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Introducéo

1) O porgué da escolha de um plano de negdcios?

A minha escolha esta dentro da modalidade do Empreendedorismo. O projeto, um plano
de negdcios, surge depois de ter sido abordado este tema num modulo do Mestrado de Gestéo
Financeira. A curiosidade na execugdo deste plano de negocios, e a sua interligacdo com as
varias tematicas deste mestrado, foram decisivos nesta minha escolha. Considero também que
0 desenvolvimento deste trabalho dotar-me-a de ferramentas interessantes tanto para o meu
crescimento educacional e posterior admissdo ao mundo laboral, como para um futuro

empresarial por conta propria.

2) Pertinéncia da ideia

Hoje em dia a ideia materializa-se numa alavanca para o futuro econémico da Regido
Auténoma da Madeira, por tratar-se de producdo assentada na regido. O produto em causa
serd o produto regional “Bolo do Caco O “bolo do caco” é um género de pao, levedado
durante 3 dias e cozido numa pedra de basalto quente. A ideia deste projeto é interligar um
produto regional a um formato de cozedura rapida, direccionado para as unidades hoteleiras e
de restauragcdo na regido e em comunidades madeirenses no estrangeiro. A morosidade do
processo limita a utilizacdo desta iguaria nas mesas de muitos restaurantes assim como das
mesas de muitos madeirenses pelo mundo fora. Este produto, pelas suas caracteristicas (pré-
cozido e pré-congelado) tem um conceito mais pratico e mais econdémico (data de validade de

um produto congelado € maior do que a de um produto fresco).

O porgué da ideia

Este tema foi o escolhido, sobretudo na vertente de um potencial negocio onde se entreliga a

producéo e comercializagédo (regional, nacional e internacional).

3) Objetivo

Desenvolvimento tedrico de construgdo um plano de negocios focado nesta temaética

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco Pagina |
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Enquadramento Tedrico

“ O Empreendedor moderno ausculta o mercado mas vé, para aléem dele, as oportunidades e
decifra necessidades, de onde retira ideias para o seu proprio negocio.” (Santos & Serra,
2008, Preféacio).

Embora a um ritmo mais lento, a economia Portuguesa também tem em vista a
globalidade. Isto resulta do desenvolvimento informacional e comunicacional (que estdo
relacionados com o desenvolvimento tecnoldgico) que possibilitam superar a barreira do
tempo e do espaco (que sustentavam a economia dita mundial). Esta globalizacdo tem como
consequéncia a urgéncia de ser competitivo e produtivo. O desenvolvimento tecnoldgico
lanca entdo desafios a prdpria sustentabilidade: a necessidade da adaptacdo empresarial as
constantes mudancas do mercado.

"El vinculo historico entre la base del conocimiento-informacion de la economia, su alcance
global e la revolucién de la tecnologia de la infomacién es el que da nacimiento a um sistema
econdmico nuevo Yy distinto™ (Castells, 1997 pag. 93)

Com o cenario econdmico sempre em constante renovagdo, existem muitas empresas
gue ndo conseguem acompanhar o ritmo frenético dos mercados e outras que Vém
oportunidades para se erguer, existe um ciclo de vida no tecido empresarial do pais que
consiste na existéncia de novas empresas e 0 desaparecimento de empresas cujas capacidades
de adaptacdo ndo sdo as suficientes para vencer no mundo empresarial, de acordo com
Ferreira, Santos e Serra (2010).

E neste cenario de mudanca que o Empreendedor atua e torna as necessidades vigentes
do mercado em oportunidades de integracdo de um novo servico ou produto. Através de uma
analise a relatorios do Global Entrepreneurship Monitor (GEM), o empreendedorismo é um
criador de novas ideias de negdcio e € um tema relacionado com as taxas de desemprego e
outros parametros do cenario economico local e nacional, GEM (2010).

Com o evoluir da economia, os paises incitam o empreendedorismo esperando que
exista uma progressdo economica local. A criagdo de novas empresas incentiva um estimulo
de competitividade e melhoria no que se trata de padrGes de qualidade e produtos ja
estabelecidos no mercado. Esta atividade resulta na criagéo de riqueza, de produgéo e eventual
exportacdo do produto comercializado. (Ferreira & Santos e Serra, 2010)
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Em Portugal ainda existe o estigma de falhar, e 0 receio de que o novo projeto
empresa ndo produza o suficiente rendimento para ter sucesso, e o fator de risco associado ao
projeto constituem os maiores obstaculos aos jovens empresarios.

A capacidade de reagir a oportunidades, tanto em territério nacional como estrangeiro é
diminuida dada a dificuldade que por vezes existe em obter o financiamento. (Ferreira &
Santos e Serra, 2010).

De acordo com o relatério GEM (2010) (relatorio independente sobre a mobilidade
praticada de empreendedorismo e analisa 0 mesmo com o nivel de crescimento econémico),
existem quatro grandes limitacdes a nivel de empreendedorismo em Portugal:

e Obstaculos no acesso a capitais e desconhecimento dos meios de financiamento

existentes;

e A inconsisténcia das politicas industria, das estratégias de desenvolvimento nacional e

dos programas de apoio do governo;

e Pouca oferta no ensino acerca do tema de empreendedorismo;

¢ Insuficiente desenvolvimento de servicos comerciais e profissionais.

Apesar destes obstaculos, também a nivel pessoal existem certos factores que levam a um
desenvolvimento de uma cultura de empreendedor em cada pessoa, de acordo com Ferreira,
Santos & SERRA (2010), os empreendedores sdo movidos pela necessidade, pelas novas
oportunidades que surgem devido a um novo ambiente econdmico e de crise pessoal. Muitas
vezes a falta de emprego leva a uma alternativa que incide na cria¢do prépria de emprego.

De acordo com 0 GEM, o0s paises que sao menos desenvolvidos sdo 0s que apresentam
maiores taxas de projetos de empreendedorismo.

A oportunidade, relaciona-se com 0s ensejos que surgem no pais que estdo a par e passo
ou ndo com a evolucdo do mercado, os paises mais desenvolvidos oferecem projetos
relacionados com a formagdo, inovacdo e realizagdo pessoal, enquanto 0S menos
desenvolvidos oferecem servigcos e produtos relacionados com a satisfacdo de necessidades
basicas.

A capacitacdo académica cada vez mais elevada, leva a que as pessoas tenham mais base
académica para um saber fazer, elevando desta forma o nivel de competéncias para o inicio de
uma empresa, (GEM, 2010).
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Segundo O’Reilly e Tushman (2004), devido ao mercado econémico-financeiro sempre
em mudanca, as empresas precisam de adaptar-se a estes novos desafios a nivel de
competitividade sustentavel e a nivel de performance.

Em Portugal, em concordancia com o GEM 2010, foi registado que por cada 100
individuos apenas 4 a 5 deles envolveram-se num negdcio em fase nascente ou na gestao de
um novo negocio, este dado é inferior ao registado em 2007 quando este numero era de 9,
medido pela Taxa Empreendedora de Atividade (TEA), sendo também inferior a taxa de
empreendedorismo de novos negécios em relacdo a taxa de empreendedorismo de negocios
nascentes ou seja, 0S negocios sdo sobre ideias ou servigos ja existentes.

Na economia portuguesa o setor onde o empreendedorismo incide mais é sobre o setor
orientado para o consumo e o de transformacéo seguido do setor direccionado para o cliente,
respetivamente 54%, 26.5% e 19.5%. A razdo registada pelo aparecimento do negdcio foi
maioritariamente pelo aparecimento da oportunidade 56.3%, pela necessidade 31.1% e 12.6%
dos empreendedores afirmam que foi pela juncdo das duas razdes mencionadas anteriormente.

A nivel de internacionalizacdo Portugal registou uma taxa de 62.5%, de acordo com dados
do comércio internacional portugués de bens e servicos de 2012, as exportacées em Portugal
tém vindo a aumentar por paises terceiros.

Como principal destino de exportacdo de Portugal esta registado Espanha, Franca,
Alemanha e Reino Unido, com quotas de mercado respectivas de 19.4%, 12.4%, 11.4%, e 8
%.

A nivel de bens e servicos este representou termos de Bens e Servigos, 70.4% das
exportacBes portuguesas e o restante para servicos, (GEM, 2010).
A maior parte do comércio externo portugués incide nos paises da unido europeia,

segundo a Camara de comércio e Industria Franco-Portuguesa (s/d).
“ O crescimento economico de um pais poder ser definido com o aumento a longo prazo da
sua capacidade de oferecer a populagdo bens economicos cada vez mais diversificados”

(Kuznets, discurso do Prémio Nobel, Dezembro 1971)

Segundo este autor, quando confrontados com um periodo de crescimento econémico

num pais, este é influenciado pelas elevadas taxas de crescimento de produto por capita e da
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populagéo, aumento da taxa de produtividade, elevada taxa de transformacao estrutural e das
estruturas sociais, expansao da economia mundo, e pela vertente de tecnologia.

Segundo Afonso e Aguiar (2004), quando Portugal deu inicio a economia aberta ao
exterior foi registado uma evolugdo a nivel da economia interna de Portugal. Esta
internacionalizacdo abrange agentes economicos de outros paises e incide em 4 tipos de
transacoes:

- Movimentos internacionais de bens e servicos;

- Movimentos internacionais de factores de producéo;

- Movimentos de ativos financeiros que apoiam 0 movimento dos bens

comercializados;

- Transagdes monetérias internacionais.

A sociedade consumista, em grande parte, apareceu apés a 22 guerra mundial, onde
tornou-se impossivel a qualquer empresa ser bem-sucedida sem uma estratégia de mercado,
(Cuyvers & Franckx & Hancké, 1995).

Antes do cenario atual, era possivel identificar os mercados e possiveis clientes com
grande facilidade, onde atualmente devido as novas dinamicas de mercado ap0s a unificacao
europeia tornou-se mais dificil, o que leva a uma constante necessidade de adaptacdo a novos
mercados e desenvolver métodos e produtos para exportacdo. (Cuyvers & Franckx & Hancké,
1995).

Existe, hoje em dia, a necessidade de que as empresas compitam no terreno de
exportacdo, pois as empresas que vencem em Portugal tém uma vertente de exportacéo, o que
leva a um aumento territorial a nivel de consumidores ou de possiveis clientes.

De acordo com Cuyvers, Franckx e Hancké (1995), a internacionalizagdo comeca a
nivel nacional, com a producdo ou desenvolvimento de um servico que se adapte as
necessidades verificadas no mercado, e produzidas de um modo eficiente e com alta
qualidade.

De acordo com Cuyvers, Franckx e Hancké (1995), a internacionalizagdo comega a
nivel nacional, com a producdo ou desenvolvimento de um servico que se adapte as
necessidades verificadas no mercado, e produzidas de um modo eficiente e com alta

qualidade.
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Existem também dificuldades que influenciam a opcao de exportar numa empresa tais
como:

-Leis de comercializacdo e da legislacdo de cada pais de destino;

-Ma politica de precos;

-Né&o adaptacao do mercado.

Segundo Camara, Guerra e Rodrigues (2007), estes topicos tém de ser tidos em conta
na orientacdo ou reorientacdo de um projeto ou negdcio e tém de ser desenvolvidos e tratados
na estratégia empresarial. Posteriormente e com base nestas decisdes e escolhas a empresa ira
conseguir definir um rumo a seguir para alcancar os resultados desejados e/ melhorar a sua
posicao a nivel de concorréncia.

A estratégia empresarial é necessaria para todos 0s projetos ou negécios e € um
elemento fundamental no plano de negécios.

A estratégia é definida pela determinacdo dos objetivos a longo prazo de uma empresa
e a prética de linhas orientadoras adequadas e recursos para atingir esses objetivos.

Num plano de negdcios, o plano estratégico incide na avaliacdo de factores tanto
externos como internos da empresa. Esta avaliacdo e a interpretacdo dos dados leva a que seja
formulada uma estratégia que se enquadre com 0s objetivos da empresa e que marquem 0
passo e caminho a percorrer pela mesma.

De acordo com Cebola (2011), o planeamento estratégico € uma peca importante no
desenvolvimento de um plano devido que é através do mesmo que 0s gestores estipulam as
linhas orientadoras da sua atividade empresarial, € uma ferramenta essencial para a tomada de
decisdo e monitorizacdo da atividade da empresa, a partir deste serdo estipuladas politicas da
empresa e 0s objetivos a alcancar.

Basicamente o planeamento estratégico ira permitir um melhor conhecimento da
empresa e do seu meio envolvente, a identificacdo de problemas criticos que terdo de ser
resolvidos, a escolha de melhores recursos para a empresa aplicar e a definicdo de um modelo
organizacional adaptado a empresa em questao.

O plano estratégico devera ser moldavel, e ndo devera de ser tratado de uma forma
superficial pois, existem custos associados ao mesmo, é algo imprescindivel ao bom

funcionamento de uma empresa.
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“Sendo o planeamento uma das varias ferramentas de gestéo, a relagéo entre planeamento e

sucesso ou insucesso ¢é dificil de estabelecer e, ainda mais dificil, de quantificar”.
(Perry, Stephen, 2001, pag. 201)

Este planeamento insere-se no ambito do plano de negdcios que tem como passos
iniciais a definicdo da Visdo e Missdo da empresa, os Valores da empresa, negécio da
empresa e as directrizes estratégicas, seguidos pela definicdo de planos funcionais de
Marketing, Comercial, Financas, Producdo, Recursos Humanos, Viabilidade Financeiros,
(Camara & Guerra & Rodrigues 2007).

Para relacionar plano organizacional com a gestdo de empresas foi constituido o
conceito de plano de negdcios, de acordo com cada empresa o plano de negdcios pode ser
constituido para imensas finalidades e por consequente existem também diferentes definices

para 0 mesmo conceito, (Cruz, 2003).

“A Business Plan is a formal document containing a mission statement, description of the
firm’s goods or services, a market analysis, financial projections, and a description of

management strategies for attaining goals.”

(Stoner, James, Gilbert, 1995, pag. 166)

Num plano de negdcios irei bordar toda a tematica necessaria para 0 nascimento de
uma empresa, segundo a associacdo nacional de empreséarios. O que une o potencial
empresarial, seus locutores e 0s seus investidores, serve tanto como comunica¢do dos
objetivos ou como estratégia da organizacdo e um foco da equipa de trabalho para objetivos
em comum.

O plano de negdcios traz vantagens competitivas e funcionais a empresa em que é
aplicada, tanto como empresa ja presente como empresa nascente, devido a necessidade de
analise de todos os aspectos estrateégicos e sobre 0 meio envolvente, combatendo assim certos

fatores que poderiam levar ao insucesso de uma empresa (Cruz, 2003).
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A estrutura de um plano de negdcios podera ser diferente de empresa para empresa,
podendo ter vérias abordagens se a empresa for nova no mercado, se precisar de uma
renovacdo de imagem ou de produto entre outros. (Cebola, 2011).

Nesta temética tem de ser efetuada uma analise do projeto de investimento, de acordo com
Silva e Queiros (2011), onde sdo avaliadas as oportunidades a nivel de produtos, mercados,
equipamento, e distribui¢do para concretizar 0s seus objetivos estratégicos

Estipulados anteriormente no processo. Ideia afirmada por Farinha (2000) in Silva e
Queiros (2011) “a estratégia compete a escolha da floresta e a andlise de investimentos
compete a escolha de arvores dentro da floresta identificada”.

Na apresentacdo do investimento a realizar os investidores tém de ter em conta, que
todos os pormenores deverdo de ser explicitos e justificados pois 0 mesmo tera de ter a nogédo
do necessario para se envolver no projeto para a certeza que 0 projeto ird prosseguir como é
devido, assim como deverdo de ser esclarecidas todas as projeccdes econémicas e financeiras
que sdo relativas aos custos e rendimentos que o projeto ird gerar, que serdo directamente
relacionados com o investimento necessario.

Este parametro é extremamente importante para assegurar ao investidor que o negécio
€ o correto para investir e que a longo prazo dar-lhe-a o fruto pretendido a nivel de
rendimentos segundo Cebola (2011).

Os investidores e/ ou acionistas, por Neves (2006), avaliam os dados financeiros de
um projeto para que possam tomar as melhores decisdes no futuro, e saber se deverdo ou nao
de investir na empresa.

A anélise financeira de um projeto de investimento tem como objetivo a interpretacdo
da situacéo futura do projeto a nivel econémico e financeiro.

Para este tipo de projeto irei incidir numa avaliagdo econdémico-financeira que
segundo Silva e Queirés (2011), é uma anélise que da ao investidor ferramentas e dados para
uma boa ponderagdo de decisdo no projeto, que por sua vez incorpora uma analise técnica,
relacionado com os custos de investimento, uma avaliacdo comercial em relacdo aos custos de
implementacdo do projeto, compras e vendas, e avalia¢do institucional qua trata das tematicas

relacionadas com a gestdo do projeto e pessoal.
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Saudade

Ter saudades é viver
Na&o sei que vida € a minha
Que hoje sé tenho saudades

De quando saudades tinha.

Passei longe pelo mundo.
Sou o que 0 mundo seu fez,
Mas guardo na alma da alma

Minha alma de portugués.

E o portugués é saudades
Porgue so se sente bem
Quem tem aquela palavra

Para dizer que as tem
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Vaga Saudade

Vaga saudade, tanto
Dois como a outra que é
A saudade de quanto

Existiu aqui ao pe.

Tu, que és do que nunca houve,
Punges como o passado

A que existir ndo aprouve

Fernando Pessoa, (1931-1935)
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O que é a Saudade?

Segundo Fisher & Hood (1987), saudade (Homesickness) caracteriza-se por ser um
estado complexo Cognitivo, motivacional e emocional relacionado com o Luto e o desejo de
voltar a casa (ou ambiente familiar) e pensamentos constantes sobre casa.

Este sentimento € presente nos individuos que sofreram alguma alteracdo emocional,
cultural, ou geografica, o que leva a um desequilibrio na definicdo de “ casa”

Verifica-se este fendmeno em estudantes residentes noutro pais ou cidade que ndo a
sua, emigrantes, militares entre outros cuja a necessidade de se deslocar foi necessaria.

Esta reaccdo emocional é registrada em casos onde existe uma dificuldade de
adaptacdo a um ambiente nao familiar, diferente cultura, lingua, populacdo, (Thurber &
Watson, 2007).

Estatisticas:

e 50%-75% da populagdo ja sentiu “ homesickness” ou Saudades de casa, (Fisher &

Hood, 1987)
e 100% da populacdo emigrante, segundo o autor Hack-Polay, 2012

e 36%-100%, presenciado em expatriados sente ou ja sentiu saudades de casa, Van Vliet
2001; Hack-Polay,2012)
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Enquadramento Metodoldgico
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Existem diversos planos de negdcio, como o exemplificado por, Saraiva (2011),onde é

desenvolvido abordando os seguintes pontos:

e Missdo, Visdo e Valores
e Proposta de Valor
e Resumo Executivo
e Apresentacdo do Plano de negdcio
¢ Plano de negdcio
e Proposta
Mercado
Financiamento
Calendarizacao
Equipa
Operacg0es
Viabilidade Econémica
e Tecnologiae Pl
o Marketing
o Analise Competitiva
o Estudos de Sensibilidade
o Recursos Humanos
o Modelo de Negdcio

e Fatores Criticos de Sucesso

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco
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Plano de negocios

O plano de negdcios € nada mais, do que a relacdo entre todos os planos necessarios
para o inicio de uma empresa, descreve todo o essencial no projeto desde enquadramento do
mercado até & andlise de viabilidade, e a relacdo e cooperacdo de todas as areas que estdo
incluidas no desenvolvimento de um negocio por, Ferreira, Santos e Silva (2008),
normalmente é definido um limite temporal ndo mais de 5 anos para o plano de negdcios, para
poder projetar a atividade da empresa, ndo deixando ao acaso nenhum pormenor e tendo
sempre em conta uma constante renovagédo e melhoria do plano. (Saraiva, 2011).

O plano de negdcio descreve os pilares em que a empresa esta assente para que a
evolucdo do negocio seja favoravel a nivel financeiro e 0 mesmo ira ter um conteddo
personalizado de projeto/ empresa para projeto/empresa, devido ao fato de todas as empresas
serem diferentes criando assim um plano de neg6cios proprio e mais bem enquadrado em
relagcdo ao bem e produto a ser produzido ou comercializado.(Saraiva, 2011).

Para que tal seja bem sucedido tera de ter presente a seguinte consisténcia.

Um Plano, que seja simples, objectivo, realista e completo, cujas ac¢es possam geram
resultados crediveis, e que sejam indicadores para melhorar e adaptar o plano para que as
subsequentes linhas de acdo levem a um sucesso do projecto.

Todo o projecto bem sucedido tem por base um bom plano de negdcio, uma vez tendo
um plano de negdcio bem estruturado e que complemente todas as vertentes que geram
negdcio e prosperidade, € mais do que “ meio caminho” percorrido para que o projecto atinga

o resultado pretendido.
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Dentro do plano de negdcios iremos desenvolver numa perspectiva geral:

= Conceito do negocio

= Anaélise de Mercado e de Empresas Competidoras.
= Estratégia comercial e de Marketing

= Andlise de Viabilidade

Para o caso deste projeto sera tido em conta a estrutura proposta pelo Instituto de Apoio as
pequenas e Médias empresas e a Inovacdao (IAPMEI) assim com pontos abordados por
Saraiva (2011), e por Cebola (2011) este sera adaptado as condicionantes e especificidades do
projeto de empreendedorismo a ser desenvolvido.

Estas duas estruturas foram complementadas uma pela outra, por registar certas lacunas a
nivel de investigacao.

Unindo os dois planos, a base do plano de negdcios sera mais completa e por consequente
uma melhor base para um plano de negdcios que cubra todas as necessidades de
conhecimento tanto a nivel académico como a nivel financeiro.

Neste projecto, tendo em conta o tema escolhido, o propésito serd desenvolver os pontos na

estrutura a nivel académico para que se posto em ““ ac¢do” seja de facil execug@o e completo.
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Plano de Negdcios
e Estudo Preliminar de Viabilidade
= Estudo de Mercado
= Proposta de Valor
e Sumario Executivo

= Nome do negdcio e sector de actividade

=  Missdo
= Visdo
= Valores

= Ambito do negécio e mercado potencial para produtos
= Porque constitui uma proposta inovadora?
* Recursos humanos e financeiros necessarios
» Prazo previsto para comecar a apresentar lucros
= Pontos Fortes e fracos do projecto
e Equipa de Gestéo
= Experiéncia de gestdo do Promotor
= Como surgiu o projecto e o porqué da criacdo da empresa?
= Motivacdo e objectivos dos intervenientes no processo
= Pontos fortes e pontos fracos do projecto na dptica dos promotores
e Ideia e o Posicionamento de Mercado
= O produto e 0 seu mercado;
= Mercado e a sua anélise
e Analise do ambiente externo
o Analise STEP
o 5 Forgas de Porter
e Analise do ambiente interno

o Matriz de BCG

o Cadeia de Valor

o Fatores Criticos de Sucesso

o Anélise do Ciclo de vida do produto
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Definicdo de Metas, objetivos e linhas de atuacao

Plano estratégico
* Analise SWOT
= Instrumentos de analise estratégica
e Matriz de Ansoff

Projeto e Produto
*= O Produto
» Processo Produtivo e de Comercializacdo
= Pontos criticos no desenvolvimento do projecto

= Sumario das actividades a serem desenvolvidas

Plano de Marketing
= |dentificacdo de potenciais clientes;
= Marketing Mix
= Desenvolvimento dos elementos de Imagem e Comunicacao;
= Estratégia de Vendas eficaz, argumentos contra as resisténcias

= |dentificacdo das ac¢des de Marketing relevantes.

Investimento Necessario

= Investimento Necesséario

Projecdes Financeiras
= Vendas
= Fornecimentos e Servigos Externos
= Custos com o Pessoal
=  Demonstracao de resultados
= Mapas de Cash Flows
= Custo medio ponderado do Capital
= Break Even Point
= Valor Atual Liquido e Pay Back

= |ndicadores Financeiros

Controlo de Gestao

= Balance Scorecard
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Apresentacdo do Plano de negocios

Segundo Saraiva (2011), na execucdo de um plano de negdcios, temos a apresentacao do
mesmo aos investidores, esta apresentacdo devera de ser efectuada num limite de tempo nao
superior a 10 minutos, abordando os assuntos e temas fulcrais do plano de negdcios tais

como:

e Equipa de Gestao;
» Equipa responsavel pela execucdo do plano de negocio, vertentes a serem
desenvolvidas serdo as:
= Gestdo;
= Estudo de Mercado;
= Marketing;
= Financeiro;
= Economias estrangeiras.
e A Lacuna do mercado;
» Fornecer um produto regional a estabelecimentos de restauracdo e hoteleiros e
a necessidade de satisfazer a lacuna no “mercado da saudade” no estrangeiro, e
apreciadores da gastronomia portuguesa (madeirense).
e Dimenséo do mercado,
« Segundo dados do portal PORDATA teremos uma dimensdo de possiveis
clientes de 449,010 estabelecimentos
« Segundo dados estatisticos de 2011 do Observatério de Emigracdo, o ranking
dos paises com mais emigrantes portugueses sdo 0s seguintes:
» Franca (617 mil recenseados)
= Espanha (99 mil)
= Reino Unido (92 mil)
= Alemanha (75 mil)
» Luxemburgo (61 mil).
e A solucdo para a Lacuna verificada no mercado;

« Exportacdo de Produto tipico
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e Carateristicas diferenciadoras em relagdo a concorréncia;

* Produto Regional

» Imagem Turistica

» Produto associado a qualidade
o Fatores criticos de Sucesso;

* Andlise no desenvolvimento tedrico do Plano de negdcios, relacionando

envolventes organizacionais, estratégicas, processos, humanos e competéncias.

e Indicadores de Viabilidade.

+ Utilizando ferramentas financeiras e econémicas poderemos determinar o nivel

de viabilidade do projecto e futuras projeccdes de evolugédo

No entanto, Saraiva (2011), também aborda os erros a evitar durante a apresentacao do
PN, mobilizando o mesmo, este chama a atencdo ao fato de ser fundamental evitarmos a
descricdo extensiva de aspectos que podem ser brevemente explicado.

E de extrema importancia descrevermos corretamente a proposta de valor associada ao
projeto que estamos a lancar aos investidores.

E nédo esquecer de efetuarmos uma apresentacdo do plano dirigida ao publico em questéo,
ou seja ha que estabelecer previamente o qué queremos alcancar da audiéncia e trabalhar
numa apresentacao que consiga obter o resultado desejado.

Na apresentacdo do plano o promotor terd de ser capaz de transmitir a ideia com

entusiasmo e confianca para os eventuais parceiros de negécio.

Juntando a informacéo dada por Saraiva (2011) e o IAPMEI ( Instituto de apoio as pequenas e
médias empresas e ao investimento) poderemos consolidar estes erros e evitar na execucao

de um Plano de Negdcio:

o Sistemas de gestdo mal concebidos;

o Envolventes externas com fraca analise;
« Analise incorrecta da concorréncia;

« Plano financeiro inadequado ao projecto;

o Inexisténcia de um plano estratégico.
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Estudo Preliminar de Viabilidade

Para estudo preliminar de viabilidade deste projeto, sera efetuado um estudo de

mercado.
Segundo Cruz (2003), existem 4 pilares que sdo essenciais de desenvolver e que levam ao
inicio de um projeto, estes pilares sdo perguntas as quais 0 promotor tera de fazer a si e a sua
equipa.

e Descobrir o que o cliente quer, e se existe cliente?

e Formular o que vamos produzir para ultrapassar as expectativas do cliente;

e Inquirir sobre o valor que estéo dispostos a pagar pelo produto;

e Refletir sobre o retorno que o projeto terd para os seus promotores e investidores.

Segundo Saraiva (2011) o promotor tera de responder a perguntas que ajudem a
direccionar o rumo do plano e consequente futuro da empresa, e para que retirem duvidas aos
investidores sobre a necessidade do produto no mercado.

- Qual o problema a resolver;

- A solucdo que oferecemos;

- Qual o cliente;

- Preco que o cliente esta disposto a pagar para que o projeto seja viavel,

- O que o projeto significa para o promotor.
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Antes do desenvolvimento de qualquer plano de marketing ou comercial tera de ser

feito um estudo do mercado, com o intuito de descobrir quem € o0 nosso cliente, qual a

dimensdo do potencial mercado de atuagdo, qual o preco mais adequado, qual nicho de

mercado? Qual o canal de distribuicdo, como efectuar a comunicacdo do produto?

Existem varios passos na elaboracdo de um estudo de mercado, onde temos de

estipular que informacdo queremos descobrir, o desenvolvimento do plano de pesquisa, a

recolha da informac&o, e a analise dos dados recolhidos.(Ferreira & Santos & Serra, 2008)

Este estudo ira obter a resposta a perguntas simples tais como:

= Quem ira comprar o produto?

= Qual a dimensao do mercado potencial?

= Qual o preco mais adequado?

= Qual o canal de distribui¢do?

Definir o
problema e
os objectivos
de pesquisa

Desenvolver
o plano de
pesquisa
para a
recolha de
dados

Implementar
o plano.
recolha e
analise de

dados

Interpretar e
reportar os
resultados

Figural

Adaptado de Fases de um estudo de mercado
Fonte: Ferreira, Santos e Silva (2008), pag.119

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco

Pagina XX



ISG, Business and Economics School ?&\!SG

*hool

Segundo Ferreira, Santos e Serra (2008), existem 4 fases num estudo de mercado, a primeira
fase que incide na designacéo de objetivos.

Tendo como caso, 0 Projeto de uma Start Up de producdo e exportacdo do produto
regional Bolo do Caco, 0s nossos clientes serdo as unidades no sector de restauracdo e
hotelaria na regido da madeira que ndo tenham acesso ao produto diariamente e o0 queira
disponibilizar para os seus clientes, e madeirenses que encontram-se no exterior de Portugal,
mais especificamente Inglaterra, e Franca.

Nesta fase do estudo em vez de definir o cliente, que ja esta definido, irei evidenciar em
detalhes como:

= O que é que as pessoas pensam do produto?

= Qual a pretensdo em obté-lo?

= Onde poderiam querer obté-lo?

= Qual o preco que estariam dispostas a pagar pelo produto?

Por ser do nosso interesse incidirmo-nos nestes pormenores, iremos conduzir um estudo
descritivo que segundo Ferreira, Santos e Serra (2008), descreve o potencial mercado para um
produto, seu canal de distribuigéo, prever a procura no mercado, e perceber percepcdes da sua
marca e marcas rivais, entre outros.

A segunda fase do estudo de mercado ira ser o desenvolvimento do plano de pesquisa
onde iremos determinar qual a informacdo que necessitamos de obter, ou seja definir a técnica
de investigacdo, que neste caso serdo entrevistas, e 0 seu método de analise de dados, para
uma analise numa perspectiva emocional e psicoldgica para determinar a extensdo do
mercado da saudade, outra abordagem seria a elaboracdo de inquéritos, mas devido a
impossibilidades geograficas ndo serd possivel obter todos os dados necessarios para a
execugdo do mesmo.

Prosseguimos com recolha de dados secundarios, que iremos obter atraves de estudos
estatisticos do Instituto de Estatistica de Portugal e através de Consulados Portugueses
situados em Franca e Inglaterra, assim como relatérios de mercado, estudos cientificos e
procura de livros em bibliotecas, e com a aplica¢do dos inquéritos para a obtencdo dos dados

primarios.
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Finalmente, acabamos o estudo do mercado com a andlise dos dados recolhidos, para a
andlise dos dados € necessario ter em atencdo a apresentagdo do mesmo, pois poderd induzir
em erro. (Ferreira & Santos & Serra, 2008).
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Como Yin (1990) afirma, ndo existe um modelo que seja melhor do que o outro, 0 que

devemos de procurar é uma adequacdo do método, objetivos e condi¢bes da nossa

investigacdo, 0 mesmo também explica que o estudo de caso € indicado para questbes que

compreendam temas atuais, em que 0 investigador tem pouco controlo, e mesmo que o

mesmo nao consiga generalizar uma conclusdo, consegue no entanto verificar a adequacéo de

conceitos e teorias que poderao servir de referéncia futura em estudos.

Yin delimita 3 carateristicas de um estudo de caso, que séo:

O pesquisador procura conhecimento e ndo conclusdes e verificacoes;

objecto pesquisado.

Os dados que sdo obtidos permitem explicar aspectos singulares do estudo;

E o investigador tem de integrar, reunir e interpretar informagdes sobre o

A investigacdo cientifica que é o estudo de mercado, para este projeto serd de natureza

qualitativa, devido aos objetivos informativos que queremos alcancar.

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco

’ numbers (quantitative)
Empirical research: data

" not numbers (qualitative)
Quantitative empirical research: data as numbers
Qualitative empincal research: data as (mostly) words

Questions —————» Methods
Research questions ————— Research methods

The scientific method in the social sciences

Theory
(to explain the

data)
+

Data
(to build and test
theory)

Figura 2

Investigagdo Qualitativa e Quantitativa

Fonte: Punch (2005), pag.12
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Segundo Punch (2005) uma investigacdo recolhe 2 tipos de dados, qualitativos e
quantitativos, e para ambos teremos determinados métodos de investigacéo.

A mesma investigacdo, é orientada por determinadas questdes, para essas mesmas
questdes precisamos de definir a area em que estamos a atuar, um topico e construir as nossas
questdes a partir dai. Trata-se de partir de uma perspectiva geral para um cenario mais
especifico, estas questdes ditardo o nosso pensamento e o valor que iremos adicionar ao
projeto (Punch, 2005).

Numa escolha acerca do método utilizar no desenvolvimento do projeto para obtencéo
de informacdo, numa primeira abordagem teremos de descobrir 0 que queremos descobrir e a
partir dai escolher o método indicado para a elaboragdo de uma investigacdo (Bell, 1997).

Numa primeira abordagem de investigacdo do projeto como apenas queremos
descobrir como a populacédo (diz-se populacdo a um conjunto de elementos que constituem
um todo definida por Quivy (1995)) ira reagir a possibilidade de obtencdo do produto, esta
reac¢do sera registada por simples perguntas que encontrar-se-40 numa entrevista escrita.

Na maior parte dos casos, um inquérito retira as informacdes a partir da amostra de
uma populacdo, no entanto ha que haver o cuidado ao escolher uma amostra representativa,
para assegurarmo-nos de que ela € de fato representativa.

Para realizar um inquérito terd de ter sido consideradas todas as carateristicas de uma
populacdo na amostra.

Numa amostra representativa, da-se quando a populacdo a estudar torna-se demasiado
volumosa, de acordo com Quivy (1995), e quando ¢é importante para o investigador obter uma
imagem global que seria obtida numa investigacéo envolvendo toda a populacéo.

Segundo Babbie (1997),existem imensas maneiras de formular amostras corretamente,
para este projeto iremos focar-nos na elaboragdo de uma amostra por conglomerados, segundo
Babbie (1997) explicita que este tipo de amostra, da-se inicialmente pela definicdo de um
cluster, que neste caso serd um extracto de emigrantes, entre eles madeirenses.

Iremos tambem estratificar a populacdo madeirense e a populacdo de emigrantes
madeirense.

Para o primeiro conglomerado inicial iremos proceder a estratificacdo para as unidades
hoteleiras e de restauragdo nas periferias da cidade e zona rural da ilha da madeira, e para o

segundo conglomerado sera estratificado segundo os paises com maior taxa de incidéncia
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migratoria madeirense, (Franca e Inglaterra) que por sua vez sera uma outra vez estratificado
nas regides onde existem maior nimero de comunidades madeirenses.

Para garantir uma escolha de amostra representativa, terd de ser dada hipotese para
cada elemento da populacdo ter oportunidade de ser escolhido, isto segundo Babbie (1997) é
escolhendo a mesma proporc¢do de amostra por cada conglomerado definido.

Para este estudo, inicialmente teria sido desenvolvido da seguinte maneira:

“Na Ilha da Madeira serdo inquiridos restaurantes e unidades hoteleiras situadas nos
municipios da Calheta, Camara de Lobos, Ponta do Sol, Porto Santo, Ribeira Brava e Séo
Vicente, 0s quais serdo feitos em pessoa.

Relativamente as zonas em Franca e Inglaterra a serem inquiridas, ainda esta em
andlise quais os locais a serem aplicados os inquéritos via e-mail e/ ou via Consulado.

De uma forma geral serdo aplicados 6 inquéritos por municipio, 3 dirigidos ao sector
de restauracdo e 3 direccionados para as unidades hoteleiras, que serdo escolhidas
aleatoriamente.”

Num inquérito ha que ter a preocupacdo na formulacdo de questBes para que estas
sejam interpretadas de forma igual a todos 0S participantes.
Devido a circunstancias fora do controlo do autor do projecto a sua execucdo foi adaptada
segundo o ambiente em que se inseria, serd avaliado um focus group menor mas numa
perspectiva mais vasta e global, abrangendo testemunhos em primeira pessoa de emigrantes
residentes em Praga, Republica Checa.

Este método de recolha de dados tende a responder a perguntas como “O qué?”
“Onde?” “Quando?” “E como?”

Se o inqueérito for bem estruturado este traduz-se numa maneira rapida e acessivel de
obter informacdo, Bell (1997), de acordo com 0 mesmo autor, para definirmos as perguntas a
colocar num inquérito, teremos de ter em conta 0s nossos objetivos a atingir e a partir dai
formular potenciais questdes a incluir.

Para atingirmos uma boa pergunta, terdo de ser necessarias varias tentativas para que seja
obtido o grau de exactiddo pretendido para que todos os individuos a interpretem da mesma
forma, e também terdo de ser escolhidas perguntas que ndo tornem a andlise de dados dificil, e
para que eliminem o fator de ambiguidade.

Youngman (1986) in Bell (1997) sugere que, para evitar complicacfes na altura de anélise

de dados as perguntas sejam elaboradas nos seguintes esquemas:
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» Lista, a escolha de uma das varias alineas propostas como resposta;

Y

Categoria, a resposta sera uma categoria como por exemplo Idade (26-30; 31-35);
» Hierarquia, é pedido ao individuo que responda ao organizar por ordem hierarquica
certas qualidades ou preferéncias;
» Escala, um processo de escalonamento de informacdo (nominal, ordinal, de intervalo
relacional);
» Quantidade, a resposta sera um numero (exato ou ndo) que traduz determinadas
carateristicas;
» Grelha, tem o objetivo de obter mais de uma resposta ao mesmo tempo.
Para este projeto, serdo utilizados inquéritos que sejam na forma de lista, categoria e grelha.

O papel que a investigacdo possui no desenvolvimento é de que, este servira para de
uma forma concisa e objectiva seja possivel uma construcdo de uma base de dados que
suportem escolhas estratégicas e de marketing da empresa.

Segundo Quivy (1995), a estatistica descritiva e expressao grafica sdo mais do que
simples métodos de exposi¢do de dados, no entanto por parecerem simples induzem em erros
e numa mé analise dos dados na sua totalidade.

Quivy (1995) também afirma que, quando os dados sdo recolhidos com o objetivo de
responder as necessidades da investigacdo, como € este caso, as analises aos dados serdo mais
aprofundadas visto que os dados sdao mais completos e adaptados aos que queremos descobrir.

O mesmo, explicita as vantagens de utilizacdo de este método de investigacdo, que é a
precisdo e rigor dos dados obtidos, a vantagem de podermos utilizar as novas tecnologias para
uma melhor interpretacdo e analise e com uma elevada rapidez, a clareza dos resultados e boa
exposicao de dados utilizando a apresentacéo grafica.

No entanto, Quivy (1995) também apresenta as limitagcdes que este método impde, tais
como 0s cenarios em que podera haver dados que ndo tém interesse nenhum para o
investigador, os instrumentos estatisticos sdo limitativos pelos fato de ndo possuirem a
explicacdo dos dados e ndo conseguir descrever o significado entre a relacdo dos dados,
deixando esse papel para o investigador.

Este tema serd importante para os investidores pois é todo o trabalho que serve como
base de atuacdo do projeto, € com estes dados que asseguramos aos investidores que o
produto tera saida e exactamente qual serd o nosso cliente, segundo Detoille & Touche (
2003).
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Segundo MacMillan e Sc humaker (1997) os critérios a considerar na avaliacdo dos
problemas de investigacéo séo:
Feasibility: O problema tera de ser respondido de acordo com a possibilidade da
recolha e anélise de dados.
Relevant: O problema e os seus resultados terdo de ter uma base de importancia
tedrica e prética.
Clarity : A questdo problemética tem de ser formulada claramente e sem termos

vagos.

Dentro destas caracteristicas que MacMillan e Schumaker (1997) descrevem
também se incluem a explicidade de acordo com qual a orientacdo metodoldgia do estudo a
realizar, descrever se 0 mesmo €é experimental ou descritivo.

A questdo de investigacdo terd que fazer mencdo a populacdo ou amostra onde sera

aplicado o estudo, e fazer referéncia clara as varidveis a investigar.

Relativamente aos métodos qualitativos, segundo Ferreira( 2008) poderemos descreve-
los como por exemplo:
Indutivos- quando o investigador analisa a informacdo e chega a compreensdo dos

fendmenos, desenvolvendo os conceitos.

e Holisticos, quando os investigadores tém uma noc¢do global, sendo tudo estudado
como um Todo, tendo em conta as relacGes que 0s unem.

e Naturalistas, investigadores “entram” no seu estudo para verificar em primeira pessoa
os efeitos do estudo.

e Contexto, linguagem utilizada compreendida apenas dentro de certo contexto.

e Importancia do significado, o investigador tenta perceber todas as perspectivas e ainda
manter uma opinido neutra e objectiva.

e Humanistico, o sujeito é estudado de uma forma qualitativa.

e Interessados pelo processo, o0 interesse centra-se mais no processo de

Investigacao;

e Flexivel, a investigacédo evolui em funcéo do contexto.
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As técnicas mais comuns e correctas para uma investigacdo qualitativa sdo a
observacdo participante, a entrevista, e a anélise documental.

O mais aconselhavel para um maior rigor cientifico seria a juncdo de varios métodos

de investigacdo para uma melhor compreensdo do sujeito de estudo.

Entrevistas

- Direcionadas, enfocam
directamente o topico do
estudo de caso;

- Perceptivas, fornecem
inferéncias causais

despercebidas

-visdo tendenciosa devido a
questdes mal-elaboradas;
-respostas tendenciosas;
-ocorrem imprecisdes devido
a fraca memodria do
entrevistado;

- Reflexibilidade, o
entrevistado d& ao
entrevistador o que ele quer

ouvir

Observagdes Directas

- Realidade, tratam de
acontecimentos em tempo
real

-Contextuais, tratam do

contexto do evento

-consomem muito tempo
-seletividade,
-reflexibilidade, o
acontecimento pode ocorrer
de forma diferenciada porque
esta sendo observado;

-custo, horas necessarias

Observacdes Participantes

-percepcao sobre
comportamentos e razdes

interpessoais

Viséo tendenciosa

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco

Tabela 1

Estudo de caso planejamento e métodos

Adaptado de: Yin (1990)
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Entrevistas

Uma das mais importantes fontes de informacgdes para um estudo de caso s&o
as entrevistas.

Neste caso foi escolhido um pequeno grupo de estudo para verificarmos o0 nosso
possivel mercado.

Também serdo dadas informagdes relativamente a observagdes diretas e participantes.

O objectivo desta entrevista serd para verificar através de testemunhos em primeira
pessoa de como o sentimento de “ saudade” de casa influencia a escolha do consumidor,
quando tem a hip6tese de obter o produto regional num pais estrangeiro.

Este pequeno grupo de estudo € baseado em emigrantes que atualmente residem em Praga,

Republica Checa, cidade actual do autor da tese.

Os requisitos para este grupo de estudo sdo os seguintes:
e - Residéncia em Praga;
e - Minimo de 6 meses no estrangeiro;
e - Ser natural de um dos seguintes paises:
o Portugal
o lItéalia
o Grécia

o Espanha
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Esta entrevista sera levada a cabo na lingua inglesa, devido a ser uma lingua em que
todos os intervenientes séo capazes de comunicar.

As entrevistas podem ser consultadas no anexo do projecto, e através da interpretacdo
das mesmas retiramos as seguintes conclusoes:

Obtencao de produtos tipicos

W Sim
M@ Nao

[ Por vezes

Grafico 1

Obtencao de Produtos tipicos

Gréafico mostra a capacidade que os entrevistados possuem para obter os produtos
Adaptacdo propria

Anexos 1-9
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Que produtos ?

= Comida tipica
0% = Bebida tradicional
0% @ Artesanato

O Todas as opgdes

Graéfico 2

Que produtos?

Definicdo do tipo de produtos que gostariam de ter presentes no pais de residéncia
Adaptacdo propria

Anexos 1-9

Atraves destes questionarios, podemos reparar que a populagdo emigrada portuguesa é
a que menos visita 0 seu pais, de todas as nacionalidades estudadas.

Ambos 0s portugueses apenas visitam uma vez 0 seu pais por ano.

A maior parte dos entrevistados concorda com o facto de ser uma vantagem obter
produtos tipicos no estrangeiro.

Através da andlise do resultado das entrevistas conseguimos elaborar pequenos
graficos, e é concluido que todos eles gostariam de poder obter comidas ou alimentos tipicos
nesta regido, 0s emigrantes associam estes produtos tipicos ao sentimento de “casa”, o que
segundo (Thurber & Waldon, 2007), podera ser aliviado ao obter alguma lembranca, ou

acontecimento que traga a *“ casa’ até ao sujeito de estudo.
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Observacao Directa e Participante.

Sendo residente, e também vivendo em primeira pessoa este fendmeno, é de um
visivel aumento esta necessidade de produtos que nos tragam o sentimento de “familia,
aceitacao, e conforto” nas festividades.

Foi registado através de interac¢des sociais, que num evento intimo entre colegas ou
amigos, havera sempre algo tipico ou regional que seréa feito por pelo menos um dos

intervenientes.

Esta reaccéo foi registada em ambos paises em que residi no ultimo ano, Bruxelas e
Praga.

Em interaccdes sociais alguns dos pratos produzidos foram pro exemplo:

“’Cevapi”- Prato tipico da regido Balca

“Raclete”- Prato tipico da regido de Lyon, Franca

“Feijoada”- Prato tipico Portugués

“Golabki”- Prato tipico polaco
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Proposta de Valor

(13

Também conhecido por “ Elevator Pitch” este conceito, tem comoO base uma
apresentacdo rapida do projeto ao investidor de modo a capitar o interesse do mesmo. Procura
explicar ao investidor de uma maneira sucinta de como a proposta tem valor e é Unica, 0
porqué do produto ser necessario para uma lacuna existente no mercado, e 0 porqué de
investir no projeto, Saraiva (2011).

Neste ponto, é de extrema importancia que o divulgador seja sucinto, claro e

interessante.

Resumo Executivo

Dirigida principalmente a investidores, 0 resumo executivo como o0 nome indica faz

um apanhado da informacdo com maior relevancia e mais atractiva da empresa. O resumo é
um ponto no desenvolvimento de cada projeto no qual o promotor do projeto deve de ter
muita atencdo e detalhe ao pormenor, porque 0 mesmo ira servir para a captacao do interesse
dos investidores. E uma abordagem mais simplista do plano de negécios que é desenvolvido,
abordando concisamente todos os passos do Plano de negécios, ou seja tera de
indubitavelmente incluir:

e O plano de estratégia;

e O perfil da equipa de gestao;

e Breve anélise do mercado;

e Descricdo do produto ou servico

e Andlise de dados financeiros e de investimento

No entanto, no inicio do desenvolvimento de um Plano de Negdcios ndo é realista ter estas
informacdes todas, logo Delloite & Touche (2003), realizaram uma pequena lista sobre que o
empreendedor devera de ter em conta ao executar um resumo executivo nesta etapa inicial:

= Definir directivas e linhas orientadoras no plano, leva & ponderacdo de todos os

elementos fulcrais necessarios para que o plano seja bem-sucedido, e também a

prioritarizacdo de fatores de maior a menor importancia;
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= Ser confiante no plano, ou seja estipular desde ja todos os fatores chaves para que

possa ser elaborado o plano de neg6cios com as menores duvidas possiveis e para
evitar bloqueios a nivel de execucéo;

= Equipa de Gestdo, para que haja um plano de negdcios eficaz tera de haver um

envolvimento da equipa de gestdo, para maximizacdo de todo o seu potencial e uma
maior focalizagdo de forca de trabalho em torno de questdes fulcrais do
desenvolvimento do projeto;

= Produto Final do Resumo executivo, tratando-se de um esboco inicial de um plano de

negocios, este tera de ser reescrito no fim do processo dando resultado a um resumo

executivo melhorado.
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Verificando na regido autonoma da Madeira, sendo um destino turistico imensamente
popular temos imensos empreendimentos no sector de Hotelaria e de restauracao.

Tendo em conta uma crescente moda na gastronomia madeirense, o Bolo do caco, surgiu a
ideia de comercializa-lo e exporta-lo como objectivo futuro.

E um produto que se diferencia dos demais, ao proporcionar uma experiéncia tipica
madeirense em qualquer momento do seu dia.

Falando dos nossos parceiros hoteleiros e de restauracdo seria um produto de facil acesso
e rapida producdo, sendo apenas necessario coloca-lo num forno, estando o produto num
formato semi-congelado pré-feito.

Este produto para além de trazer solucdes frescas e de qualidade para 0s nossos parceiros
regionais, também visa uma expansdo nacional e internacional como objectivos de médio e
longo prazo.

Pretendemos elevar a marca e o estatudo da gastronomia madeirense para um outro
patamar, estando correspondente aos conhecidos croissants e baguettes, temos como méaxima
a noc¢édo de qualidade, frescura, just in time e saudade.

O projecto tera que ser estudado por uma perspectiva financeira, em ordem a obter e ser
possivel de obter lucro o mais rapidamente possivel.

O investimento potencializado ndo sera elevado, pois temos como parceria uma empresa
de Producdo e Exportacdo de panificados ““ IThopan”

Sera um produto de baixo custo, e com elevada rotacdo, sendo um produto imensamente

utilizado em almocos e jantares.
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Nome do negdécio e sector de actividade

Caco’s

Sector Alimentar, formato semi-feito pre-congelado.

Misséo

Em poucas palavras define o “ser”” da empresa que ird ser desenvolvida, é a definicdo da razéo
de a mesma vir a existir no contexto empresarial da perspectiva de Saraiva (2011), e o seu
enguadramento no mercado ou seja como esta se insere N0 meio competitivo e como ira atuar

para atingir os objetivos propostos, de acordo com Ferreira, Santos e Serra (2008)

Caco’s pretende levar a gastronomia portuguesa regional a um patamar mundial
juntamente com outras iguarias de panificacdo mundiais, queremos trazer o sentimento de

Casa de volta aos nossos portugueses residentes no estrangeiro.

Visdo

Trata de um objetivo a longo prazo da empresa a alcancar, (Ferreira& Santos & Serra,
2008).

O nosso objectivo € que esta iguaria regional seja reconhecida mundialmente, e
estabelecer mais ponto de referéncia gastronémico no roteiro gastronémico-cultural dos

apreciadores de comida.

Valores
S0 as directrizes de atuacdo da empresa, 0s principios pelos quais a empresa se rege

segundo Ferreira, Santos e Serra (2008).

e Qualidade
e Saudade
e Ser Portugal

e Destino Gastronémico
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Ambito do negécio e mercado potencial para produtos

O negdcio insere-se no setor de congelados de panificagdo, e iremos incidir na
producdo de um produto regional para comercializacdo regional e para exportacdo tendo

como principais receptores paises com maior taxa de migracdo madeirense.

Porgue constitui uma proposta inovadora?

Estamos a levar o conceito de gastronomia madeirense para um conceito mais global,
pretendemos obter 0 mesmo ao direccionar um produto regional para exposicdo mundial.

E uma proposta inovadora na regido, seguindo o exemplo dos famosos “ Pasteis de
Nata”.

Neste projecto ndo é uma questao de “porqué” mas sim de “ porque ndo?”.

Recursos humanos e financeiros necessarios

Neste parametro teremos de explicar que recursos teremos de utilizar, tanto humanos,
fisicos, como financeiros, para que o projeto possa erguer-se e iniciar o seu funcionamento.

Como uma ideia pioneira na regido, como rampa de lancamento o Marketing seria
essencial, sendo um dos pilares mais importantes para que o produto seja conhecido e obtido
pelos clientes.

No desenvolvimento real desde projecto, uma equipa de estudo e de gestdo de
investimento seria essencial com o intuito de avaliar sobre que investimento e que
prospectivas de negocio seria baseado 0 projecto, poderiamos adaptar o projecto da melhor
maneira para que seja bem sucedido.

Relativamente a outros recursos fisicos e a nivel de recursos humanos, para este
projecto o intuito seria uma parceria com uma fabrica panificadora, iriamos providenciar mais
postos de trabalho.

Através de um contrato de parceria com a empresa, iriamos reduzir no investimento

inicial devido a existéncia do equipamento necessario para o inicio de produgéo.
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Prazo previsto para comecar a apresentar lucros

Através das analises de viabilidade que irdo ser desenvolvidas na aplicacdo real do

projecto poderemos apresentar um prazo previsto para a apresentacao de lucros.

Equipa de Gestéo

Como surgiu o projecto e o porqué da criacdo da Empresa

Explicar e desenvolver o porqué da ideia, se também é relacionada a nivel pessoal do

empreendedor do projeto.

Esta ideia surgiu no decorrer de um curso de Empreededorismo em Mar¢o de 2013,
queriamos tirar proveito de um produto tipico regional que é acarinhado por todos na regido e
por quem nos visita. Decidi por motivos pessoais elevar esta ideia a um nivel académico,
expondo teoricamente como efectuar o0 mesmo caso seja aplicado num ambito pratico.

Tendo familiares fora da regido, e sendo eu mesma uma emigrante, quis desenvolver
mais a questdo emocional dentro desta ideia, a ideia “ trazer a Casa até nds”.

O projecto foi desenvolvido para obter uma visdo mais teorica e “saber como fazer”

tendo em conta este tema e esta analise sobre o nosso “Mercado da Saudade”

Motivacdo e objectivos dos intervenientes no processo

Promotor a promotor, ira descrever quais as suas motivagdes que o fizeram integrar-se

no projeto e os seus objetivos a longo prazo.

Sendo a unica promotora do projecto, uma das motivacdes que levou ao
desenvolvimento do tema, foi o interesse despertado pela area do empreendedorismo e a sua

envolvente global em todas as cadeiras leccionadas no decorrer do Mestrado.
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Pelo outro lado do prisma motivacional foi a situacdo actual em que a promotora se

encontra, e a dificuldade que tem ao obter produtos regionais tipicos no estrangeiro.

Experiéncia de gestdo dos promotores

Em relacdo aos promotores do projeto, é detalhado o seu percurso académico,
profissional e pessoal, tudo direccionado para enfatizar e reassegurar os investidores que a
equipa a frente do projeto é competente. Tera de ser especificado em que eles irdo contribuir
para 0 sucesso do projeto, enfatizando se possivel em referéncias prévias e experiéncia

profissional e académica.

Camila Maria da Luz

Durante 0 seu percurso académico, obteve licenciatura em Organizacdo e Gestéo
hoteleira, e de momento esta a frequentar o Mestrado em Gestdo Financeira, possuindo uma
pos graduacdo na area descrita anteriormente

Ambos os titulos dotaram-lhe das capacidades necessarias para o desenvolvimento
tedrico deste projecto, e a capacidade de eleva-lo a um patamar préatico caso futuramente
esteja em condicOes de executa-lo.

De momento encontra-se a residir na Republica Checa trabalhando no ramo turistico.
Encontra-se desde Outubro de 2013 fora de Portugal e obteve experiéncia num estagio de uma
empresa financeira “eDebex” plataforma online de compra e venda de crédito

(http://edebex.com/) na Capital Belga.

Pontos fortes e pontos fracos do projecto na éptica dos promotores

Pelo prisma dos promotores, explicar o porqué de achar que a empresa tera sucesso e
as razdes pelas quais podera falhar, é de importancia também em relacdo aos pontos fracos

explicitar como ira resolver essa problematica.
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Sendo um produto gastronOmico com sucesso ha regido temos como certeza que ao
leva-lo para horizonte global e com as corretas acGes de marketing e publicidade, seria

rapidamente um sucesso entre os atuais e futuros apreciadores.
Questdes que poderdo levar a que este produto néo seja bem sucedido s&o as seguintes:

e Mau Marketing
e Qualidade
e Preparagéo

e Exportacéo

Estas questdes serdo facilmente respondidas:

e Através de Estudos culturais e da regido (sector Hoteleiro) para verificar a aceitacao
deste produto e como inseri-lo da melhor maneira numa populacdo onde a
gastronomia portuguesa regional ndo é muito conhecida.

e Existira o debate entre a qualidade de um produto semi-feito, pré congelado, para este
ponto contamos na aposta de qualidade do nosso parceiro * [Thopan”

e Para o fabrico do produto, seriam utilizadas as linhas de producdo e montagem do
Nosso parceiro, que produz produtos semelhantes tais como:

= P&o semi-congelado, em formato pré cozido, utilizado no sector de Hotelaria

e Exportacdo, para verificar a viabilidade de entre custos e lucros do projecto, seria
aconselhado um estudo relacionando produtos portugueses exportados e a ligagéo
entre possiveis quantidades vendidas do produto através de determinados pontos de
venda, tais como:

= Lojas Gastronomicas;
= Cadeias de Supermercados;

= Compras online do Produto.

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco Pagina XL



ISG, Business and Economics School ?&\!SG

*hool

Ideia e o Posicionamento de Mercado

O produto e 0 seu mercado.

Neste pardmetro fazemos uma descricdo completa do produto e suas carateristicas
fisicas e qualitativas, assim como modo de utilizagdo entre outras especificidades que serdo
desenvolvidas no decorrer da tese.

Para sabermos melhor, onde a nossa empresa adequa-se no mercado, teremos de
proceder & andlise de diversos factores externos e internos da empresa e do seu mercado
envolvente.

A nossa empresa sera de atuacdo regional e internacional, e ird colmatar uma lacuna a
nivel gastronémico da Madeira que € detetado em paises com maior taxa de emigracdo

madeirense, estes factores entre outros terdo sido em conta na analise das seguintes matrizes.

O produto

Produto regional madeirense, popular entre os residentes e 0s seus visitantes, consiste
num péo cozido num forno de pedra.

De formato circular e plano, é saboreado barrado com Manteiga de alho e salsa,
sempre ao acabar de sair do forno.

Este panificado tornou-se extremamente popular nos ultimos anos, tendo sido

adoptado por restaurantes para uma nova versao de hambdrgueres.

Mercado

Este mercado sera desenvolvido no decorrer do desenvolvimento do projecto através das

analises que serdo realizadas.
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Apos ter procedido a analise das questfes internas da empresa, é chegada a vez do

Empreendedor se voltar para a sua envolvente exterior e fazer a analise de mercado.

E um passo chave no desenvolvimento de um bom negécio, base de decisdes de

producdo, marketing e financas, atraves do qual é possivel ao Empreendedor avaliar se existe

ou ndo uma verdadeira oportunidade de negocio, serd uma analise diagnostico do meio

envolvente externo e interno da empresa, de acordo com Camara, Guerra e Rodrigues (2007).

Andlise do ambiente externo

Segundo Ferreira, Santos e Silva (2008), um dos primeiros passos a executar para um

pensamento estratégico € a avaliacdo do meio envolvente da empresa

Amblente "\I\ ? \
: daindistria ) 9;5 '
(Y S -

Ameaca de novas entradas |\ ) %
Poder dos formecedores

Poder dos clientes
Produtos substitulos
Intensidade da rivalidade
i~
Ambiente Ny
competitive [/ q§’ !

Figura 3

Analise da envolvente externa
Fonte: Ferreira, Santos e Silva (2008), pag.155
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Analise Sociocultural, Tecnologica, Econdmica e Politica (STEP)

Nesta analise, segundo Cebola (2011) teremos de avaliar o meio envolvente da

empresa e ha que fazer mencéo:

Envolvente Sociocultural, na definicdo da estratégia € fundamental compreender a cultura e
tirar proveito a partir das diferencas culturais, fator que é decisivo para o sucesso do

empreendimento.

Envolvente tecnoldgica, em que ha que ter em consideracdo a entrada de novas tecnologias, a
acessibilidade a pessoal especializado e a influéncia das novas tecnologias a nossa atividade

comercial.

Envolvente econdmica, é a vertente analisada pelas fatores de crescimento do produto bruto

nacional, pela taxa de inflacdo, taxa de desemprego, entre outros.

Envolvente politico-Legal, é dependente do setor em questdo, em que temos de ter a nogédo
até que ponto o estado intervém no projeto e se podera ou nao ser barreira para o crescimento

do projeto.
Como Camara, Guerra e Rodrigues (2007) afirma, ainda podera ser abordada mais

uma envolvente na anélise:

Envolvente Demogréfica, onde avaliamos a taxa de natalidade, taxa de mortalidade,

esperanga média de vida e o envelhecimento da populacéo,
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Factores Influencia na Grau de Importancia Aprofundar o
Empresa (De 1ab5,sendo5de estudo?
elevada importancia)
Socioldgicos
Culturais Positivo 4 Sim
Moda Positivo 4 Sim
Estilo e Qualidade de Absorvente 2 Nao
Vida
Tecnoldgicos
Tecnologia industrial Positivo 3 Sim
Econdmicos
Taxas de cambio Neutro 2 Né&o, excepto se 0
projecto actuar fora
da zona euro
Poder de compra Positivo 3 Sim
Politico
Barreiras Negativo 4 Sim
alfandegarias
Incentivos ao Positivo 5 Sim
Investimento
Interesse Municipal Positivo 5 Sim
no Projecto

Tabela 2

Anadlise Step
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5 Forcas de Porter

Dentro da anélise da envolvente externa, avaliamos uma vertente de um ambiente mais
imediato, ou seja também interpretada como uma anélise a industria segundo Ferreira, Silva e
Santos 2008.

~

Ameaca de novas Entradas

S

-~

Rivalidade entre
empresas
concorrentes

Poder negocialdos Poder negocialdos

Fornecedores Clientes

Ameaca de produtos
Substitutos

Figura 4
5 Forgas de Porter
Fonte: Adaptado de Ferreira, Santos e Silva (2008), pag.162

Segundo Porter (1985), as empresas sdo afetadas por fatores inerentes a industria em

que se encontram, e sdo enumeradas 5 forcgas:

Rivalidade entre empresas concorrentes:

Como o explicado por Ferreira, Santos e Silva (2008), a rivalidade tende a ser menor
num meio em que a inddstria esteja em crescimento e ndo num mercado ja maduro, teremos
de avaliar os objetivos das empresas concorrentes, a sua for¢ca no mercado, a sua quota de

mercado e a sua estratégia.
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Porter (1995), afirma que a rivalidade é consequéncia de alguns fatores estruturais sendo um
desses a quantidade de concorrentes, ou seja quando o mercado estd saturado os lideres
dificultam o funcionamento das outras empresas, outro dos fatores € o crescimento da
industria, devido a que quanto mais lento for o crescimento da indudstria, maior serd a
competicdo entre os envolvidos, a existéncia de elevados custos e excesso de capacidade que
leva a uma constante reducéo de pregos.

De momento como competidores directos temos a Maxiprimus, que ja tem o produto
para comercializacao.

Segundo Ferreira, Santos e Silva (2008), a rivalidade sera tanto maior quanto o seu
nimero de competidores, quanto menor for o crescimento, os custos de mudanca, e a
diferenciacdo, maiores as variagcGes na capacidade produtiva, os custos fixos, a estratégia e as
barreiras a entrada.

Dentro desta alinea, temos as barreiras a entrada, que segundo Silva e Queirés (2011),
sdo um conjunto de fatores que podem ser responsaveis pelo entrave na entrada da empresa
no mercado.

Estes serdo neste caso:

» Inexisténcia de Vantagens a nivel de custo;

» Impossibilidade de Economias de escala;

Ameaca de Substitutos:

Esta é avaliada a nivel do preco que os outros poderdo praticar, performance e
utilidade, segundo Silva e Queirds (2011). Na avaliacdo de concorréncia para este projecto

apenas foi encontrada uma referéncia a este produto.

Poder de negociacdo dos clientes:

Segundo Ferreira, Santos e Silva (2008) este podera ser elevado se no mercado
verificarmos que os clientes ttm um elevado poder de compra, se ndo houver muita diferenca

a nivel de preco entre um fornecedor e outro (denominados como custos de mudanca) e
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quanto maior for a padronizacdo do produto e se este ndo influenciar muito do custo total do

comprador, Silva e Queiros (2011).

Poder negocial dos Fornecedores

Os determinantes do poder negocial dos fornecedores sdo conhecidos pela concentragéo
de fornecedores, se 0 custo de mudanca entre fornecedor for elevado e se o produto do mesmo

tiver uma elevada importancia a nivel do cliente, Silva e Queiros (2011).

Forcas de Porter:

Ameacas de novas entradas:
- Novos competidores Locais

- Novas variagdes do produto

Poder de regatear dos compradores

- Negociacdo com sectores hoteleiros e de restauracdo da ilha numa primeira fase e ap6s numa
fase de implementacédo internacional, um estudo para uma futura negociacdo com parceiros
em focus nos paises com maior taxa de emigracdo portuguesa e nos paises onde temos mais 0

foco de visitantes.

Ameaca de produtos ou servigos substitutos.

- Panificados normais, a um prego competitivo.

Poder de regatear com os fornecedores
- Sendo uma parceria, 0 Nnosso parceiro ja possui os fornecedores habituais, 0 que é uma mais-

valia, ndo sendo a negociacgao necessaria.

Rivalidade:
- Sendo um novo projecto ainda ndo possuimos competidores, a industria esteja em

crescimento.
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A rivalidade tende a ser menor num meio em que a industria esteja em crescimento e
ndo num mercado ja maduro, teremos de avaliar os objetivos das empresas concorrentes, a sua

forgca no mercado, a sua quota de mercado e a sua estratégia.

Anélise interna da empresa

Segundo Silva e Queir6s (2011), a empresa ira ter sucesso se toda a sua organizagdo ter
capacidade de se organizar internamente ou seja, esta boa organizacdo é dependente do bom
funcionamento entre todas as secOes da empresa, e relaciona os recursos da empresa com 0
equilibrio dos mesmos e a competéncia com que as atividades sdo executadas dentro da
empresa.

Seré procedida a uma analise para verificar a capacidade estratégica da organizacao, o
objetivo desta analise é avaliar cada secdo por si. Dentro desta anlise para o projeto iremos
incidir sobre a Matriz de Boston Consulting Group (BCG) e a cadeira de valor da empresa, e
os 7 S’s de Mckinsey.

Matriz de BCG

Quota relativa do Mercado
Alta Baixa
2
L=
E Estrelas o
s =
=
E
g . Vacas Leiteiras Cies Rafeiros
g Z
Figura
Matriz de BCG
Fonte: Adaptado de Silva e Queirés (2011) pag. 31
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Segundo CEBOLA (2011), este modelo analisa o portfélio dos produtos da empresa,
baseia — se no ciclo de vida do produto, permite ao gestor visualizar com clareza quais 0s
produtos em que a empresa deve de focalizar a atencéo e definir o sentido da empresa.

Este gréafico relaciona a taxa de crescimento do negdcio e a sua quota de mercado, esta

dividido em 4 sec¢0es Estrelas, Interrogacdes, Vacas Leiteiras e Cées.

Estrelas, € o produto que é denominado por lider de mercado, este gera um grande
volume de vendas e abrange uma grande quota de mercado, a preocupacdo do gestor tem de

ser a manutenc¢do da quota de mercado.

Interrogacdes, séo produtos que possuem um elevado crescimento mas uma reduzida
quota de mercado, do ponto de vista de volume de negdcios pelo fato de a quota de mercado
ndo ser grande o produto torna-se de importancia reduzida, o gestor tem de concentrar 0s seus

esforcos numa melhoria de quota de mercado.

Vacas Leiteiras, estes produtos demonstram um crescimento pouco notavel mas

abrangem uma grande quota de mercado, se estes produtos ndo gerarem um resultado

significativo, o gestor terd que abandonar o produto.

Cées, sdo produtos que ndao geram rendimento suficiente e que ndo abrangem uma

quota de mercado elevada, sdo produtos que os gestores sao aconselhados a abandonar.

Podemos incluir o nosso produto “ Bolo do Caco” dentro da matriz BCG fazendo
parte do grupo das Interrogacdes.

Sendo um panificado podera ter um elevado crescimento, de momento a quota de
mercado ndo é elevada, o que levara a esforgos extra para que este elemento aumento e torne-
se num produto Estrela, que é o objectivo final.

Correspondemos a um negocios com muita quota de mercado mas com fluxo
financeiros pouco significativo, o que com o tempo levara a um elevado retorno, sendo
aconselhavel que consigamos manter a posicao de lider de mercado .

O que levara a esforcos extra para que 0 nosso fluxo financeiro e torne-se num produto

Estrela, que € um dos objectivos finais.

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco Pagina
XLIX



ISG, Business and Economics School [‘;’;‘:[SG

Business & Economi

*hool

Cadeia de valor

Segundo Porter in Cebola (2011), o termo de cadeia de valor serve para descrever
todas as atividades que a empresa desenvolve que estejam ligadas com a sua posi¢do
competitiva, nesta andlise sdo descritas todos 0s processos em torno da producdo e
comercializacdo de um produto, e avaliando o valor que 0os mesmos adicionam ao produto
final.

Esta andlise é (til, porque a partir da mesma conseguimos perceber secdo por secao
onde é que poderemos encontrar vantagens competitivas, estas poderdo ser através de
vantagens em ternos de custos ou pela diferenciacao.

Segundo Ferreira, Santos e Silva (2008), numa definicdo mais simplista é todo a
andlise desde a obtencdo das matérias-primas até o produto estar disponivel para o cliente e o
consequente servigo pds-venda ao cliente.

Esta analise reparte-se em atividades primarias (logistica de entrada, operacgdes,
logistica de saida, marketing e vendas, e servico) e nas atividades de suporte (infra-estrutura,

gestéo de recursos humanos, desenvolvimento e tecnologia, e aprovisionamento).

Infra-estrutura da empresa

Geréncia gde recursosihunmahos

Desenvoltimento de técnologia

Aquisicao

Loglstica
intarma

Lagislica Markeling &

Exlarna Vandas Servigo

Cpearaghes

Figura 6
Cadeia de Valor
Fonte: Cebola (2011) pag. 65
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Actividade de Suporte

Infra-Estrutura da Empresa

-Utilizacdo de Infra-estruturas ja existentes do Parceiro llhopan

Gestdo de Recursos Humanos

-Criagdo de novos postos de trabalho, mas em menor quantidade devido aos recursos humanos
ja existentes com o parceiro.
-Organizagdo de uma pequena equipa para a producgéo, exportacdo e marketing deste produto

Desenvolvimento da Tecnologia

-Outsourcing
-Utilizagdo de linhas de montagem Ilhopan

Aprovisionamento

Uso de produtos regionais

Logistica de Operacoes Logistica de Marketing e Servigo
Entrada Saida Vendas
Estudo de
Produtos regionais | Linhas de Produto de Acdes de aceitacdo pelo
Armazenamento montagem elevada rotacdo | marketing mercado
dos produtos especializadas | e consumo a salientando nacional
Mao-de-obra | nivel regional | “Produto regional
experiente Sendo primeiro | sempre ao dispor”
a atuar anivel | Campanhas
regional, o promocionais

processamento | junto de parceiros
dos pedidos € hoteleiros e de
rapido restauracéo
Procedimentos
de transporte
Processo de
embalagem

Atividades Principais

Tabela 3
Cadeia de Valor

= Logistica de entrada, Atividades ligadas a recepcao de matéria-prima;

» OperagOes, Atividades ligadas a producdo, embalagem e armazenagem do
produto;

» Logistica de saida, todo o servico de encomendas, distribuicdo e entrega do
produto;

= Marketing e vendas, Atividades ligadas ao setor de marketing e vendas;
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= Servico, Atividades relacionadas com o servico pos-venda;

» Infra-estrutura, Atividades relacionadas com a organizacéo e planeamento;

» Gestdo de Recursos Humanos, Atividades relacionadas com 0S recursos
humanos da empresa;

= Desenvolvimento e Tecnologia, Como o nome indica sdo as atividades
relacionadas com o desenvolvimento de novos produtos e melhoria de novas
tecnologias na empresa;

= Aprovisionamento, Compras de matérias primas, equipamentos, instalagdes. ..
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Fatores Criticos de Sucesso

Peters e Robert (1982), nos anos 80 distinguiram certos fatores essenciais para que a
empresa atinga a exceléncia, estes sdo conhecidos como o Modelo dos 7 S’s. Este modelo tem
como pressuposto a relacdo entre o Hardware da empresa (Estrutura Estratégia e Sistemas)
com o Software (Estilo, competéncias, Recursos humanos e valores Partilhados), segundo
Camara, Guerra e Rodrigues (2007).

De acordo com Peters e Robert (1982), estes sdo:

= Structure (Estrutura)

Organizagdo da empresa
-Producéo
- Negociagédo

-Comercializacdo

= Strategy (Estratégia)
Estratégia definida pela empresa
- Enfase na qualidade e rapidez
- Baixo Custo

- Produto em Voga

= Systems (Sistemas)
Procedimentos béasicos formais ou ndo da atividade da empresa, desde sistemas de gestdo até
de ajuda ao cliente
-Linhas de produgéo
- Linha de embalagem do produto
- Sistema de distribuicdo do produto

= Style (Estilo)

Estilo de lideranca
- Goal Oriented
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= Skills (Competéncias)
Competéncias da empresa, 0 que é que ela fara de melhor
- Competéncias e Experiéncia de Gestores e Parceiros

= Staff (Recursos Humanos)
Capacidades dos recursos humanos presentes na empresa
-Equipa de Gestéo focalizada para o objectivo a longo prazo de Exportagéo Internacional

= Shared Values (valores partilhados)
Os valores da empresa, 0s atributos que sdo carateristicos do desempenho da empresa.
- Qualidade
- Marca
- Rapidez
-Saudade
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Andlise do Ciclo de Vida do produto

Todos os produtos tém um ciclo de vida, desde o seu inicio no mercado até a retirada
do mesmo, para a empresa € necessario saber em que parte do ciclo este se encontra para
poder adequar a sua estratégia a0 mesmo, uma vez que o investimento associado, as vendas
que serdo geradas e os resultados irdo depender da localizagcdo do produto no seu ciclo de
vida, por Cebola (2011).

\J

Introducao Crescimento Maturidade Declinio
Figura7

Ciclo de vida de um produto
Adaptado de: Cebola (2011), pag. 68

Desenvolvimento, € a etapa mais marcante de um produto, pois 0s custos associados a parte

de desenvolvimento sdo os mais elevados, as empresas que conseguem ser eficazes nesta fase

s8o as que irdo ter maiores vantagens competitivas

Introducdo, € a fase onde o produto é lancado no mercado, da equipa tera que haver um
esforco na promocao do mesmo para que se possa tornar conhecido e obter um maior volume

de vendas e de quota de mercado a longo prazo.

Crescimento, apés a introducao é normal haver o crescimento no mercado do produto, € nesta
fase que irdo comecar a ser feitas aliangas entre parceiros de modo a ganhar mais quota de

mercado.
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Maturidade, € a fase onde é registado o desaceleramento na procura devido ao produto ja ser
conhecido e provavelmente ja haver outro igual no mercado, nesta fase é visivel a
diferenciacdo no produto que é a aposta para a manutencdo de quota de mercado, e também

comeca a ser registada a competitividade a nivel de preco entre fornecedores.

Declinio, € 0 momento onde a procura pelo mercado diminuiu bastante e a empresa € forcada

ou a retirar o produto ou a inovar e desenvolver outra versdo, ou outro produto.

O momento de ciclo de vida do produto no qual se baseia este projecto é o de introducéo
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Defini¢cao de Metas, Objetivos e linhas de atuagdo

As metas sdo definidas como o “qué a empresa quer alcancar” enquanto que, oS
objetivos sdo declaracdes especificas das metas, estando cada objetivo relacionado com uma
meta a alcangar, as linhas de actuacdo por sua vez sdo o “‘como a empresa vai alcangar?”

As metas s&o mais conhecidas por serem resultados a esperar num prazo temporal
maior e 0s objetivos sao resultados a obter a curto prazo.

Os objetivos terdo de ser S.M.A.R.T., Specific, Measurable, Agreed upon, Realistic e
Time bound, ou seja terdo de ser especificos, mensuraveis, aceites por toda a equipa, realistas
aquando de resultados exequiveis, temporizados tendo para isso um cronograma especifico

para 0 mesmo.

Meta para este projecto
- Estabelecimento da Marca a nivel europeu
- Exportar para os Paises com maior foco de emigracao Portuguesa
- Competir juntamente com os produtos conhecidos:
- Baguetes;

- Croissants.

Objectivos:

S- Depois do primeiro ano de comercializacdo ser empresa independente (sem
parceiros)

M- Para o primeiro ano de producéo, obter 75% das unidades Hoteleiras existentes na
Madeira

A-Iniciar Exportacdo no 2° ano de comercializagdo para sector de Hotelaria e de
restauracao Portugal continental.

R-Implementacéo da Marca no Mercado Alimentar

T- No Limite temporal de 3 anos, comegar a exportacdo a nivel internacional.
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Plano Estratégico

O plano estratégico da empresa serd deliberado tendo em atencdo todas as prévias
anélises e pontos abordados até agora, segundo Cebola (2011), a estratégia resulta da
avaliacdo constante da empresa e do seu meio envolvente, o plano estratégico tem como
finalidade atingir os objetivos e metas propostos na empresa. Cebola (2011), afirma que a
andlise é fundamental para uma estratégia adequada a empresa e indicada para 0s seus
projetos de investimento, permite o cruzamento de dados entre a estrutura interna da empresa

(pontos fortes e fracos) e 0 seu meio envolvente (ameacas e oportunidades).

Anélise SWOT

Segundo Silva e Queirds (2011), a analise SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities and Threats) faz uma andlise a todo as forgas, fraquezas, oportunidades e
ameacas ao desenvolvimento e langamento do produto.

Proporciona ao gestor uma analise dos fatores externos e internos que afetam
directamente a competitividade da empresa.

Numa execuc¢do de um plano estratégico é importante ter em conta todas as
capacidades da empresa e tirar 0 melhor das suas potencialidades, e concentrar-se naquilo que
de fato ira ter impacto no seu sucesso como empresa.

Existem varios tipos de definicdo de estratégia, embora o Unico que iremo-nos focar
sera a estratégia ligada a analise da posi¢do competitiva.

Segundo Porter (1985) ao lidar com as 5 forgcas competitivas, emergem 3 tipos de
estratégia, a lideranca pelos custos, pela diferenciacéo, e pela focalizacao.

Para 0 nosso projeto sera utilizada a estratégia de focalizacdo, esta significa que
iremos concentrar os esfor¢cos num determinado segmento de mercado.

Segundo Cebola (2011), a estratégia focalizada € basicamente uma estratégia em que
foca-se num especifico nicho de mercado, assim a empresa ira ter um maior conhecimento do
seu mercado de atuacdo e orientar as suas agc0es para esse mercado e ndo para a generalidade,
0 mesmo afirma que em consequéncia deste fato podera obter vantagens como reducéo de

custos de producéo e apostar na sua diferenciacao.
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Analise SWOT

e Strenghts
o Boaimagem associada ao Produto;
o Baixo custo de producéo;

o Parceria com Ilhopan.

e \Weaknesses

(@]

Novo produto do mercado;
Distribuigéo limitada;

o

Planos de Marketing ndo adequados;

(@)

Produto fresco VS produto Semi-feito pré congelado.

(@)

e Opportunities:
o Moda;
o Gastronomig;

o Turismo.

e Threats:
o Competidor directo de Panificacdo
o Nao aderéncia do sector de restauracdo e Hotelaria

o Produto com pobre execucéo

Tendo em conta estes pardmetros, o projecto tera de seguir uma estratégia
relativamente ao focus que quer incidir em certos temas.

Neste caso, serd uma juncao de aspectos positivos que poderdo fomentar o negocio e
de melhoramento de aspectos negativos que ao serem resolvidos ou contornados levardo so
sucesso do projecto.

O projecto terd a alavanca de o produto ser algo que estd em ascencdo a nivel
gastronomico e conhecido cada vez mais por todos, seria benéfico tirar partido das imensas

unidades de restauracdo e de hotelaria que possuimos na regido e pais para que o produto seja
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vendido em quantidade, implementando também consequentemente o seu nome no mercado
de suppliers existentes na llha autonoma da Madeira.

Jogando com o facto de o produto ter um custo de produgdo baixo, serd necessario um
menos investimento e de seguida teremos um retorno do capital investido mais rapido.

Os gestores ao corrente do projecto terdo que adaptar as suas estratégias para que estes
pontos tenham a atencdo devida, sendo fundamentais para o desenvolver de um projecto bem

sucedido.
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Instrumentos de analise estratégica

+ Matriz de Ansoff

Actuais Novos
.% Penetragdo no Extensdo do
*;‘3) Mercado Produto
<
» Extensdo do . S
S Diversificacao
) Mercado
=z

Figura 8
Matriz de Ansoff
Adaptado de: Camara, Guerra e Rodrigues (2007), pag. 782.

Esta matriz € um modelo que explicita as varias vertentes de uma estratégia de
crescimento relacionando o mercado e o produto em questéo.
Na relagéo entre estes dois fatores obtemos 4 tipos de estratégias diferentes que sao:

Penetracao no mercado
Segundo Camara, Guerra e Rodrigues (2007) este da se quando a empresa quer vender

um produto ja existente num mercado ja predominante.

Extensédo do Produto:
Seréo vendidos produtos diferentes para um mercado ja existente
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Extensdo do mercado:
Inversamente ao descrito acima, este procura vender o0 mesmo produto a mercados

diferentes, ou extensdes do mesmo.

Diversificacao:
Este projeto sera assente nesta estratégia, dado que estamos a vender um novo produto

a um novo mercado.

De acordo com as especificidades deste projecto, a nivel de estratégia 0 mesmo se iria

enquadrar no Modelo de Ansoff como uma vertente estratégica de Diversificacao.

Como ja mencionado este trata-se de um novo produto (nova variacdo de um produto
existente, com um método de preparacdo diferente), para 0 mercado que serd o Sector de
Hotelaria, de restauracdo e o mercado da Saudade, o Bolo do Caco seria incluido no estratégia

de Diversificagédo
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Os recursos fisicos e de producdo necessarios.

Faz referéncia a todos 0s recursos necessarios para o bom funcionamento da empresa,
tanto fisicos, de matéria-prima, e de pessoal, neste caso iremos proceder a obtencdo de
informacdo através de inquéritos a panificadoras da regido, para que possamos ter uma melhor
perspectiva sobre todo o que estd envolvido no processo produtivo e de gestdo de uma

empresa dentro deste setor.
Matéria-prima:

e Farinha

o Batata Doce
e Agua

e Fermento

o Sal

e Conservantes

Recursos fisicos:

Linhas de montagem

Local de Armazenamento

Local de recepcéo de Mercadoria

Local de Refrigeracao
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Nosso posicionamento

E a maneira como iremos posicionar-nos no mercado, é estabelecer uma posicio na
mente dos consumidores para atrai-los, ou seja definir carateristicas atraentes do nosso
produto para que este seja apelativo a atengdo de terceiros, de acordo com Ferreira, Santos e
Silva (2008).

Para 0 projeto sera uma aposta hum produto regional acarinhado por muitos, que sera
uma nova abordagem do produto num formato rapido, fresco, e sempre saboroso Bolo do
Caco.

Para 0s nossos parceiros de hotelaria e de restauracdo, iremos enfatizar o facto de o
produto ser um produto regional tipico, de rapida execucdo e de elevada qualidade.

Para os emigrantes serd uma pequena lembranca de casa e das festividades onde é

normal comermos esta iguaria regional.
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Projeto e Produto
O Produto

Descrever o produto e suas carateristicas, como ser utilizado, suas qualidades e o seu

objetivo

O Bolo do Caco:

e P3o rustico tradicional.

e Formato circular, aplanado

e Produzido em formato pré-cozido, semi-congelado

e Para confec¢do, 15 minutos em forno a 200°C

e Servido quente

e Usado para consumo com a tradicional manteiga de alho, ou adaptada para

hambdrgueres
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Processo Produtivo e de Comercializacao

E descrito, como o nome indica, o processo produtivo e de comercializagio do produto
que a empresa ira produzir.
Tendo como exemplo o processo explicado por Martelli (2012), poderemos considerar

0 processo produtivo deste produto como o seguinte:

Empacotamento
Processo de
Conservagao
Cortee
Modelagem
Fermentagao
Inicial
Mistura de
produtos e
Cilindragem
Figura 9

Processo Produtivo

Para iniciar o processo, na linha de montagem os ingredientes terdo de ser
homogeneizados a producdo das massas € concluida numa temperatura de 26-28° para inibir
a fermentacdo nesta fase inicial, para homogeneizar esta mistura, serd usado um cilindro
especifico nas linhas de producéo de pdo, com o intuito de deixar a massa com um textura

leve e maleavel.
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Na fase seguinte deste processo é iniciado o processo de fermentacéo, através do fendmeno da
levedura.

A massa sera cortada para produto individuais, sera o inicio do formato tdo especifico
do Bolo do Caco, este corte podera ser manual ou industrializado dependendo da linha de
montagem escolhida e proporcionada para o projecto.

A forma final sera alcancada pelo modelamento da massa ja cortada.
O produto semi acabado sera sujeito a um processo de conversacdo para ser finalizado pelo

consumidor.

Plano de Marketing

Identificacdo de Clientes alvos

O objetivo da segmentacdo de clientes de mercado é dividir o mercado de um produto
em varios submercados, aproveitando as suas carateristicas especificas e a forma como
reagem separadamente a cada estratégia de marketing. Através desde método iremos
descobrir clientes com as mesmas carateristicas que sejam uma mais-valia na obtencdo do
produto, segundo Ferreira, Santos e Silva (2008)

Neste caso 0s nossos clientes inciais serdo todos os elementos de restauracdo e de
hotelaria qua ndo possuam o produto numa base do dia-a-dia, e que queiram té-lo disponivel
para os clientes.

A meédio e longo prazo iremos incluir outro grupo de clientes alvo, populagdo
portuguesa (Portugal Continental), e futuros clientes que se encontrem emigrados em paises
que tenham um elevado indice de populacdo emigrante madeirense.

Segundo dados estatisticos da Direccdo de Estatistica da Madeira Julho 2014

Na ilha da Madeira possuimos numa perspectiva generalizada através de dados
encontrados em PORDATA (2012), Base de dados de Portugal Contemporaneo, a nivel de
empresas de Alojamento, restauracdo e Similares encontramos na regido autobnoma da
madeira 449,010 estabelecimentos.

Estes estabelecimentos incluem Alojamento turistico, cafés, bares, restaurantes entre outros

estabelecimentos.
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Marketing Mix

O marketing mix consiste no que se chama dos 4 P’s do marketing, segundo Saraiva
(2011), estes séo Product, Price, Placement, Promotion, ou seja Produto, Preco, Distribuicéo,

e Comunicacéo.

O produto, é o bem produzido/ comercializado pela empresa, é a caraterizagcdo do produto e
de todos as suas caracteristicas fisicas e ndo fisicas.

Preco, serad definido apods a definicdo de todos os custos envolvidos na operacdo e apos a
analise do pre¢o que cada individuo estaria disposto a pagar, teria de ser obtido através de um
estudo envolvendo matérias primas, custso de producdo e miscelaneos, poderia ser obtido
através obtido pelos inquéritos, como Saraiva (2010) afirma, este pode ser influenciado por
varios fatores como a exclusividade do produto.

Seria uma aposta nos paises estrangeiros por ndo existir o produto em comercializacdo, pela
possibilidade de substituicdo, pela dificuldade em ser comparado com outros produtos, pela
sua relevancia nas despesas de cada familia (ser um bem essencial ou de luxo), relacéo preco-

qualidade, entre outros.

Distribuicdo, refere-se ao local onde a empresa ira tornar o produto acessivel ao cliente, para
este projeto na regido da madeira é pensado num regime de distribuicdo exclusiva onde s0 ird
ser aplicado aos hotéis e restauracdo, num plano de expansdo futuro a nivel de Portugal
Continental e exportacdo internacional, serd a nivel de hipermercados e restaurantes

madeirenses que se situem em nucleos de maior concentracéo de populagdo regional.

A comunicacdo, serd como iremos dar a conhecer o nosso produto, este sera adaptado ao

nosso mercado e ao produto.
Através de campanhas publicitarias e de acdes como serdo exemplificadas na sequencia do
trabalho.
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Desenvolvimento dos elementos de Imagem

Ird ser desenvolvido um log6tipo no desenvolver do projeto, assim como as
embalagens do produto.

A nivel de embalagens para o plano de expansdo de comercializacdo do produto,
cadeiras de supermercado e venda ao publico, as embalagens terdo de incutir no consumidor
uma sensacao de familiariedade, mais do que o produto, as cores da regiao.

Num plano futuro, é tida como sugestdo o englobar de How to do e How to Use do produto

para que os clientes possam usufruir e utiliza-lo na sua totalidade.

Identificacdo das acdes de Marketing relevantes.

Serdo desenvolvidas acGes de marketing para a exposicdo do produto e para o

conhecimento do publico em geral quer na madeira quer nos paises de emigracéao.

Como exemplos de possiveis ac¢bes de Marketing:
e X unidades de amostra para certos estabelecimentos hoteleiros e de restauracao,
e Distribuicdo gratis do produto no primeiro més de compra.

e Descontos em compras a vulso pelos pequenos estabelecimentos
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Investimento Necessario

Neste ponto de desenvolvimento do Business Plan, devido ao fato de ndo ter havido a
intencdo de desenvolver a fundo este tema devido a impossibilidades do Autor, ira ser
desenvolvido teoricamente o como elaborar a parte financeira para uma aplicacdo em plano
pratico.

E também necessario enunciar que é uma visao relativamente generalizada pois para o

Business Plan serdo tidos em conta mais fatores, indicadores e outras projecdes envolvidas.

Investimento necessario

Este serd, apds uma consideracdo de todos os elementos envolvidos no desenvolver de
um projeto, como custos de producdo, custos fixos, variaveis, custos de distribuicdo, custos
em matérias-primas, entre outros.

Também Ferreira, Santos e Silva (2008), apela a que se tenha em aten¢do 0s custos
relacionados com a contratacdo, de subestimacéo de prazos para a realiza¢do do investimento,
a inflacdo, de substituicdo de equipamentos, entre outros.

Para dados mais realistas o incitador do projecto terd de recorrer a panificadoras
locais, ao departamento de compras, de producdo, de contabilidade, e a partir de dados
financeiros como 0s seus custos, precos de matérias-primas e racios financeiros conseguiréa ter
uma melhor visdo sobre as estimativas que terdo de ser avaliadas para considerar numa
analise, e assim com uma maior viabilidade a nivel de dados serd possivel construir uma

andlise financeira do projeto com mais rigor.
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Investimento Ano 0 Ano 1

Activos Intangiveis
Despesas de Instalacdo 0€ 0€ 0€ 0€
Despesas de 1&D 0€ 0€ 0€ 1}
Propriedade Industrial e O.Direitos 0€ 0€ 0€ O£
Trespasses 0£ 0£ 0£ o£
Outros Activos Intangiveis o€ o€ o€ o€

Total Activos Intangiveis D€ D€ D€ D€

Activos Fixos Tangiveis

Terrrenos e Recursos Naturais [1ES [1ES O£ O£
Edificios e Qutras Construcdes 0€ 0€ 0€ 0€
Equipamento Basico O£ O£ O£ O£
Equipamento de Transporte 0£ 0£ 0£ o£
Ferramentas e Utensilios O£ O£ O£ O£
Equipamento Administrativo [1E3 [1ES [1E3 [1E3
Taras e Vasilhame 0t 0t 0t 0t
Outros Activos Fixos Tangiveis [k [k o€ o€
Total Activos Fixos Tangiveis 0€ 0€ 0€ 0€
Investimento Fundo Maneio (30% Custos Fixos) O£ O£ O£ O£ O£

Total Investimento

Figura 10
Exemplo de execucdo de um plano de investimento

Adaptacdo prépria
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Projecdes Financeiras

Com uma linha temporal entre 3 a 5 anos, conseguimos prever em certa medida as
vendas, custos, o lucro que teremos a cada ano, e a partir de quando iremos comecar a obter
lucro e ter coberto totalmente 0 nosso investimento.

Estes fluxos monetarios que resultam do plano de exploragdo, sdo a base de andlise de
projetos, devido a que um projeto é avaliado pela sua capacidade de renumerar aos seus

investidores.

Projecéo das vendas,

A partir de um preco estipulado e de quantidades previstas de venda, por setor de

hotelaria, restauracdo e exportacao.

Produtos Comercializados

N de clientes

Restauragao
Exportagdo
Hotelaria
(Otds transaccionadas
Preco médio

Sub total comidas

Total Volume de Negocios

Figura 1l

Exemplo de uma projecéo de vendas
Adaptacéo propria
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| Gastos

Gastos com pessoal

Ano 1
D€

Ano 2 Ano 3 Ano 4

FSE
Subcontratos
Electricidade
Agua
Ferramentas & Utensilios
Material de escritorio
Rendas e alugueres
Comunicacdo
Publicidade e propaganda
Limpeza, higiene e conforto
Vigiléncis e seguranca
Trabalhos especializados

F

Total FSE

| Total de gastos 0E€

r
0€

r
D€

F

D€ D€

Figura 12
Exemplo de uma projecc¢édo de gastos de Fornecimento e Servigos externos.
Adaptacdo prépria
[ ANO 1
Gastos com pessog Gastos Mensais
Total Mensal
| Fungdo Saldrio base Seg. Social Sub. Alimentacdo | Seguro trabalho
Gerente
Funcionario
Funcionario
Funcionario
Funcionario
Funcionario
TOTAL
Gasto Ano 1 0|
Sub. Alimentacdo 4,327
Seg. Social (Gerente) 21,25%
%eg. Social (Funcicnarios) 23,75%
Seguro Trabalho 1%
Figura 13
Exemplo do plano de Custos com o Pessoal
Adaptacdo propria
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Demonstragio de Resultados Previsionais

Vendas DE 0E£ DE DE£
Prestagdes de servigos 0€ 0f 0€ 0f
Volume de Negocios 0€ 0€ 0€ 0€

Crescimento %
Custo de Vendas (CMVMC) 0€ 0f 0€ 0f
Fornecimentos e servigos externos O£ O£ O£ O£
Custos com o pessoal O£ O£ O£ O£
Amortizagdes e depreciacdes 0€ 0f 0€ 0f
Provisdes e Perdas de imparidade 0€ 0f 0€ 0f
Dutros custos operacionais D€ 0D£ O£ 0D£
Total de Custos Operacionais 0€ 0€ 0€ 0€
EBIT 0€ 0€ 0€ 0€

Margem Operacional
Amortizacdes e depreciacdes 0€ 0f€ 0€ 0f
EBITDA 0€ 0€ 0€ 0€

Margem Cash Flow

Outros custos financeiros

Outros proveitos financeiros O£ O£ O£ O£
Resultado Financeiro 0€ 0€ 0€ 0€
Resultado Antes de Imposto 0€ 0€ 0€ 0€
Imposto sobre o rendimento 25% D€- Dﬁ- D€- Dﬁ-

Resultado Liguido consolidado do exercicio

Plano de negocios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco

Figura 14
Exemplo de uma Demonstragéo de Resultados
Adaptacéo propria
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Mapa dos Cash Fows Previsionais

MAPA DE CASH FLOW A PRECOS CONSTANTES DO ANO QO anos projecto
Cash Flow Prevional

Resultado Liquido
MEIOS LIBERTOS DO PROJECTO ([cash flow operacional)

Vendas Liguidas (sem IVA) 0€ 0€ 0€ 0€
Gastos Variaveis 0€ 0€ 0€ 0€
Margem de Contribuicio 0€ 0€ 0€ 0€
Gastos Fixos

Meios Libertos Brutos 0€ 0€ 0€ 0€
Depreciagies

Resultado Operacional (RO) 0€ 0€ 0€ 0€
IRC 0€ 0€ 0€ 0€

Fundo de Maneio Necessario

Investimentos em Fundo de Maneio Necessario 0€
CASH FLOW DE EXPLORACAO 0€
Investimentos em Capital Fixo 0€
CASH FLOW DO PROJECTO 0£

Cash Flow Acumulado

Cash Flow Actualizado

Cash Flc umulado

Figura 15
Exemplo de um mapa de Cash Flows

Adaptacdo prépria
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Céalculo Weighted Average Cost of Capitals

|Ke=Cu5tu do capital propric pelo metodo CAPM (Ke= Rf + Bxprémio de risco) I |Kd (custo do capital alheiro)

Ativo sem risco (Rf) : Euribor & 12 meses :

taxa de rendibilidade das OT

Prémio de risco [ 1

Spread

| Kd= euribor+spread | Omﬁl
Leveraged Beta (coeficiente de risco de especifico, sector) I:I
Ke [custo do capital proprio) 0,00% 2012
- Taxa de IRC

Taxa de Derrama

|Taxa de Imposto Global

IKd (custo do capital alheiro) |

Euribor 2 17 meses : Custo do capital alheio sem o efeito fiscal Kdx{1-t) 0,00%
Spread [ 1

Figura 16
Kd= euribor+spread 0,00%

Exemplo do célculo do custo médio ponderado do Capital

Adaptacdo prépria

Reflete o custo médio dos capitais envolvidos no projeto, alheios e proprios.

Plano de negdcios de uma empresa produtora e exportadora do Bolo do Caco Pagina
LXXVI



ISG, Business and Economics School

Célculo Capital Asset Pricing Model

215G,

Business & Economics School

i/

s 1 (R

K,

i’

i,

Custo do capital propro
Hendimento de um activo sem nsco
Ez.: Obrigacoes do tesouro
»
sl

Hendirmento médio esperado no mercado de capitais

i

[,)

Préamio de nsco

associado a4 achividade da empresa

Figura 17
Fonte: Cebola (2011) pag. 193

Este célculo permite ao investidor saber o custo do capital proprio, sabendo que o

projeto esta de acordo com a taxa de rendibilidade minima que estabeleceu para investir.
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Calculo do Break Even Point

Rendimentos Totais

- Zona de Prejuizo

+ Zona de Lucro Gastos Totais

\/alar €

Gastos Variaveis

Gastos Fixos

Ponto Critico Quantidades

Figura 18
Exemplo do célculo do Break Even Point
Adaptado de: Cebola (2011), pag. 208

Corresponde o nivel de atividade a partir do qual a empresa comega a gerar lucro, ou

seja ja cobriu todo o seu investimento, de acordo com Cebola (2011).
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Célculo do Valor atual Liquido

n
VAL = Z Cash — flow liquidoy = (1 + i)~*
k=0

Figura 19
Exemplo do Célculo do Valor atual Liquido
Fonte: Cebola (2011), pag. 216

E basicamente o excedente liquido que o projeto ird gerar, desde a sua fase de

investimento até o final do periodo estudado. (Cebola, 2011).

Periodo de Recuperacéo do investimento (Pay Back)

Permite ao investidor, e ao promotor do projeto saber exactamente quando o projeto

tera o seu investimento totalmente recuperado de acordo com Cebola (2011).

Indicadores financeiros

Solvabilidade

Solvabilidade Capitais Proprios
Passivo a MLP

Figura 20
Formula da Solvabilidade

Adaptacéo propria

Este racio permite saber se a situacdo permite a empresa honrar 0s seus Compromissos

perante dividas a médio e longo prazo, Cebola (2011)
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Rotacgdo dos capitais Proprios

RCP RL
Capital proprio

Figura 21
Férmula da Rotacdo dos capitais proprios

Adaptacdo prépria

Segundo Neves (2006), este racio serve para analisar se o nivel de rendibilidade do
capital proprio esta comparativamente as taxas de rendibilidade do mercado, numa boa

posicdo, este racio é privilegiado pelos accionistas e investidores.

Rendibilidade Operacional das Vendas

ROV EBIT
Volume de Negocios

Figura 22
Férmula da Rendibilidade operacional das vendas
Adaptacdo prépria
Rendibilidade Liquida das Vendas

RLV RL
Volume de Negocios

Figura 23
Formula da Rendibilidade liquida das vendas
Adaptacdo prépria
Estes Gltimos dois réacios relacionam a rendibilidade das vendas a partir das vendas e

dos resultados liquidos da empresa e o seu Ebit (Earnings before interests and taxes)
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Analise de Sensibilidade Multivariada

Vamos medir a variacdo de resultados de certas alteracGes no rendimento da empresa,
tais como diminuicdo do preco de venda, aumento das matérias-primas, custos de
distribuicéo, entre outros.

Silva e Queirds (2011), consideram isto como uma reavaliacdo aos resultados que

derivam de uma alteragdo nos pressupostos de funcionamento da empresa.

Controlo de Gestdo do negocio

Segundo Jordan, Neves e Rodrigues (2008) o controlo de gestdo denomina-se pelo
continuo esforgo realizado pelos membros gestores da empresa para o alcance dos objetivos
estipulados na empresa, este conceito de Controlo é assente na base de conseguirmos ter sob
controlo toda a atividade da empresa, o controlo de gestdo de uma empresa esta directamente
ligada aos seus gestores tendo como ajuda instrumentos de controlo como o Balance
Scorecard (BSC) e o Tableaux de Bord .

Analise Estratégica

Plano Operacional

Plano Estratégico

Orgamento

Tableaux de Bord ou Balanced
ScoreCard

Controlo Orgamental

Figura 24

Controlo de Gestdo
Adaptado de: Jordan, Neves e Rodrigues (2008) pag. 33
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Russo (2009) afirma que estes instrumentos de gestdo ainda predominam entre as
poucas ferramentas que sé@o implementadas nas empresas portuguesas, e que a medi¢do do
desempenho de uma empresa € essencial para a sua atividade pois da aos gestores informacao
que € necessaria para tomada de decisdes. Ainda defende que o BSC coloca como base da sua
avaliacdo e analise a estratégia e visdo da empresa.

Para o projeto serd utilizada a ferramenta de controlo Balance ScoreCard.

Balance Scorecard

Kaplan e Norton (1992) in Russo (2009) afirmam que o Balance Scorecard trata de dar
ao gestor informacéo sobre a visdo global da empresa relacionando o historico da mesma com
a perspectiva financeira e outras 3 tematicas de natureza ndo financeira, clientes, processos
internos, e aprendizagem e desenvolvimento.

Este instrumento foi desenvolvido para conetar todos os niveis da empresa a partir do
elo de ligacdo que sdo os objetivos criando condi¢Oes para que esta se torne competitiva nas

suas competéncias e capacidades de inovacao.
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Financial

Para o0 sucesso como
devemos de ser com 0s
nossos shareholders?

[ 3

Internal Business
- Processes
Customer Vision _
. L | Para satisfazer os

Para o sucesso do projecto and . id

devemos de ser com Strategy Investidores que
como lientes? processos devemos de
0S Nossos clientes? aperfeicoar?

A\ 4

Learning and
Growth
Para alcancar a nossa visédo
cOmMo vamos continuar a
melhorar e mudar?

Figura 25
Balance Scorecard
Adaptado de: Russo (2009) pag. 30
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Cronograma

)

i

[;!

Business & Ll‘ﬂlllluf_‘ﬁ.‘h jrllj.(.m!

Janeiro-
Fevereiro
2015

Margo- Maio- Julho- Setembro- Novembro-
Abril Junho Agosto Outubro Dezembro
2015 2015 2015 2015 2015

Pesquisa bibliografica

Realizacdo de Inqueéritos

Analise de Dados

Idas a Panificadoras e obtencao
de Parcerias

Analise dos dados recolhidos
nas Panificadoras

Andlise de Viabilidade

Andélise do Mercado

Anélise estratégica
e Comercial

Analise de Marketing

Projecdes Financeiras

Procura de Investidores

Preparacdo do Projecto para
aplicacéo pratica

Tabela 4
Cronograma da Aplicagdo pratica do Projecto
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Conclusao

Sendo uma ideia relativamente inovadora, € um projecto que terd espago para
crescer e ser adaptado no mercado actual da econémica.

A aplicacdo deste projecto na regido seria uma mais-valia economica, e cultural,
trazendo uma nova fonte de capital e a aplicacdo para o exterior iria resultar numa
alvanca para os ainda ndo “conhecedores ““ da Ilha e do sua rica gastronomia.

E uma ideia que relaciona as necessidades diérias do sector de Hotelaria e de
restauracdo e também a longo prazo ira satisfazer os pequenos prazeres dos Emigrantes.
O mercado da saudade ainda € um tema pouco explorado pelas nossas regides,é um
tema com imensa potencialidade a nivel de comercializacdo e tornar-se-a uma potencia
a nivel de geracdo de economia em pequenas regides como a Ilha da Madeira.

E possivel através dos conhecimentos e do desenvolvimento tedrico deste
projecto a base que ira potencializar a aplicacdo prética e real do projecto.

Incidindo no aprofundar da teé6ria, o porqué, e o como fazer um plano de
negacios, é de facto uma mais-valia para a viabilidade real deste trabalho.

Com o projeto desenvolvido, haverd uma facilidade de processo, a nivel que esta
tudo discriminado e explicado para uma aplicacdo correta da informacdo pesquisada e

obtida através de estudos de mercado e de viabilidade num plano de negdécios.
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ANexos
Entrevistas efetuadas
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This Master's thesis is based on a project for a business plan regarding the production
and exportation of a typical maderian product to countries where the focus of portuguese
emigrants are higher.

This interview will related the needs of emigrants from different countries and
associate them o our “Mercado da Saudade™

sau-da-de |au| ou |a-u

{latim seditas, -atis, solidio)

substantive femining
1. Memory of an absent person, or something you can't have on a regular basis
2. Grief and feeling of hurt that the absence causes,

On this interview we will take a bigger spectrum in order to venfy that, not only
portuguese emigrants suffer from this emotional bond with Home but it is something that
related all of us, as a generation where living abroad has become a necessity and not a luxury,
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st S s Gt

Interview

Name: &UF-OS W“\c$
Age:  J¢

Nationality: Gu '8

1- When did you first ammive to Prague?

R VITIE 7O o0 e
2- How often do you visit your hometown?

Ong 'Jtmo per yen

3- When in Prague, what do you miss more of your home?

"’Mﬂ N ﬁ&
4- Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?

Lo ~8 al) | P o ot et clie hnrd O Poal

5- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your

region in the countries that have the bigger focus of emigrants?

s | beause ¥ors ow prople }0“ ®epsent G lhned | Se Yo O3

6- Which typical ;?mgﬁ&'s e P or Bt Save DBy ofPuding Shrbad:
a. Typical Food
b. Typical Beverage
¢. Crafts
¢d. Allof Them
(Please select }he ones that apply)

7- Where you would want it to be sold?
a Supermarlé}‘
b. Gasu;n;mical shops
¢, Online Purchase
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st S s Gt

Interview

Name: (ncovo B‘n(’w(‘)c

Age: 2\
Nationality: T lai®q

1- When did you first amive to Prague?
On Moy o1
2- How often do you visit your hometown?
USb»“y el rp Y-S Monds
3- When in Prague, what do you miss more of your home?
‘\‘o uw othe ~ PR
4- Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?
fJo
S- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your
region in the countries that have the bigger focus of emigrants?
H ool b, by w ey oo mos? oddop? o ¥wa§fb ¥
6- Which typical products would you prefer to have the possibility of buying abroad: '7’
a. Typical Fom»
b. Typical Beverage
c. Crafts
d. All of Them
(Please select the ones that apply)

7- Where wumwl it to be sold?
. Supermarkets
b. Gastronomical shops
¢. Online Purchase
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st S s Gt

Interview

Name: ﬂ?rra_yo D2

Age:

Q2

Nationality: Jdeitan

.

When did you first amrive to Prague?
Ore \goer 1083 ronily, ( D ive 2003)
How often do you visit your hometown?

Ba! W ng ¥y wen
When in Prague, what do you miss more of your home?

erwfy Ty, Yo SN Gna Sog

Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?

MA ow rY’\i«"n(c bt Loy
Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your
region in the countries that have the bigger focus of emigrants?

%5 , ws ol KH bl pgkr oodthg Somo et Pasin
Which typical products would you prefer to have the possibility of buying abroad:

b. Typical Beverage

c. Crafts

d. All of Them

(Please select the ones that apply)

Where yo d want it to be sold?
o
¢ a. Supermarkets
b. Gastronomical shops

c. Online Purchase
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Interview

Name: M'/ Silun
Age: 5 {i

Nationality: ch xu Fus e

1- When did you first amive to Prague?
Sve Jely
2- How often do you visit your hometown?
f’?»@ Ce Y“ “re
3- When in Prague, what do you miss more of your home?
SO;\ 60A
4- Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?
7R
5- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your
region in the countries that have the bigger focus of emigrants?
(2
6- Which typical products would you prefer to have the possibility of buying abroad:
~a. Typical F
b. Typical Beverage
c. Crafts
d. All of Them
(Please select the ones that apply)

7- Where you would want it to be sold?

B
b. Gastronomical shops

c. Online Purchase
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Business & Economics School

st S s Gt

Interview

Name: ~ ap. ZOP’ 2

Age: 03
Nationality: paroS )L

1- When did you first amive to Prague?
"9 ’)ptﬂﬂbﬂf 90”
2- How often do you visit your hometown?
) '\\MS . lfm "
3- When in Prague, what do you miss more of your home?
frnndts, fomly mMd @od
4- Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?
2>
5- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your
region in the countries that have the bigger focus of emigrants?
A gy
6- Which typical products would you prefer to have the possibility of buying abroad:
a. Typical Food
b. Typical Beverage
c. Crafts
¢ d Allof Them }
(P ease .;.élect the ones that apply)

7- Where you would want it to be sold?
i e

f a. Supcnna_r_l_(e_u}
¢~ b. Gastronomical sly'\?;
c. Online Purchase
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Interview

Name: O&’ ,[?070 Rekns
Age: 32
Nationality: %2@5"!

1- When did you first arrive to Prague?
Totwd Ao Desar on Mo ok op Laech

2- How often do you visit your hometown?

r%" i, OnCe fer \or
3- When in Prague, what do you miss more of your home?

hD? ("A“f | Sa and Sooh

4- Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?

SXY‘DLM\ N e f))}f‘lx 2l é AR n

Y~ 2ONL

5- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your

region in the countries that have the bigger focus of emigrants?
o . sl wou ]@ pog“ '\o \'\MiN
6- Which typical products would you prefer to have the possibility of buying abroad:
\/‘ : a§ Typical Food
b. Typical Beverage
¢. Crafts
d. All of Them
(Please select the ones that apply)

7- Where you would want it to be sold?
_a. Supermarkets
b. ) Gastronomical shops
¢. Online Purchase
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Interview
Name: Thostesioy Nanzed s
Ager 73
Nationality: (3ipgie
1- When did you first armive to Prague?
hl(.r*ﬁlt;v c 208
2- How ofien do vow visil vour hometown?
OnGe , Samolney X ey por omrt
3- When in Prgue, what do you miss more of your home?
Tt med aEmd
4- Do you have the possibilily of buying your national typical products in Prague?
Sove pocucts
5- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your
region in the countries that have the bigger focus of emigranes?
Ys
- Whi{:h_l"'igigf.lpmd_uga would you prefer to have the possibility of buying abroad:
a. Typical Food ./
b. Typical Beverage
c. Crafis
d. All of Them
(Please select the ones that apply)
7- Where you would want it (o be sald?
a. Supermarkets
- mstrr:nnumil:.;;al shops
¢. Online Purchase
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st S s Gt

Interview

Name: Yoo Ceotaz
Age: Q'B

Nationality: ‘T’n noS b

I- When did you first armive to Prague?
Ocid»n 2o o
2- How often do you visit your hometown?
Onto Pp( yrp I8
3- When in Prague, what do you miss more of your home?
TPk ed
4- Do you have the possibility of buying your national typical products in Prague?
oo BTG
5- Do you think it is an advantage to have a national gastronomical product from your
region in the countries that have the bigger focus of emigrants?
05

6- Which typical products would you prefer to have the possibility of buying abroad:
—~§. Typical Food

b. Typical Beverage
c. Crmfts
d. All of Them
(Please select the ones that apply)

7- Where you would want it to be sold?
a. Supermarkets
. Gastronomical shops
¢. Online Purchase
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