis dificuldades, de forma a
minimizar osriscosdo projetoeapreparar planos de contingéncia.

Relativamente ao produto, neste capitulo os promotores devem dar resposta as questdes "o que é o
produto ou servico" e “porque é que os clientes o vao comprar”. De uma forma geral, em termos de
Marketing, existem duas classes de produtos os market pull (surgem de uma necessidade de mercado
identificada e ndo satisfeita) e os product push (nascem de uma invencdo ou do desenvolvimento de um
produto j& existente). Qualquer um destes tipos de produto pode ter sucesso, mas, regra geral, a taxa de
sucesso paraos primeiros tipos de produtos é significativamente maior.

No caso de produtos queimplicam a existéncia de um processo produtivo fisico, com materiais, maquinas,
etc, este processo deve estar detalhado em todas as componentes essenciais para o arranque e/ou
lancamento do projeto, uma vez que a producdo pode implicar compromissos significativos com
investimento de capital para espaco e equipamento, o que pode obrigar a financiamentos elevados. Este
investimentopode serreduzido através de subcontratacdo de producaoaoutrasempresasouatravesde
instrumentos financeiros de aquisicdo/aluguer de certos tipos de equipamento e maquinaria, todavia,
estas estratégias devem ser ponderadas mediante a necessidade de se conseguir um nivel de producao
suficientemente elevado ede qualidade, para satisfazer os clientes.

Nesta seccdo devem ser identificados os mecanismos de controlo de producdo que estdo previstos em
areas fundamentais como o nivel de stock, matéria-prima e produto acabado. Alémdisso, todos os custos
associados a producao tém de ser claramente refletidos nas projecdes do Plano de Negdcios, de formaa
produzir projecdes de cash-flowfidveis queresultamnumplano sélido e adequado.

Mercado Subjacente

O mercado é a“arena" onde os planos da empresa irdo ser levados a cabo. Neste sentido, € fundamental
definir o mercado para o novo produto em termos de dimensao, estadio de desenvolvimento, tipos de
clientes e de competidores. O tamanho do mercado ou o consumo anual do produto serd definido em
termos doambitodoprojetoepode seravaliado pelo niveldo consumo do produto numadada cidade, pais,
grupo de paises ouno mundo inteiro ou, alternativamente, em segmentos bem definidos de clientes com
determinadas caracteristicas. Relativamente ao estadio de desenvolvimento do mercado, existe um
padrdo natural de evolucdo para a maior parte dos mercados e o estadio do ciclo em que o mercado se
encontra (em desenvolvimento, em crescimento, na fase de maturidade ou em declinio) ira afetar
significativamenteaestratégiadenegdcioaseradotada.

Ainformacdo aquicolocadadeve ser sustentadaem factos e, sempre que possivel,em dados de mercado
criados por entidades crediveis. Uma boa andlise do mercado subjacente permite fundamentar a
viabilidade base da ideia/produto em causa e traduz o conhecimento especifico dos promotores sobre o
mesmo.

PosicionamentonoMercado

Qualquer parceiro/financiador tem de avaliar essencialmente trés aspetos ndo financeiros da suaideia: o
produto/servico e o seumercado, osrecursosfisicos e de producdo necessarios e acapacidade de gestao
donegociodos promotores.

A informacdo aqui apresentada deve incluir um sumdario dos mais recentes resultados comerciais, o
estatuto legal do negdcio previsto ou existente, um organigrama e a biografia dos executivos realcando
asexperiénciasmaisrelevantesparaoprojetoemavaliacdo e os objetivos daempresa.



No caso da criacdo de umanovaempresa, como ndo € possivel basear a credibilidade e solidez no historico
da empresa, importa colocar a énfase no percurso dos seus sécios fundadores, na sua capacidade para
assumir osriscos daquilo aque se propdem e paraaimplementacdo dos planos definidos.

Estratégia Comercial

Depois de, nos capitulos anteriores, se ter apresentado aproposta Uinica de valor do projeto, nestaseccao
éimportante demonstrar como aempresapensaapresenta-laaomercado.

O primeiro passo para a definicdo da estratégia comercial deve ser o estabelecimento do preco do
produto. Caso este sejacompletamentenovo énecessario ter em contaalguns fatores,nomeadamente o
valor acrescentado queira oferecer ao consumidor, os custos de producao, de marketing e de distribuicao
doprodutoeamargem comercial pretendida.

0 desenho do processo de vendas (marketing) deve ser iniciado assim que o desenho das componentes
operacionais estiver completo e o preco definido. De uma forma geral, o marketing consiste no processo
atraveés do qual se identificam e quantificam as necessidades do cliente e se define uma estratégia clara
para as satisfazer, envolvendo, se possivel, profissionais com experiéncia nessa area. Apos definida a
estratégiade marketing deverao ser definidos e implementados os circuitos e canais de vendas que sdo a
base do processo de comunicacdo com o potencial comprador. Esta estratégia deve ser gerida e
monitorizada de forma efetiva, garantindo que esta a desenvolver-se dentro dos tempos previstos e de
acordo comos objetivos definidos. Os elementos essenciais deste tipo de estratégiasincluem:

A I|dentificacdodeumleque suficientemente grande de potenciais clientes;

4 Criacaodesegmentosdeclientesalvo,deacordo comcritérios de segmentacdo adefinir casoa
caso;

A Escolhados canais que deverdo ser explorados, quer diretos (vendedores, canal telefénico ou
lojas préprias), quer indiretos (aliancas com parceiros de distribuicdo, por exemplo);

4 Desenvolvimentode elementos deimageme comunicacao;

4 Desenvolvimentodeumaestratégiade vendas eficaz, antecipando argumentos contra
resisténciaseaobjecoes;

4 Montagemeformacdodasforcasde vendas;

A |dentificacdodasacoesdemarketingrelevantes.

Projecoes Financeiras

As projecoes financeiras basicas sdo o ultimo elemento vital para a determinacdo da viabilidade e

atratividade dasuaideia paraparceiros e potenciaisinvestidores. A este nivelimporta ter ematencaotrés

tipos fundamentais de projecdes: projecdes de vendas, projecdes de cash-flow e projecdes de break-

even. As projecoes de vendas (sales forecast) sdo a base fundamental da componente quantitativa do

plano de negodcios e tém que ser baseadas na informacdo descrita nos capitulos anteriores,

nomeadamente, dimensdo do mercado, necessidades dos clientes, segmentacao de clientes, estadio de

desenvolvimento do mercado, forcas e fraquezas do projeto e dos concorrentes. Relativamente as

projecdes de cash-flow (cash-flow forecast), estas consistem numa estimativa da posicdo liquida da

tesouraria da empresanumabase mensal, permitindo o cruzamento entre entradas de fundos vindas das

vendas (receitas) e as despesas previsiveis (custos fixos como as rendas, saldrios, juros de empréstimos,

ou custos caridveis como o custo de matérias primas). As projecées break-even, por fim, sdo dadas pela

demonstracao do break-even point, que ocorre quando o valor das receitas € igual a soma dos custos

fixos edos custos varidveis, ou seja, quando comecama existir resultados operacionais positivos.

No final deste capitulo € apresentado exemplo de uma planificacdo financeira que pode ser completadae

preenchida.

Gestdo e Controlo do Negdcio

E fundamental que o plano de negocios demonstre aos potenciais financiadores que o negdcio sera
devidamente controlado a partir do momento que seja iniciado. Neste sentido, devem ser produzidos
relatérios regulares sobre os principais resultados da empresa, nomeadamente vendas, producao e
informacao financeira. Estes relatorios sdo extremamente Uteis para a gestdo da empresa, mas também
para entidades terceiras (auditores, inspecao fiscal e bancos). Na drea de controlo financeiro deve ser
decidido se onegdcio tera dimensao suficiente para que sejanecessario criar umdepartamento financeiro
oude contabilidade proprio ou se estas atividades podem ser efetuadas por especialistas externos.



Investimento necessario

Os capitulos anteriores conduzem, normalmente, a que haja informacdo suficiente para permitir aos
potenciais investidores uma tomada de decisao. No entanto, € comum recorrer a um aconselhamento
sobre as potenciais estruturas de financiamento. Em termos gerais, as principais opcées disponiveis sao
as participacées no capital da empresa (promotores ou entidades terceiras como as entidades de capital
de risco) ou o capital alheio, que pode revestir varias formas de divida: emissdes obrigacionistas,
empréstimosacurtooualongo prazo, papel comercial, etc.

Na altura de escolher as formas de financiamento serd necessario especificar qual a necessidade de
capitaldebase e os fundos necessarios paraacompradasinstalacoes, do equipamento ede todo o tipo de
investimento inicial necessario. Deve também ser especificado o periodo de financiamento e se este é
faseado, oundo, assimcomoacomponentefinanciadaasseguradapelos promotores.

Fonte:www.iapmei.pt



PLANIFICACAO FINANCEIRA

LOCAL

Compra
Aluguer
Trepasse

Disponibilidades

TRANSPORTE
Compra
Aluguer

Leasing

DESPESAS PARA A ATIVIDADE
Mobiliario

Equipamento informatico

Equipamento especifico

Outros

OUTRAS DESPESAS
PARA A ACTIVIDADE

Licenca de abertura
Licenca de Obras
Seguros ParaaEmpresa

Manutencao e Reparacao
de veiculos e maquinaria

Imposto de atividades Econémicas

Outros Impostos

oo ™

oMM

Mo oM™

™

(@]

GASTOS COM PESSOAL

Salario do Empreendedor €
Outras pessoas:

Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo
Cargo

Moo oo Do Mo

Cargo

Existem ajudas a contratacdo para estes funcionarios?
Contactar IEFP (www.iefp.pt)

Seguro de trabalho

™

Formacao
Outros €

OUTRAS DESPESAS COM PESSOAL

Assessoria de Contabilidade
Assessoria Juridica

Design e Publicidade

Mo ™ M

Outras despesas especializadas




PLANIFICACAO FINANCEIRA

COMPRAS INICIAIS DE PRODUTO/COMPONENTES

CUSTOS DE
PRODUTO PRECO QUANTIDADE PRODUGAO OU TOTAL FORNECEDOR
TRANSFORMAGAO

DESPESAS EM PUBLICIDADE

TIPO DE PUBLICIDADE

Ay

TOTAL



PLANIFICACAO FINANCEIRA

COMO CONSEGUIR O DINHEIRO

Investimento pessoal

Faltam-me

Empréstimo bancario

Estimativa mensal do valor da prestacdo bancaria a suportar

Empréstimo Familiar

Leasing

Capital de Risco

Business Angel

Possiveis Subvencoes:

PLANO DE FINANCIAMENTO
e ™o custos/e |
Capital Social
€
Empréstimos de socios
€ Dividas de Longo Prazo

Dividas de Curto Prazo

€ Subvencdes recebidas

Outros (Ieasing‘ entradas sem
custos financeiros, etc)

(Informar-me sobre apoios potenciais ao meu negocio)

Existe uma grande variedade.

TOTAL

Nota: o total do investimento deve ser igual as
necessidades de investimento.

o




PLANIFICACAO FINANCEIRA

RECEITAS

RECEBIMENTOS

Vendas e prestacoes de servicos

Preco unitario do produto
Aumento de existéncias
Subvencdes recebidas
Outros ganhos de exploracdo

TOTAL

PAGAMENTOS 1°ANO 2° ANO

Compras matérias-primas e auxiliares

Existéncias iniciais

Retribuicao propria

Instalacoes

Mobilidrio e equipamentos

Pagamentos a trabalhadores / colaboradores internos
Seguranca Social a cargo da Empresa

Gastos financeiros (bancarios)

Impostos (contribuicdes, taxa, etc.)

Outros fornecimentos (luz, 4gua, telefone, etc.)
Alugueres

Seguros

Manutencao e reparacoes

Servicos externos (consultoria,...)

Transportes

Gastos diversos

Dotacdo da amortizacdo do imobilizado

Dotacao de amortizacdo de despesas de constituicao
Dotacdo de provisdes

TOTAL



PLANIFICACAO FINANCEIRA

PREVISAO DE TESOURARIA PARA O ANO1

TIPO TRIMESTRE RIMEST TRIMESTRE

Vendas e prestacoes de servicos
IVA dedutivel

Desinvestimentos

Capital

Subvencées recebidas
Empréstimos

Outros

TOTAL

Compras a fornecedores
Investimentos
Arrendamentos
Reparacdes e conservacoes
Contratacao de especialistas
Transporte

Prémios de seguro

Servicos bancarios
Publicidade e Promocao
Outros Fornecimentos
Impostos

Saldrios

Seguranca Social

Outros Pagamentos
Despesas Financeiras
Amortizacao de dividas

IVA suportado
Administracao Fiscal
TOTAL

Diferenca
IVA a pagar (Suportado-Dedutivel)
Saldo anterior

Saldo acumulado



PLANIFICACAO FINANCEIRA

TABELA SINTESE

Gastos de constituicdo e posta em marcha

Terrenos e bens naturais
Edificios e outras construcdes
Instalacdes e mobilidrio
Maquinaria e ferramentas
Transportes

Equipamentos para processo de informacdo
Aplicacbes informaticas
Contratacdes de especialistas
Direitos de Trespasse
Patentes e marcas

Depositos e caucoes
Existéncias

Outros Investimentos:

Outros Investimentos:

Outros Investimentos:
Provisao de fundos (*)

TOTAL



nome

Portal do Cidaddo

Loja da Empresa

Direcao Geral dos Impostos

Instituto dos Registos e do Notariado

IAPMEI - Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e a Inovacao
Instituto Nacional da Propriedade Industrial

Renovaveis naHora

Empresanahora

Comissdo de Coordenacao de Desenvolvimento Regional

AICEP - Portugal Global

CRIA - Divisdo de Empreendedorismo e Transferéncia de Tecnologia (UAIg)

ligacoes

url

www.portaldocidadao.pt
www.portaldaempresa.pt
www.portaldasfinancas.gov.pt
www.irn.mj.pt

www.iapmei.pt
www.marcasepatentes.pt
www.renovaveisnahora.pt
www.empresanahora.pt
www.ccdr-alg.pt
www.portugalglobal.pt

www.cria.pt



contactos

nome descricao telefone e-mail

GAPI Propriedade Industrial 289800097 gapi@ualg.pt

CRIA Empreendedorismo 289800097 cria@ualg.pt
Universidade do Algarve = Ensino Superior 289800100 reitor@ualg.pt
NERA Associacao Empresarial 289415151 nera@nera.pt

IEFP (Faro) Emprego 289890100 cte.faro@iefp.pt
CFE Loulé Criacdo de Empresa 289420600 cflloule@iapmei.pt
CEAL Associacdo Empresarial 289804532 geral@mail.ceal.pt
ACRAL (Sede) Associacdo Empresarial 289887130 sede@acral.pt

ANJE Algarve Associacdo Empresarial 289862902 anjealgarve@anje.pt
IAPMEI Empreendedorismo 289895800 info.faro@iapmei.pt
DRE - Algarve Licenciamento 289896600 dre-algarve@drealg.min-economia.pt
Adi Agéncia de Inovacao 214232100 adi@adi.pt
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UNIVERSIDADE DO ALGARVE

Universidade do Algarve
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