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Introdugao

Este documento, baseia-se nos contributos do IAPMEI e da START UP LISBOA com quem
estabelecemos contacto, no ambito do Gabinete de Empreendedorismo que coordendmos, para
divulgacdo de toda a informacgdo de apoio ao empreendedorismo e a inovacdo. A informacgao
que dali recebemos é uma mais-valia para a nossa orientacdo e apoio dado ao desenvolvimento
dos projetos empreendedores ou de intraempreendedorismo dos estudantes da Unidade

Curricular de Empreendedorismo em Enfermagem da ESEL.

Pretende-se contribuir para a capacitagdo dos estudantes e futuros empreendedores de forma
a melhorar as suas competéncias para que possam concretizar e desenvolver os seus projetos
empreendedores que nasceram na Unidade Curricular. E que as ideias que desenvolveram
tenham um futuro empresarial ou no ambito do intraempreendedorismo organizacional na
saude incorporando inovacgdo, validando e transferindo tecnologia(s), viabilizando uma maior

criagdo de valor, maior tempo de sobrevida e melhores condi¢des de sucesso.

Uma das etapas fundamentais para essa capacitacdo, concretizacdo e desenvolvimento de

projetos empreendedores e/ou empresariais é a construcdo do Plano de Negdcios.

Um Plano de Negdcios é um plano base, essencial para a estruturacdo e defesa de uma nova
ideia empreendedora. Deve ser um plano que se foque nas linhas essenciais do projeto
empreendedor, que defina a alocagao dos varios tipos de recursos, que esteja concebido para
concretizar a ideia que se pretende implementar e para solucionar os problemas que

inevitavelmente aparecerdo.

Um Plano de Negdcios devera incluir um sumario, um objetivo, a identificagao dos fatores-chave
para o projeto ser bem-sucedido e andlises de mercado que sustentem devidamente a ideia que

se pretende desenvolver.
Deverado ser incluidos os seguintes anexos:
1. Modelo Financeiro preenchido e adequadamente justificado;

2. Informa¢do de mercado relevante para fundamentar os varios pressupostos

citados para elaboragdo das projecdes de Vendas e Custos.

3. Declaragbes de impostos dos ultimos 3 anos (para projetos sobre empresas ja

existentes);

4. Para negécios de franchising, uma copia do contrato de franchise e todos os

documentos de suporte fornecidos pelo franchisador;

5. Cépia da proposta de aluguer ou acordo de compra para construgdo do (s) espago

(s), caso se aplique;
6. Copia das licengas, patentes e outros documentos legais;

7. No caso de produtos, descricdes e especificacbes técnicas;



8. Acordos de parcerias existentes, caso se aplique;
9. CV's dos promotores.

Para que um empreendedor possa mostrar aos outros a sua ideia, necessita de a estruturar de
uma forma clara, concisa, atraente e rigorosa. O plano de negdcio é esse instrumento
fundamental no qual se apresenta a ideia e/ou projecto de forma a evidenciar a sua pertinéncia,

exequibilidade, viabilidade técnica e econdmica.

Este instrumento é indispensavel para apresentar ao investidor privado, ao business Angel,
banca, concorrer a fundos europeus ou outros, concorrer a financiamento de ideias inovadoras

ou a qualquer outra entidade que o solicite.

Este documento é um contributo para a constru¢cao de um Plano de Negdcios, caso algum
estudante ou grupo, pretenda dar continuidade a sua ideia empreendedora apresentada e

desenvolvida na Unidade Curricular de Empreendedorismo em Enfermagem.



A Estrutura do Plano de Negdcios

Pode ser definida uma estrutura base para o plano de negécios. Utilizando a mesma, torna-se
possivel a elaboracdo de um documento simples, completo e de facil percecdo por parte de

terceiros.
Estrutura de um Plano de Negdcios:
1. Sumario executivo;
2. O histérico da empresa e/ou dos promotores;
3. O mercado subjacente;
4. A nova ideia e o seu posicionamento no mercado;
5. O Projeto/ Produto/ Ideia
6. Estratégia Comercial;
7. Gestdo e controlo do negdcio;

8. Investimento necessario.

O

. Projec¢des Financeiras / Modelo Financeiro

1. Sumario Executivo

Este é o capitulo maisimportante de um plano de negécios. Deve sumarizar em nao mais de 500
palavras toda a apresentagao, que serd mais detalhada nos capitulos seguintes. O sumario
executivo é a primeira coisa a ser lida pelos potenciais investidores ou financiadores, quer sejam
bancarios ou outros. Se o sumario executivo ndo for claro, pode desencorajar os analistas de
rever o plano completo. A maioria dos financiadores recebe muito mais pedidos de
financiamento do que aqueles em que pode investir, e por isso, ndo se dispde a correr riscos

potenciando situag¢des duvidosas.

Existe um perigo real de que o sumario executivo venha a falhar a sua missdo, dado que ele é,
invariavelmente, o Ultimo capitulo a ser elaborado. Pode parecer que é uma coisa simples de
ser escrita em uma ou duas paginas. E normal ser preparado depois de um lento e laborioso
trabalho de elaboracdo do restante relatério, pelo que é compreensivel que exista a tendéncia
de o acabar o mais rapidamente possivel. Quem o escreve estd confiante de que contemplou
todos os aspetos mais importantes do trabalho, e que, mesmo que alguma coisa falhe no
sumario executivo, a informacdo se encontrara em alguma das restantes partes do plano. No
entanto, ndo devera assumir que os potenciais financiadores estarao dispostos a percorrer todo

o relatério em busca de informagdes que considerem vitais.

Acima de tudo, dever-se-a ter presente que, nas poucas paginas do sumario executivo, devera

estar contida a mensagem mais poderosa e persuasiva de todo o documento.



Por isso, é crucial o esforco extra de verificar que este se encontra completo e claro. Sera de
grande utilidade que ele seja revisto por alguém que seja neutro e que goze da confianca de

guem o elaborou.

O documento deverd ser bem apresentado, bem impresso e ter um formato de facil leitura. Sé
os numeros mais importantes deverao ser usados para tornar a situacdo o mais forte que seja

possivel.

Devera ainda ser dada cuidadosa atencdo para evitar erros de gramatica e dispensaveis erros de

escrita, uma vez que estes tendem a ter um efeito negativo desproporcionado.
Pontos essenciais a focar no Sumdrio Executivo:

v" Qual é o nome do negdcio e a sua area de atividade?

Qual a missdo?

Qual é o ambito do negdcio e o mercado potencial para os seus produtos/servigos?
Porque constitui uma proposta inovadora e vencedora?

Quais os recursos, humanos e financeiros que sdo necessarios?

Qual o prazo previsto para comecar a apresentar lucros?

Quais sao os pontos fortes e fracos do projeto?
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Quais as suas referéncias e a sua experiéncia relevante para o projeto concreto?

2. O histérico da ideia e/ou dos promotores

O histérico da empresa ou a experiéncia empresarial do empreendedor, devem ser

apresentados.
Os pontos mais importantes a salientar sao:

v Como é que o projeto surgiu. E uma empresa nova ou n3o e, se sim, porque é que se
decidiu criar uma.

v" De que forma é que a experiéncia passada dos empresarios pode contribuir para o
sucesso do projeto? Tém experiéncia de gestdao? Conhecem em profundidade a area de
negocio?

v'Quais sdo os pontos fortes e os pontos fracos do projeto na dtica dos seus promotores?

A Missdao

A missdo é uma declaracdo global que define os objetivos gerais da empresa, expressando os
propdsitos fundamentais da gestdo no seu conjunto, fornecendo linhas gerais de

desenvolvimento. E o ponto de partida para a definicdo dos objetivos fundamentais da empresa.

O principal objetivo desta declaragdo é dar resposta a seguinte questdo: “Porque é que a

empresa existe?”; assim como, dar aos colaboradores e parceiros uma nocdo clara do que é a



empresa, melhorando os seus objetivos de longo prazo e explicitando como o seu desempenho

deve ser dirigido por forma a alcangar esses mesmos objetivos.

Para além do nome, formato legal, etc., uma empresa define-se essencialmente pela sua Missao

de Negdcio.

3. O Mercado Subjacente

O mercado é a “arena” onde os planos da empresa irdo ser levados a cabo. E muito importante
definir o mercado para o novo produto/servico em termos de dimensdo, estadio de

desenvolvimento, tipos de clientes e de competidores.
Quantos clientes existem e qual a sua influéncia no mercado?

O tamanho do mercado ou o consumo anual do produto sera definido em termos do projeto em
consideragdo. O tamanho do mercado pode ser avaliado pelo nivel do consumo do produto
numa dada cidade, regido, pais, grupo de paises ou no mundo inteiro ou, alternativamente, em

segmentos bem definidos de clientes com determinadas caracteristicas.

A acrescentar ao tamanho global do mercado, é importante ter claro o estadio de

desenvolvimento do mesmo.

Existe um padrdo natural de evolugdo para a maior parte dos mercados e o estadio do ciclo em
qgue o mercado se encontrar ird afetar significativamente a estratégia de negdcio que deve ser

adotada.

Para ter dados mais concretos, procure as associag0es empresariais e outras que analisam e
acompanham os mercados relevantes para a sua ideia/produto/servigo. Procure publicages
especializadas. Pega as Entidades Financeiras com que trabalha para lhe fornecerem informacgao
publica sobre esse mercado e as Empresas que nele se movimentam. Se a dimensao do projeto
o justificar, envolva Empresas de Estudos e Analise de Mercado e faca analises especificas para

este caso.

Garanta que a fundamentagdo que apresenta é sustentada em factos e, sempre que possivel,

em dados de mercado criados por entidades crediveis.
A andlise do mercado subjacente é essencial para dois efeitos:

v" Fundamentar a viabilidade base da ideia/produto/servico em causa;
v" Traduzir o conhecimento especifico dos promotores sobre o mesmo, um dos fatores

mais fundamentais para os potenciais investidores.

4. A Nova Ideia e o seu Posicionamento no Mercado



Esta é uma apresentag¢do sumaria do negdécio proposto e dos promotores que estdo a fazer a
candidatura ao financiamento. O objetivo é dar confianga aos potenciais financiadores, fazendo-
os crer que este é um negdcio financeiramente sustentavel e que os promotores possuem as

necessarias qualificacdes empresariais e de gestao.

Qualquer parceiro/financiador tem de avaliar primordialmente trés aspetos ndo financeiros da

sua ideia:
1. O produto/servigo e o seu mercado;
2. Os recursos fisicos e de produgdo necessarios;
3. A capacidade de gestdo do negdcio dos promotores.

Essencialmente, o avaliador tentard perceber se a equipa terad capacidade para transformar a

nova ideia em vendas que possam gerar a margem prevista.

Ainformacéao fornecida devera incluir um sumario dos mais recentes resultados comerciais (para
casos de expansdo), o estatuto legal do negdcio previsto ou existente, um organigrama e o
curriculo dos promotores realcando as experiéncias mais relevantes para o projeto em avaliacao

e os objetivos da empresa.

Se estamos a falar de um Start-up Plan ndo é, obviamente, possivel basear a credibilidade e
solidez no histérico da empresa. Neste caso, serd necessario colocar a énfase no percurso dos
seus socios fundadores, na sua capacidade para assumir os riscos decorrentes daquilo a que se

propdem e para a implementagao dos planos definidos.

Se puder usar referéncias pessoais relevantes, indique-as garantindo que obtém

antecipadamente autorizacdo para tal.

5. O Projeto / Produto / Ideia / Servigo

Resumo do projeto e sumario das atividades a serem desenvolvidas.

Esta sec¢do deve descrever duma forma curta mas completa o estadio de desenvolvimento do

projeto, sobretudo dos principais objetivos ja atingidos.

A énfase devera ser dada ao produto/servico, incluindo temas como patentes e/ou licengas,

bem como a uma descricao exata do processo produtivo.

Todas as atividades necessarias ao langamento do produto devem estar descritas por cada
atividade, todas as a¢des necessarias. Este Ultimo item é de crucial importancia, uma vez que
esta é uma das areas onde os intervenientes tendem a ser demasiado otimistas, levando a que

se subestimem os custos envolvidos e/ou o tempo de desenvolvimento.

E essencial ser realista e ter em conta todas as possiveis dificuldades, para que estes factos

possam ser traduzidos nas proje¢Ges financeiras.



Como exercicio de reflexdo, e apesar de poder ndo ser explicito no plano de negécios, serd
aconselhdvel para cada atividade ou acdo, estabelecer os intervenientes de quem estes
dependem (no caso de recursos externos), definir os possiveis constrangimentos, e como devera

cada um agir nesse contexto.

Por outro lado, deve ser considerado o tempo alocado a cada atividade, com e sem

constrangimentos, e considerado como tempo efetivo a soma dos dois.

Reserve sempre algum tempo e esforgo adicional (20% do total) para problemas e desvios ndo

previstos —a chamada margem de risco de implementagao.

Motivagao e objetivos dos intervenientes no processo

O desenvolvimento de um projeto é com frequéncia comparado ao nascimento e crescimento
de uma crianca. Se nado lhe for dado amor nos bons e maus momentos nao serd possivel obter

o resultado desejado.

Normalmente, quando um projeto comega, sé tem um ativo: as pessoas que o0 promovem e a

sua motivacao e forca de vontade.

A motivacdo com que cada interveniente enfrenta o projeto e, em particular, o tempo que

deseja atribuir-lhe, sdo varidveis importantes para o sucesso do mesmo.

Os fatores de motivagdo variam muito e podem resultar de afinidades com o projeto, da
experiéncia profissional, do conhecimento de mercado, da possibilidade de ganhar mais
dinheiro e de consideragGes pessoais de varia ordem como sejam da possibilidade de ser util, da
possibilidade de ser independente (ndo ter de responder a um superior hierdrquico), da

possibilidade de criar empregos, etc.

Normalmente é a complementaridade das varias motiva¢gdes dos empreendedores que acaba

por sobressair ao longo do tempo e permitir o sucesso do mesmo.

Para minimizar problemas futuros clarifique, nesta secc¢do, os niveis de envolvimento efetivos

de cada um dos promotores, o papel previsto, etc.

Pontos criticos no desenvolvimento do projeto

Devem ser, depois, mencionados os aspetos criticos do desenvolvimento do projeto, ou seja, os

aspetos que podem condicionar o desenvolvimento do mesmo.

A reflexdo sobre os pontos criticos permitira antecipar as acées necessarias e 0s recursos que
deverdo ser mobilizados, reduzindo o risco associado ao projeto. Por exemplo, se o fornecedor
de determinado material é fundamental para a empresa garantir o prazo de entrega ao cliente,

isso torna-o diferente dos outros fornecedores. Deve-se tentar conseguir uma parceria com o



fornecedor ou tentar encontrar uma lista alternativa de fornecedores que possam garantir o

cumprimento dos prazos.

Por outro lado, a andlise dos pontos criticos deve permitir que os promotores se preparem,
mesmo que n3o seja por escrito, para planos de contingéncia (ou seja, como agir se surgirem

situagdes inesperadas), de forma a minimizar os riscos do projeto.

Produto / Servico
Esta é, provavelmente, a seccdo em que o promotor estd mais a vontade.

Devem ser feitos todos os esforgos para explicar a tecnologia envolvida em termos simples e
para explicar a Proposta Unica de Valor da invenco ou ideia. Esta preocupacio é transversal ao

Start Up Plan, Later Stage Plan e Turnaround Plan.

Esta seccdo deve responder a questdes relacionadas com “o que é o produto ou servico”, e

“porque é que todos o vdao comprar”.

Em termos de Marketing, os produtos podem ser divididos, de uma forma rudimentar, em duas

classes basicas:
1. Market pull;
2. Produto push.

O tipo de produto “Market Pull” é definido como tendo sido concebido em resultado de uma

necessidade de mercado identificada e ndo satisfeita.

O produto “Push” nasce em resultado de uma invencdo ou do desenvolvimento para o qual se
procura encontrar uma aplicagdo. Tipicamente, o produto push provém de um trabalho de
pesquisa da empresa ou do departamento de Investigacdo & Desenvolvimento enquanto
processo de inovagdo (p. ex. a invengdo do polietileno). Este pode ser totalmente novo, uma
extensdo de um produto existente ou, muitas vezes, um desenvolvimento e separagdo de um

negacio ja estabelecido, num processo normalmente designado por spin-off.

Qualquer um destes tipos de produto pode ter sucesso, mas diz a experiéncia que a taxa de
sucesso para os produtos do tipo pull é significativamente maior do que para os produtos do

tipo push.

Com frequéncia, um produto é criado como resultado da combinagcdo destas duas

aproximacgodes.

A Produgdo



No caso de produtos que implicam a existéncia de um processo produtivo fisico, com materiais,
maquinas, etc., este processo deve estar detalhado em todas as componentes essenciais para o

arranque e/ou langamento do projeto.

A producdo pode implicar compromissos significativos com investimento de capital para espaco

e equipamentos, o que pode obrigar a financiamentos elevados.

Para uma pequena empresa, isto pode implicar riscos demasiado elevados que podem tornar o

projeto ndo atrativo para os potenciais financiadores.

E possivel reduzir o capital exigido através de subcontratacdo de producdo a outras empresas e
através de instrumentos financeiros de aquisicdo/aluguer de certos tipos de equipamento e
magquinaria. No entanto, estas estratégias devem ser ponderadas contra a necessidade de se
conseguir um nivel de producao suficientemente elevado e de qualidade, por forma a satisfazer
os clientes. Os potenciais investidores irdo querer comprovar que foi conseguido um bom
compromisso entre a contencdo do capital necessario e as solucGes escolhidas, e analisar se
estas solucdes poderdo originar problemas na producdo e no fornecimento de matéria prima

quando a empresa comegar a operar.

O plano deve identificar que mecanismos de controlo de produgdo estdo previstos em areas

fundamentais como o nivel de stocks, matéria-prima e produto acabado.

Todos os custos associados a produgao tém de ser claramente refletidos nas proje¢es do Plano
de Negdcios, de forma a produzir projecées de cash-flow fidveis que resultam num plano sélido

e adequado.

Em anexo ao plano de negdcios e relativamente a esta sec¢do, devem ser incluidas descri¢es

técnicas relevantes e licencas/patentes, quando aplicavel.

v Serd vocé a produzir o produto ou ird subcontratar esse trabalho?
Qual é exatamente a maquinaria necessdria e qual é o seu custo?
Temos uma defini¢do clara do processo produtivo?

Quais sao os custos de produgao?

N XX

Qual a quantidade de matéria-prima que tem de ser adquirida. Sera ela
armazenada ou comprada? Quais sdo os seus fornecedores? Que relagdo tem
prevista com eles?

v" Qual é o tempo de entrega apds a ordem de compra?

6. Estratégia Comercial

Ap6s termos definido claramente nas secgdes anteriores a Proposta Unica de Valor do projeto,

dever-se-a demonstrar como a empresa pensa apresenta-la ao mercado.

O primeiro passo essencial e obvio é estabelecer um preco para o produto. Se este é

completamente novo, isto podera causar algumas dificuldades. No entanto, é normalmente
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possivel determinar um preco com base no valor acrescentado que o produto ird oferecer ao

seu consumidor.

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

acrescentado percebido pelo Cliente.

O desenho do processo de vendas (Marketing) deve ser iniciado assim que o desenho das

componentes operacionais estiver completo e o preco definido.

O Marketing é o processo no qual se identificam e quantificam as necessidades do cliente e se
define uma estratégia clara para as satisfazer, envolvendo, se possivel, profissionais com

experiéncia nesta area.

Apds definida a estratégia de Marketing, deverdo ser definidos e implementados os circuitos e

canais de vendas que sdo a base do processo de comunicagdo com o potencial comprador.
Os elementos essenciais deste tipo de estratégias incluem:

v" Aidentificacdo de um leque suficientemente grande de potenciais clientes;

v" A criacdo de segmentos de clientes alvo, de acordo com critérios de segmentacdo a
definir caso a caso;

v" A escolha dos canais que deverdo ser explorados: diretos como Vendedores, Canal
Telefénico ou Lojas Proprias ou indiretos como aliangas com parceiros de
distribuicao, etc.;

v" Desenvolvimento dos elementos de Imagem e Comunicac3o;

v" Desenvolvimento de uma Estratégia de Vendas eficaz, antecipando argumentos
contra as resisténcias e as obje¢des;

v" Montagem e Formac3io das Forcas de Vendas;

v |dentificacdo das acBes de Marketing relevantes.

Deverad assim ser criado um plano que contemple as a¢des a desenvolver, as forgas de vendas a
envolver, os distribuidores, os agentes, formas de aconselhamento e a produgdo de meios
publicitarios adequados. A gestdo e monitorizagdo deste plano tem de ser efetiva, por forma a
assegurar que sao executadas as agdes em causa, com a periodicidade certa, e que os resultados

sdo devidamente alcanc¢ados.

7. Gestao e Controlo do Negédcio

Um dos papéis essenciais do Plano de Negdcios é também demonstrar aos potenciais
financiadores que o negdcio sera devidamente controlado a partir do momento que seja

iniciado.
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Serd necessario produzir relatdrios regulares, que sdo Uteis tanto para a gestdo da empresa

como para entidades terceiras como auditores, inspecdo fiscal e bancos.

Existe a tendéncia para as pequenas empresas considerarem que uma documentacdo adequada
e mesmo a contabilidade, sdo uma perda de tempo que tem de ser feita apenas para obedecer

a requisitos legais.

Pelo contrdrio, hoje é reconhecido em todos os mercados avangados que um adequado sistema
de governo e controlo - ajustado a dimensdo de cada empresa - é uma componente essencial

do valor da referida empresa e/ou projeto.

Os gestores da nova empresa precisam de saber/poder determinar quais sdo os indicadores do

sucesso da atuagdo em cada um dos sectores da empresa.

Os departamentos devem ser instruidos a recolher com a periodicidade adequada a informacao
relevante e a apresentar as conclusdes de forma simples mas relevante para a compreensao do

que se passa a cada momento.

A informacao, clara e facilmente utilizavel, deve permitir que se possam tomar a¢cdes em tempo

util no sentido de corrigir situagdes que o exijam.

As trés dreas fundamentais onde o controlo é imprescindivel desde o inicio e onde deve incidir

a maior atengao sao:

v" Vendas;
v" Producdo;

v" Informac3o Financeira.

As informacdes sobre as vendas devem ser convenientemente recolhidas e processadas pelo
responsavel da equipa de vendas ou por sistemas automatizados, no caso de projetos mais
complexos. A informagao necessdria pode incluir relatérios sobre as vendas por tipo de produto,
as vendas por cada cliente, vendas por delegado/ vendedor, vendas originadas por visitas,
vendas online e vendas realizadas por contacto telefénico. Fichas de cliente serdo necessarias
para indicar as visitas e telefonemas efetuados, as vendas realizadas e opinides manifestadas.

Se relevantes, podem considerar-se outros tipos adicionais de relatério.

Atualmente, existem solugdes de software que asseguram uma adequada gestdo de todo este
ciclo a custos muito acessiveis e recomenda-se a sua avaliagcdo e instalagdo, pelo menos, para
projetos muito dependentes de forgcas de vendas numerosas ou com razodvel dispersdo

geografica.

Devem também ser criados relatérios para analisar os custos, eficiéncia, rapidez e qualidade de
produgdo, o tempo necessdrio para produzir componentes individuais, taxas de desperdicio, e a
taxa de produgao de cada uma das mdaquinas, custos com materiais e com energia. Estes serdo

tendencialmente analisados pelo Departamento de Produc¢do, mas também tém de ser
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facilmente percetiveis para aqueles que, dentro da empresa (como o Departamento Financeiro),

os devem analisar dentro do contexto total dos custos do negécio e da informacdo de gestao.

Na darea do Controlo Financeiro, serd necessario decidir se o negdcio tera dimensao suficiente
para que seja necessario criar um Departamento Financeiro ou de Contabilidade préprio ou se
estas atividades podem ser efetuadas por especialistas externos. A opgao interna é a mais
desejavel para uma empresa que planeie atingir uma dimensdo razoavel. No entanto, se os
recursos sao escassos no inicio, a alternativa poderd ser o de aproveitar alguém dentro da
empresa que possa realizar as fungdes contabilisticas essenciais numa base diaria, e usar depois
uma firma de Contabilidade que processara a informagao numa base regular. O aumento do
negocio e da sua complexidade deverd implicar a criagdo de um Departamento Financeiro que
terd por missao assegurar todos os circuitos e a producdo de toda a informacao relevante para

uma adequada gestdo a este nivel.
Alguns elementos fundamentais do ponto de vista Financeiro:

v" Que tipo de contabilista e forma de contabilidade é que foi escolhido?
v" Que tipo de controlo de informacao serd produzido e com que frequéncia?
v" Que outros tipos de controlo do negdcio vio ser implementados (producdo, pessoal,

qualidade, ambiental...)?

\

Que sistemas de informacao se vao usar?

v Quem serdo os auditores?

8. Investimento necessario

Os passos anteriormente dados conduzem normalmente, a que haja informagao suficiente para

permitir aos potenciais investidores uma tomada de decisao.

E, no entanto, comum recorrer também a um aconselhamento sobre quais as potenciais

estruturas de financiamento.

Em termos gerais, as principais opgdes disponiveis sdo as participagdes no Capital da Empresa
(pelos promotores ou entidades terceiras como as entidades de Capital de Risco) ou o
financiamento com Capital Alheio, que pode revestir varias formas de divida: emissOes

obrigacionistas, empréstimos a curto e longo prazo, papel comercial, etc.

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

de uma Unica vez.

A componente de financiamento assegurada pelos promotores tem de ser especificada, uma

vez que esse é, normalmente, um pré-requisito assumido pelos potenciais financiadores: que os
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promotores possuam um nivel de compromisso satisfatério dos seus prdprios recursos antes

que os financiadores estejam dispostos a avancar com mais fundos.

9. Projegdes Financeiras / Modelo Financeiro

As projecdes financeiras basicas: Vendas, Proje¢des de Cash-flow e Rentabilidade serdo o ultimo
elemento vital para a determinacado da viabilidade e atratividade da sua ideia para parceiros e

potenciais investidores.

Recomendamos que nesta parte, se possivel, recorra ao apoio de alguém com formacgao nesta

area.
Os conceitos fundamentais sao os seguintes:
» Projegbes de Vendas (Sales Forecast)

As projecGes de vendas sdo a base fundamental da componente quantitativa do seu plano de
negocios, ndo devem ser uma série de numeros caidos do céu como resultado de “boas

intencdes”.

Esta é uma area que recebe sempre atencao especial dos potenciais financiadores durante a
apreciacdo da candidatura e que serd alvo de inimeras andlises e questdes. As proje¢des tém
necessariamente de ser suportadas pela informacdo descrita nos capitulos precedentes
(dimensdo do mercado, necessidades dos clientes, segmentacdo de clientes, estadio de

desenvolvimento do mercado, forgas e fraquezas dos concorrentes...).

Serd também essencial acrescentar uma projecdo consistente das atividades comerciais
correntes da empresa necessarias para suportar as proje¢des de vendas, como o volume de
ordens de compra, niveis de venda para com os clientes chave, histérico do crescimento do
mercado dentro daquele sector de atividade, etc., especialmente para os casos de projetos de

expansao ou viabilizacao.
Alguns pontos fundamentais:

v" 0O negdcio tem ordens de compra confirmadas? Que pesquisa de mercado existe para

suportar as projecdes de vendas?

(\

Quais e quantos sdo os clientes que deverao fazer compras durante o primeiro ano?

<\

Preparou projec¢oes de vendas para cada grupo principal de produtos?

v" Preparou um sistema de atualizacdo de proje¢es de vendas com intervalos regulares?

» Projegoes de Cash Flow (Cash Flow Forecast)

Uma vez preparadas as proje¢oes de vendas, é possivel calcular as proje¢des de cash-flow para
o horizonte temporal do seu Plano de Negdcios. Estas serdao, essencialmente uma estimativa da

posicdo liquida de Tesouraria da Empresa numa base mensal. A projecdo de cash-flow vai
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possibilitar o cruzamento entre entradas de fundos, vindas das Vendas (Receitas) e as Despesas
previsiveis: custos fixos, como rendas, saldrios, juros de empréstimos, etc., ou custos variaveis,

como o custo de matérias-primas.

Alguns destes pagamentos ocorrerdo numa base mensal, enquanto outros terdo intervalos mais
irregulares, como as compras de materiais ou investimentos de capital nos edificios e em

equipamento, criando desfasamentos entre as entradas e saidas de fundos.

Normalmente haverd ainda um desfasamento temporal tipico entre a compra das matérias
primas, a producdo, a venda e o recebimento dos clientes. Grande parte dos clientes espera
poder pagar, por exemplo, a 30, 60 ou 90 dias apds a entrega da mercadoria, consoante o sector
de atividade. A empresa precisa de ser capaz de financiar o custo da compra dos materiais
necessarios ao processo produtivo e eventuais tempos de armazenagem, apesar das condicoes

de pagamento dos seus clientes.

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

elevados.

E essencial contemplar no plano de negécios uma provisdo de fundo de maneio suficiente, quer
em forma de capital préprio, quer em financiamentos bancarios, para cobrir os encargos

relacionados com este ponto.

» Projector de Break-Even (Break-Even Forecast)

A Jltima confirmagdo sobre a viabilidade de um negdcio é dada pela demonstragdo do
“breakeven point”, que ocorre - de uma forma simplificada - quando o valor das receitas é igual
a soma dos custos fixos e dos custos varidveis, ou seja, quando comecam a existir resultados

operacionais positivos.

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

pagamentos de juros de empréstimos.

Os custos varidveis incluem pagamentos que variam tipicamente em proporgdo com o volume

de vendas. Exemplos disto sdo custos com materiais e energia.

A decisdo sobre se o custo da mado-de-obra é um custo fixo ou varidvel deve se feita consoante
o tipo de negdcio em questdo. Em alguns casos, o trabalho pode ser avaliado numa base de
“freelance” ou de subcontratagdo, por forma a cumprir tarefas especificas. Em outros casos, a

empresa pode reter um tipo de for¢a de trabalho com um elevado nivel de especializacdo, e
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entdo nao serd possivel diminuir ou aumentar os custos laborais em linha com as flutua¢des dos

fluxos de vendas.

Como foi anteriormente mencionado, os promotores do negdcio deverao também prestar uma
forte atencado ao tipo de custos estruturais em que irdo incorrer. A instalacdo de uma fabrica
requer um investimento de capital significativo e é possivel calcular quanto tempo sera

necessario para cobrir este investimento com o valor das vendas.

Um caminho alternativo poderia ser subcontratar a linha de montagem dos componentes,
situacdo em que o custo varidvel dos componentes comprados serd mais elevado que os custos

fixos do primeiro caso, mas o break-even seria conseguido muito mais cedo.

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

os potenciais financiadores.

E necessario calcular um nimero de cendrios de break-even alternativos (os melhores e os
piores), testando a sensibilidade dos resultados da Empresa a varia¢Ges dos fatores bdsicos de
producdo. Consegue-se isto pela repeticdo dos cdlculos assumindo diferentes valores de

Receitas e de custos diretos e variaveis.

As projecdes de resultados devem ser analisadas, por exemplo, pelo efeito da reducdo do valor
das vendas em 10% acompanhadas por um aumento de 10% no valor dos custos. Outras
variagdes devem ser experimentadas em fun¢do das varidveis-base do negdcio a fim de
estabelecer as fronteiras a partir das quais o negdcio deixa de ser vidvel. Estas sdo as chamadas

Andlises de Sensibilidade.
Nocdes fundamentais a assegurar:

v' Baseado nas suas projecdes financeiras, que fundos necessitard para iniciar o seu

negdcio e quando prevé que comece a ter Receitas da sua atividade;

v" Baseado no seu cash-flow forecast, fundamente quando necessitara das varias entradas
de fundos previstas;

v"Quanto capital ird investir?

v" Onde espera vocé ir arranjar os outros fundos? Empréstimos? Aumentos de capital?

v" Que ac¢des ou outros bens estdo eventualmente disponiveis como caucio?

v" Como pode o negdcio falhar e qual o nivel de risco?

v" Como é que tenciona gerir ou minimizar esses riscos e quais as suas consequéncias?

v" 0O que estd a oferecer a um investidor externo?

v" Que saidas/possibilidades de venda est3o disponiveis para um investidor e ao fim de

guantos anos?

O Modelo Financeiro do Plano de Negocios
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Por forma a facilitar o seu trabalho, desenvolvemos um modelo base, que lhe permitira elaborar
toda a componente financeira de um Plano de Negdcios padrao, ou seja o Modelo Financeiro

do Plano de Negdcios. Caso necessite, solicite-nos este tipo de ficheiro.

Podera, obviamente, usar outros modelos, mas o modelo aqui indicado serd suficiente para o

ajudar a comecar e estabelecer uma excelente base para a discussdo com potenciais parceiros.

A elaboracdo desta componente, mais do que se concentrar em explicacdes tedricas mais
elaboradas — que podera encontrar em inUmeros manuais de analise financeira - esta definida
por forma a permitir um preenchimento gradual da informacdo necessaria, para que no fim do
exercicio, vocé disponha de toda a informacdo necessdria para a elaboracdo do seu Plano de

Negocios.

Este modelo é adequado para simular a criacdo de uma nova empresa ou para simular a
realizacdo de um novo investimento numa empresa ja existente, mas ndo entra em linha de

conta com o histérico financeiro.

A construcao dos quadros

O Modelo Financeiro do Plano de Negdcios e as demonstragdes financeiras previsionais foram

elaborados em Excel, com varias folhas. As folhas comportam os seguintes quadros:
1. Regras de Utilizagdo
2. Pressupostos
3. Projecdes de Vendas ou Volume de Negdcios
4. Mapa de Custo de Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas
5. Fornecimento e Servigos Externos
6. Custos com o Pessoal
7. Investimentos
8. Investimento em Fundo de Maneio necessério
9. Financiamento
10. Demonstragao de Resultados (P&B)
11. Mapa de Cash Flows
12. Plano Financeiro
13. Balangos
14. Indicadores Econdmico-Financeiros

15. Avaliacdo do Projeto
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As regras bdsicas para esta utilizacdo estdo descritas no 1° separador denominado “Regras de
Utilizagdo”.

Todos os quadros foram construidos contendo uma zona de input (a branco) em que o utilizador
preenche os pressupostos relativos a cada um dos quadros e uma zona de calculos e formulas

pré preenchidas, onde ndo devera haver introducdo de valores pelo utilizador. Os valores que

se encontrem em azul poderao ser alterados, mas dentro dos mesmos parametros.

Sempre que exista a necessidade de quadros auxiliares, eles poderao ser elaborados em cada
uma das folhas, no entanto, os valores que dai resultarem deverao obrigatoriamente ser ligados

para a respetiva zona de input, respeitando as férmulas que o quadro tem pré-definidas.

Em seguida, passamos a descrever as regras de preenchimento de cada um dos quadros

referidos.

1. Regras de Utilizagdo

Apresentam os elementos basicos de preenchimento do modelo na prdpria worksheet.

2. Pressupostos

Neste quadro, estdo os pressupostos base e as regras previsionais como sejam as taxas de
crescimento estimadas, as taxas de juro e de atualizagdo, prazo médio de pagamentos, entre
outros. Em caso de duvidas no preenchimento destes valores, sugerimos uma consulta com o

seu Banco, que normalmente tem os valores mais usados no mercado.

3. Projegdes de Vendas ou Volume de Negdcios
Este quadro é provavelmente o mais importante e em simultaneo o mais dificil de preencher.
Trata-se do principal objetivo da empresa, é a sua razao de existir.

E pedido ao utilizador que inclua as vendas e prestacdo de servicos, divididas em segmentos e
que introduza, no caso de se tratar de vendas de mercadorias ou produtos, as quantidades
previstas e o respetivo preco de venda unitdrio, para os anos do projeto. De notar que no ano
0, deverad existir o maior conservadorismo possivel, decorrente do facto de estarmos perante o
ano de arranque do projeto. No caso de se tratar de uma empresa de prestacdo de servigos

deverao ser estimados os valores globais previstos.

Os quadros estdo preparados para gerar os calculos agregados necessarios.
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IAPMEI

Forceros poa o Camcmesn
Vendas + Prestagies de Servigos
| | 2016 | 017 | 2018 [ 2019 | 2020 | 2021
| Taxa de variagha dos pregos | | | | | |
VEHWDAS - MERCADD NACIONAL 216 2017 2018 2018 HH oz
Produta A * a a a [ a a
CGuaridade s v endidas a a a a a
Taxa da das. wardidas
Prago Liniério 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00
Produta B * a a a [ a a
Q w andicas ] ] a ] ]
Taxa da crescimenta das unidades venddas.
Prego Lnidrio 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Produta € * ] ] a [] ] ]
Q w andiclas ] ] a ] ]
Taa da crascimenta das unidades wenddas
Preco Lnidrio 0,00 000 0.00 0.00 0.00
Produta D * o o o ] o o
Ouanidadas « encidas. a a a a a
Taa o s
Prego Linkério 000 000 0.00 0.00 0.00
ToTAL L] L] a o L] L]
VENDAS - EXPORTAGAD W6 a7 208 208 W20 021
Produta A * ] ] ] ] ] ]
Cusricade s v encidas o 0 [ o o
Tea da crescimento das unidades vendidas:
Preago Linkdria 000 000 0 0,00 0,00
Produto B * L] L] a ] L] L]
[ el [ a a
Teama da das werdidas:
Pago Linkdria o0 000 0 0,00 0,00
TOTAL (] (] a [] (] (]

*Poduns /| Familias de Prodees | Mem adorins
NOTA: Caso nao tenha Con hesmen 10 das quantidades, colocar o valor das vandas na linha d & "Quantidades Vendidas™ & o valor 1 na linha do “Prego Un tanio”.

PRESTAGOES DE SERVIGOS - MERCADO NACIONAL Eald T 2me 2018 2020 2021

Sarvigo A a a a a a
Tea da crescimenio

Servigo B a a a a a
Taxa da

Servigo © a a a a a
Taxa de crescimenio

Servigo D a a a a a
Taxa da iment

TOTAL L] L] L] (] L] L]
PRESTACOES DE SERVIGOS - EXPORTAGOES 016 M7 2018 2018 2020 20

Sarvigo A a a a a a
Taxa da imert

Servigo B a a a a a
Taxa da

Servigo © a a a a a
Taxa da

Servigo D a a a a a
Taxa da crescimento

TOTAL L] L] L] L] L] L]

TOTAL VENDAS - MERCADOD HACIONAL L] L] L] L] L] L]
TOTAL VENDAS - EXPORTAGOES ] ] ] (] ] ]
TOTAL VENDAS [ [ [ [ [ [
VA VENDAS | mom [ [ [ ] [ [
'I'U'I’I.I.F-l'l'lﬁ“nl SERWVICOS - MERCADD HACIONAL L) L) L] [} L) L)
TOTAL PRESTAGOES DE SERVIGOS - EXPORTAGOES ] ] ] (] ] ]
TOTAL PRESTAGOES SERVIGOS a a a L] o o
WA PRESTAGOES DE SERVICOS | mom (] (] a [] (] (]
| TOTAL VOL UME DE NEGOCIOS I 0 0 0 0 0 ]
A I 0 0 0 0/ 0 [
| TOTAL VOLUME DE NEGGCIOS + VA | 0 0 0 0] o ]
Pardas pos imp anidade % | [} [} [} [N [} ]

19



4. Mapa de Custo de Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

Este quadro permite definir claramente as principais componentes de Custo de Producdo do

Projeto.
\ |APME| EMPRESA: XPTO, Lda
CMVMC - Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas
CMVMC L 2016 2017 2018 2019 2020
Bruta
MERCADO NACIONAL
Produto A *
Produto B *
Produto C *
Produto D *
MERCADO EXTERNO
Produto A *
Produto B *
TOTAL CMVMC
IVA 23,00%

TOTAL CMVMC + IVA

NOTA: Mapa construido caso a caso:
a) Introduzir a Margem Bruta directemente, quando conhecida e passivel de ser uflizada, ou efectuar a respectiva firmula de célculo;
b) Efectuar os céiculos auxiliares considerades necessérios para alcangar a o nivel de matéria-prima por unidade produzida e infroduzir manualmente oS v alares

¢} Caso no seja possivel aleangar o nivel do consumo de maléria-prima por produl, infroduzir o valor do custo total, apds a realizagio dos respectivos calculos auxliares.

NOTA 2: Esté dispanivel uma folha para edlculos auxliares. Contém mapas para céleulo do CMVMC de projectos industials.

5. Fornecimentos e Servigos Externos

Este quadro expressa os fornecimentos e servigos prestados por entidades externas a empresa

no ambito da sua atividade normal. Dentro destes, existem duas categorias: aqueles que sdo

estruturais e que ndo dependem da atividade da empresa (e que designamos de custos fixos) e

os que sdo funcdo da atividade da empresa (que designamos de custos varidveis).

Assim, é solicitado ao utilizador, na zona de input, que defina para cada uma das rubricas se se

trata de um custo fixo, de um custo variavel ou de um custo com componentes mistas. Para tal,

devera defini-lo em termos de valores percentuais, nas colunas aplicdveis.
Para o Ano 0, devera ser referido o nimero de meses a considerar.

Para os anos seguintes, devera ser incluida a taxa de incremento anual.
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FSE - Fornecimentos & Servigos Exernos

B BT HiE Hig 20 frao o1
N° Meses B 2 2 2 2 2
Taxa de crescimento 3,00% 3,00% 3.00% 3,00% 3,00%
T VA CF o Walor Mensal il F- ] g 20 o w1
Subcontraios 23, 0% 900, 0%
Senvico especisizados
Trabalhos especisizados 00, e
Publicidsde & propsganda 00, 0%
Vigitingia & seguranca 00, 0%
Honordrios 00, 0%
Comisides 100, 0%
ConsenvacBa & mparacha 00, 0%
Malsran
Famamenas & uemilos de desgase ripdo 00, 0%
Livres & documentagio Bonica 00, 0%
Mlalerial de escitrio 00, 0%
Arfgos para clert 00, 0%
Energia e ludos
Elecricidade 3, 0% 00, %
Combusiveis 3, 0% 00, %
Agus 60% 00, %
Deslocariies, miadas & rarspecss
Desinear fies & Estadas 23, 0% 900, 0%
Transpores de passoal 23, 0% 100, 0%
Transpodes de mercadoras 0% 00, e
Servicos diversas
Rendas & dugueres 0% 00, e
Comunicagho 0% 00, e
Fegures 00,05
Fay s 3, 0% 00, 0%
Conlenc ioso & natafads 3 00, 0%
Dispesss de represirtaia 7305 | 00,0%
Limpeza, higiene & confore 23, 0% 00, 0%
Ouiros Servigos 23 0% 00, 0%

[F3E - Custos Finos
[FSE « Custos Varidveis
TOTAL FSE

ik

F3E » IVA

6. Custos com o Pessoal

Este quadro expressa os custos com o pessoal da empresa. Ele esta dividido entre
Geréncia/Administracdo e restante Pessoal, dado existirem taxas diferenciadas de Seguranca

Social.

Poderdo ser individualizados os colaboradores e respetivas remunerag¢des, ou colocados os
valores previstos para diversos sectores (ex: Sector Produ¢do, Comercial, etc.). Os valores a

colocar serdo sempre anuais.
Para o ano 0, devera ser referido o nUmero de meses a considerar.

Para os anos seguintes, deverad ser incluido a taxa de incremento anual.
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Porcenan 334 & Crmomania
Gastos com o Pessoal
| 2018 2017 018 2010 20 2021
|N” Meses i ] u ] i
I Anual | + Sub. 1.00% 1,00% 1,00% 1,00% 1.00%
Quadro de Pessosl jn.° pessoas) 2016 2017 HE 2018 0 021
| Diecgac
Adminisicaiiva Financeira
Comercial |
Prochaga | O
Ouaidade
Manulengio
hprovi
Iy & Deseiy oy menk
Oukos
TOTAL
Quadro de Passoal (n.* messs de irabalho)
| Direcglo 12 12 12 12 12
Adminiskaliva Finanoeia 12 12 12 12 12
Comescisl | 12 12 12 12 12
Produgia | Oy 12 12 12 12 12
CQualidade 12 12 12 12 12
Manuengio 12 12 12 12 12
A i 12 12 12 12 12
Inv esfigacdo & Desenv oy imenks 12 12 12 12 12
Oukres [ 12 12 12 12
Remuneracio base mensal 016 17 me 018 nm o
AdminigFagho | Drecclo
Comercial |
Produgsa | Op
Qualidade
Aprer Sianam ents.
v esigagio & Desenyciv menk
Oukes

22



Eemumeragio base anual - TOTAL Colaboradores WiE a7 208 L A 20
Admnsirachs | Direccio
Adminztraiva Firancera
Comercisl | Marketing
Produc e | Operacional
Cualidade
Manuiencio
Aprov sicnamento
Invesigagino & Deseny olvimenic
Ouros

Ogiros Gastos FLAL T 2018 Foy ] i 0

Seguranga Sorid

COrgos Sociais 2,75%

Pessoal 75%
Seguros Actenies de Trabalho
Subsidio Aimentagio - n* dias Gieisimés x subsidio/'da

W * meses subsidio slimeniagio |meses) il 1 1 11 i1 i
Comissies & Pramios

Cghas Sociais

Pessoal
Fomacio
Oviros cusins com pessoal

TOTAL DUTROS GASTOS

TOTAL GASTOS COM PESS0ML

ARG RESUMO g 1T ] o] i M
Remunerapbes:
Cghas Sociais
Pessoal
Encangos sobre remunerapies

Seguros Acidenies de Trahalho s dosnas profissionais
Gasios de acdo socid
Ouiros gasios com pessoal

TOTAL GASTOS COM PESSOAL

Betencies Colaboradores i a7 2018 o] i L
Reencéo 55 Colsborador
Gerénzia | Adminstagin 1,00%
{hro Pessoal 1,00%
Reten:éc RS Colaborador 15,00%
TOTAL Retenges

7. Investimentos

Neste quadro deverao ser introduzidas todas as informagGes sobre os investimentos a realizar,
nomeadamente a sua natureza, valor periodo em que esta previsto ocorrer e estando ja definida

a taxa de amortizacao a utilizar.

Nestas projecdes esta implicito o método de amortizagdo em quotas constantes.
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8. Investimento necessario em Fundo de Maneio

Na sequéncia da analise anterior, é importante definir claramente as necessidades de fundo de
maneio resultantes, ou seja, as necessidades de fundos de tesouraria que o projeto necessitara

para poder progredir sem estrangulamentos do ponto de vista de Tesouraria.

Um inadequado financiamento das necessidades de fundo de maneio pode inviabilizar um

projeto, mesmo que ele seja atrativo do ponto de vista de resultados.
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9. Financiamento

Nestes quadros estd expressa a forma de financiamento do projeto. O financiamento de uma
empresa ou projeto deverd sempre cumprir a regra do equilibrio financeiro, ou seja, as
necessidades de médio e longo prazo, como sejam os investimentos em capital fixo, deverao ser
financiados no médio e longo prazo, sendo as necessidades de curto prazo financiadas em igual

periodo de tempo.

Este quadro contempla vdrias alternativas de financiamento, como seja através de capitais
proprios, suprimentos, empréstimos de médio e longo prazo. O utilizador apenas deverd indicar
qgual a margem de seguranca que entende adequada para a variagdo no investimento, e o
financiamento de equilibrio necessario, que resulta das necessidades de fundo de maneio do
projeto. Os restantes valores resultam das restantes folhas, cumprindo a regra referida no

pardgrafo anterior.
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N._* da ancs resmbolssc
Taxa de jurn associada
N.* anos de candncia

1,00




a8
Capial em divida (inicio perioda)
Taxa de Jun
Jur Anual
Reembolzo Anal
Imposio Seio (0L4%)
Servigo da divida
Valor em divida

N.* de anos reembalso 1,00

Taxa de juro associada
N.* anos de canéngia

i)
(Capilal em divida {inicio periodn)
Taxa de Jum
Juss frusal
Aeerbolko Arual
Imposio Selo (IL4%)
Servigo da divida
Walor em divida

H.* de anos resmbdlzo 1,00

Taza de o associada

N.* ancs de canfncia

2%
Capial em divida (inicio perioda)
Taxa de Jun
Jur Anual
Reembalso Anal
Imposo Seio (1L4%)
Servigo da divida
Valor em divida

N.* de anos reembalso 1,00
Tara de juro associada
N.* anos de canéngia

a1
(Capial em divida (inicio perioda)
Taxa de Jum
Juss frusal
Aserboka krual
Imposio Sl (1L4%)
Servigo da divida
Walor em divida
Capital em divida

Juros pagos com Imposto Salo incluido
Reembolso

10.Demonstragao de Resultados

Este mapa compara os proveitos e custos resultantes da atividade da empresa. Trata-se, como
é sabido, de um dos Relatdrios fundamentais, que nos permite determinar o potencial de
libertagdo de resultados do Projeto. Nao é necessario introduzir qualquer dado neste mapa, uma

vez que os valores que apresenta resultam dos pressupostos introduzidos anteriormente.

Através da Demonstracdo de Resultados, consegue-se apreender se a empresa ou projeto
apresentam rentabilidade liquida positiva ou se ao contrario dao prejuizo, e constitui-se como a

primeira abordagem a viabilidade do projeto.
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e e conjurkes
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Mumencsireducis. de s vakr
Oulses rendimentos & ganhos
COuibes gasios o pestas
ESITOA & anles de depreciagdes, gastes de « imposios)
Gasimaversies da dopreciacho @ amarizagia

! e ackvos depr o5
EBIT (Resultads Operacianal)
JUITE & PETCMTSNTOS SiTHanes oiioas
e & goerie: similanes suporiados.
RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS
Imposio sebne © serdimanto de pericda
RESULTADO LIGUIDG 00 PERIIDD

O mapa de Demonstracdo de Resultados constitui a componente base para a andlise de break-

even do projeto referida no inicio como fundamental. Exemplos da analise a realizar:

Margem Bruta vs Custos Flxos ¥.Meghcios vi EBITDA

i 1
p p
= — Wobae Mg e [rom—
H Margom Breta ;n EBITD®
;”‘ (it Facs H
b i
o — D 4— —]
(| 3 3 4 5 ] 1 i 3 4 5 L
Baus do prejucn Ancs

11.Mapa de Cash Flow

Este mapa evidencia a tradu¢do monetaria da atividade da empresa, nomeadamente os valores
libertados pela atividade e as suas necessidades de financiamento. Ndo é necessdrio a

introducdo de qualquer valor.
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Mapa de Cash Flows Operacionais
2016 2017 2018 018 200
Meios Libertos do Projecto
Resulsdos Operscionsis (EBIT) x (1-RC)
Depreciacies & amorizagies
Prov isbes do exercico

Investim./Desinvest. em Fundo Maneio
Fundo de Manen

CASH FLOW de Exploragio

Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capitsl Fixo

Free cash-flow

CASH FLOW acumulado

V.Negocios vs Cash flow

- .

— Volume Negdcios
—— Cash Flow Exploracao

Valores em Euros
O O O w -

12. Plano de Financiamento

Da andlise até agora construida, é possivel extrair o chamado Plano de Financiamento, ou seja,

um mapa que define claramente as Origens e Aplicagdes de Fundos do projeto e que constitui

normalmente uma componente importante na andlise do mesmo.
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Plano de Financiamento

2016 2047 2018 Zotg 2020 I
ORIGENS DE FUNDOS

Meins Liberzs. Brudos

Cap Sotial (errada de Lndos)

Cubas inshurmenios de cagil

Erprégbimbs Dbt

Desirn st e Capitel Fixa

Desirn s ermt FMN

Pre eits Firsrceios

Total das Origens

| APLICAGOES DE FUNDOS
b . Capital Fixe

b Furds de Maneia

Ieposio sobie o8 Lucres

Pagameris de Dividendos

Reembales de Emprésimnes

Ercangs Finsrceics

Total das Aplicacies

Saldo de Tesouraria Anusl

Saldo de Tesouraria Asumulade

AplicagBes | Empréstima Curto Prazo 0 0 0 0
Soma Contrale 0 0 0 0

Acerto do modelo

13. Balango

Tal como a Demonstracdo de Resultados, este mapa resulta da introdugdo dos pressupostos
anteriores. Ele expressa a situacdo patrimonial da empresa ou projeto e sera, também, uma

componente fundamental na analise do projeto.
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Balango Previsional

016 2017 01 019 b v 21
ACTIVO
Active NBa Corremls
Aclvas lxos Hl'lg'h'éﬂ-
Pregriedades de inveaimanks
Achvaos Infangheis
hveatmenks Ansresins

Active corrente [} o
I enfnios
Chenles
Exledo & Dulred Enies Piblcos
Arcioreslea/aieion
Oulras conles & recebar
Dierimenias
Caia & depdailes hanciriog o ]
TOTAL ACTIVD L] o

CAPITAL PROPRIO

Capital realizans
Acgles (qualss pedprias)
Ouiroe inglumeniss de capital pripna
Rederyas
Excedenks de revalorzacio
Ouiras vanagdes no capital prégrc
Resuliade ligude de periade

TOTAL DO CAPITAL PROPRID

PASSIVD

Passivo ndo corrente
Priov iades.
Finamiamenios abldas
Oukas Confas & pagar
Passivo correnie L] L ]
Fomecedones
Eslado & Ouros Enles Poblcos
Apcioris s/ shtiog

Finareiamenios Oblides 1] i
Oukas conts & pagar

TOTAL PASSIVD L] L]

TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS o o

14. Indicadores Econdmico-Financeiros

Este mapa representa um conjunto de indicadores econdémicos e financeiros, amplamente

difundidos e aceites e que pretende complementar a andlise do projeto.

Estes indicadores sao calculados automaticamente. Representam os indicadores mais usados e
que os analistas tipicamente irdo analisar. Os analistas e as entidades financeiras tém

normalmente valores médios de mercado em fun¢do do tipo de mercado, negdcio, fase, etc.

Se estiver a desenvolver produtos para mercados ja existentes, tente obter junto de fontes
crediveis (por exemplo, a banca) os valores médios do mercado em que se ira inserir. Este

constituird um critério fundamental na analise que sera feita.
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Principais Indicadores

INDICADORES ECONOMIC 05 e 7 e 11y N i
Taxa de Crescimenio do Negécio #DhDE #DhDE #DhDE #DhDE #DhDE
Reniabiidade Liquida sobe a5 vendas #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE FDDE
INDICADDRES ECONOMICOS - FIMANCEIRDS e 7 e 11y N i
Return On linvesiment (RO #DDE 0% #DDE #DDE #DDE 0%
Rendibiidade do Acivo #DDE 0% #DDE #DDE #DDE 0%
Rofacéo do Acvo FDDE 0% FDDE FDDE FDDE 0%
Rendibiidade dos Capitsis Préprios (ROE) #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE
INDICADORES FINANCEIROS e 7 e 11y N i
Autbromia Firancesra FDAAE 0% FDAAE FDAAE FDAAE 0%
Sl abiidade Tokl 0% #DDE 0% #DDE #DDE FDDE
Coberura dos encagos fnanceims FDhDE FDhDE FDhDE FDhDE FDhDE FDDE
INMCADORES DE LIQUIDEZ e 7 e 11y N i
Liquidez Comenie 0,00 #DDE 000 #DDE #DDE #DDE
Liquidez Redurida 0,00 #DDE 0,00 #DDE #DDE FDDE
INDICADORES DE RISCO HEGOCID 18 17 18 13 i i
Margem Brui ] ] ] ] ] ]
Grauw de Alavanca Operacional #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE
Graw de Alavanca Financeira #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE #DDE

15. Avaliagdo do Projeto

A valorizacdo é um tema complexo e que depende de modelos que diferem em funcdo dos
analistas que irdo realizar o trabalho. No entanto, existem conceitos base que normalmente sdo

utilizados e que sdo aqui implementados.

Em funcdo do processo concreto, podera/devera discutir este ponto diretamente com a

entidade que estd a avaliar o seu projeto.
A avaliacdo da empresa ou projeto é aqui apresentada em 3 formas fundamentais:

v' Taxa Interna de Rentabilidade
v Payback Period
v Valor atual liquido, ou seja, na perspetiva de que o seu valor é o que resultar do

somatario dos cash flows liquidos atualizados a uma taxa que:

» Na perspetiva do investidor- seja a resultante do somatério da taxa de
remuneragdo de uma aplicagdo sem risco com um prémio de risco que o

investidor entenda como a sua remuneragdao minima;

> Na perspetiva do projeto- seja a resultante do custo médio ponderado do capital

ao Ano 0 (ano onde ocorre o maior volume de investimento).
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