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1. INTRODUCAO

Nunca como hoje o tema do empreendedorismo esteve tdo presente e foi tema de
estudo e abordagem. Hoje em dia, muitos estabelecimentos de ensino e instituicdes
promovem inclusive acdes de formacdo e oferecem cursos na darea de criacdo de
empresas e empreendedorismo.

A relevancia do tema é evidenciada pela existéncia de iniUmeros programas de apoio
a empreendedores, concursos de ideias, de planos de negdcio, cursos, seminarios e
workshops, programas na televisdo que levam a generalizacdo da utilizacdo da palavra e
do conceito em inUmeras circunstancias da vida profissional e social.

Na atual conjuntura nacional e internacional, ser empreendedor e criar um negdcio
préprio é cada vez mais uma questdo estratégica que ja ndo depende exclusivamente da
vocacdo e do perfil de uma pessoa. Em muitos casos, afigura-se como uma questdo de
sobrevivéncia uma vez que as pessoas ao ndo encontrarem saidas no mercado de
trabalho, sdo frequentemente obrigados a criar o seu posto de trabalho, através da
criacdo de um negdcio.

O presente “Manual do Empreendedor” foi criado com o intuito de apoiar na criagdo
de novas empresas na regido de Resende.

Pretende-se disponibilizar um vasto conjunto de informagdes destinadas a
empreendedores e futuros empresarios. Esta iniciativa pretende ser um instrumento Util
no apoio ao desenvolvimento e concretizacdo de ideias de negdcio, quer informando
sobre a elaboracdo de um plano de negdcios, quer alertando para os erros mais comuns
cometidos por quem quer criar uma empresa.

A concecdo deste manual tem como objetivo central incentivar o empreendedorismo
e o desenvolvimento de novos projetos empresariais na regido de Resende e promover a
cultura empreendedora proporcionando recursos e aquisicdo de competéncias.

Quando se fala de empreendedorismo ndo devem ser esquecidas algumas exigéncias
fundamentais para que um individuo seja capaz de reconhecer uma oportunidade: o
conhecimento prévio que detém sobre determinada drea e que lhe permite

compreender melhor todos os aspetos relacionados com essa mesma area, e as suas



aptiddes intelectuais que estdo diretamente relacionadas com a capacidade para avaliar
essas oportunidades.

Ndo basta querer ser empreendedor, é importante saber ser empreendedor e por
isso, este manual assume-se como um contributo ao percurso essencial do

empreendedor, um contributo pela via da informacao.

O Manual do Empreendedor encontra-se dividido em trés partes distintas e
complementares.

Na primeira parte apresenta um enquadramento tedrico do empreendedorismo,
reunindo um conjunto de informacdes de caracter geral. Procura abordar o conceito de
empreendedorismo, desmistificar alguma ideias e abordar as principais carateristicas que
se encontram nos empreendedores. Da ideia ao Plano de Negdcios, é também um dos
aspetos abordados nesta primeira parte.

A segunda parte deste manual incide sobre os principais aspetos funcionais do
processo de criacdo da empresa e qual a forma juridica mais adequada.

A Ultima parte percorre a temdtica do financiamento, passando pelo sistema fiscal e a
internacionalizacdo, de relevante interesse para os empreendedores, identificando ainda

algumas infraestruturas de apoio ao empreendedorismo.
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2. CONCEITO DE EMPREENDEDORISMO

O que é o empreendedorismo?
“Empreendedorismo é o processo de cria¢do e/ou \ I
expansdo de negdcios que sdo inovadores ou que \
nascem a partir de oportunidades identificadas. E
claramente uma nog¢do que incorpora o inicio e o fim
de empresas, baseado no ideal de Schumpeter, que
considerava o empreendedorismo como “o motor

fundamental da economia” (Schumpeter, 1942).”

2.1. O EMPREENDEDOR

O empreendedor é aquele que faz acontecer, que tenta constantemente antecipar-se
aos factos e que tem sempre presente uma visdo futura da organizacdo (Dornelas, 2001).

De acordo com Shumpeter (1949), empreendedor é “aquele que destrdi a ordem
econdémica existente através da introdugdo de novos produtos e servicos, pela criacdo de
novas formas de organizacdo, ou pela exploracdo de novos recursos materiais”.

Quase todas as pessoas, em algum momento da sua vida, j& pensaram em criar o seu
proprio negdcio. Porém, ha que perceber que todos tém diferentes competéncias,
motivacdes, realidades e caracteristicas que |hes sdo inatas, mas que influenciardo a
capacidade de agarrar essa oportunidade e transforma-la num negdcio lucrativo.

Hoje em dia as vdrias competéncias necessarias para o sucesso devem ser conjugadas,
podendo, contudo, ter origem nos diferentes empreendedores do projeto, na equipa ou
em recursos humanos a contratar. Significa isto que um empreendedor ndo tem que
reunir em si préprio todas as competéncias necessarias para o desenvolvimento de um
projeto empresarial nem tem que, necessariamente, criar, desenvolver e consolidar um

negdcio sozinho. A existéncia de uma equipa permite uma maior complementaridade de

1 Soumodip Sarkar, Empreendedorismo e Inovacdo, 2010.



competéncias que o empreendedor, isoladamente, muito dificilmente consegue

colmatar.

Motivacao
“Eu penso que se trata de uma atitude muito propria... é
uma nogdo centrada no prazer da descoberta, na tentativa de
/ encontrar algo de novo, e uma capacidade de encontrar as boas
oportunidades e criar um negdcio com base nelas...quase todos
0s empreendedores que conhegco querem comegar algo de
/ novo, mas ndo necessariamente para ganhar dinheiro com isso.
Envolvem-se ...com o intuito de criar um negdcio memordvel, de o apadrinharem, para
uns anos mais tarde dizer — “fui eu que construi isso”...0s bons empreendedores sorriem
quando lhes dizem ndo. Isso apenas serve de incentivo a provarem que s@o capazes de
realizar as suas ideias de qualquer forma”. Citado na revista BusinessWeek em 2006 por

Neal Thornberry do Babson College.

Quando se fala de empreendedorismo e empreendedores importa analisar as razes
gue levam alguém a querer ser empreendedor, quais as suas motivacdes. Estas
geralmente estdo associadas a fatores como a vontade de criar algo novo, de criar algo
seu, a capacidade de arriscar e de sair da zona de conforto, a curiosidade, a criatividade
e ou capacidade de trabalho.

Isto permite tracar o perfil do empreendedor de sucesso, normalmente associado a
pessoas persistente nos objetivos que prosseguem, ndo desistindo face a possiveis

obstdculos. Chegar-se assim a identificacdo de dois tipos de empreendedores:

Empreendedor por Vocacgao

E o tipo de empreendedor que demonstra uma vontade e um perfil pragmético, muito
orientado para a transformacdo de ideias em negdcios de sucesso.

Normalmente tem como referéncias outros empreendedores que, desde muito cedo,

o motivaram no sentido de estimular o desenvolvimento de novos projetos.



Apresenta desde muito cedo um perfil empreendedor, demonstrando competéncias
de lideranca e capacidade efetiva para assumirem riscos, caracteristicas que sdo depois
aplicadas na gestdo dos seus negdcios.

Tendem a ter um percurso rapido, com capacidade efetiva para resolver de forma

eficiente os problemas que vao surgindo no exercicio da sua atividade.

Empreendedor por Necessidade

Este é o tipo de empreendedor que ao longo do seu desenvolvimento nunca se
interessou muito pela iniciativa empresarial, mas que, num dado momento da sua vida,
e devido a alguma circunstancia ou motivo especificos, teve de enveredar pelo caminho
do empreendedorismo.

O empreendedor por necessidade trilha um caminho bastante diferente do
empreendedor por vocacdao dado que, a certa altura da sua vida e num curto periodo de
tempo, terd que reunir um conjunto de competéncias que ndo possui e estara mais
sujeito a cometer erros uma vez que esta a tragar um percurso novo, para o qual lhe falta
o saber e o saber fazer.

No entanto, estes constrangimentos ndo sdo forcosamente sinal de insucesso. Muitos
empreendedores adaptam-se a essa nova realidade e acabam por se tornar empresarios

de sucesso.

Carateristicas:

Ver o empreendedor apenas como alguém que tem uma ideia e consegue transforma-
la num negdcio é muito redutor.

Dentro de cada empresa podem existir nos seus quadros verdadeiros
empreendedores, sendo o espirito empresarial visto cada vez mais como uma nova
cultura empresarial que hoje se tenta incutir nas sociedades.

Atualmente, o sucesso das empresas ja ndo depende sé do trabalho desenvolvido pelo
empresario mas os colaboradores também tém sido chamados a desenvolverem uma
capacidade empreendedora que contrarie a cultura vigente caraterizada por aspetos
ligados a aversdo ao risco e a falta de iniciativa prépria dirigida a dinamizacdo de projetos

empresariais que tenham em conta os novos fatores competitivos.



De entre as varias caracteristicas que permitem identificar um empreendedor
podemos destacar algumas que se podem considerar inatas como a perseveranga, O
desejo e vontade de tracar o rumo da sua vida, a competitividade, a autoestima, o forte
desejo de vencer, a autoconfianca, a flexibilidade. Outras como as competéncias
emocionais, o autoconhecimento ou a criatividade podem ser desenvolvidas.

E essencial que o empreendedor seja recetivo & inovacdo e criatividade para melhor
identificar as oportunidades, seja realista na apreciacdo de novas ideias e persistente na

prossecucdo de um objetivo.

De seguida sdo listados um conjunto de aspetos e competéncias referentes ao perfil do

empreendedor que é comum encontrar em varias definicGes de empreendedorismo:

e Desejo de criar, inovar e gerar desafios

Um empreendedor apresenta sempre uma boa dose de talento e paixdo, aliado a um
certo inconformismo perante a rotina. Consegue transformar simples ideias em negdcios
efetivos, agir com independéncia, determinar quais 0s passos a seguir, abrir caminhos,

decidir o rumo a tomar.

e Utilizar os recursos disponiveis de forma criativa

Ter critério na aplicacdo de investimentos e postura de contencdo de custos é uma
imposicdo. E fundamental que o empreendedor tenha um planeamento rigoroso e
contido dos seus investimentos, aposte na contencdo de custos e reduza ao maximo as
ineficiéncias e os desperdicios.

A aposta na celebracdo de parcerias estratégicas é outra forma de otimizar despesa,

atenuando custos fixos.



e (Capacidade de Lideranga

Um empreendedor tem necessidade de manter o controlo das situacdes. Para isso, é
importante saber definir objetivos, orientar a realizacdo de tarefas, combinar métodos e
procedimentos praticos, incentivar pessoas para alcancar as metas definidas e criar as

condicGes para o trabalho em equipa.

e Automotivagdo e entusiamo

Uma das carateristicas mais fortes nos empreendedores é a capacidade de auto
motivacdo relacionada com desafios e tarefas em que acredita, com uma forte convicgdo
nas suas ideias. Além da compensacdo financeira, a capacidade de criar, inovar e de se

impor aos desafios sdo algumas das motivagdes do empreendedor.

e Apeténcia para correr riscos e enfrentar incertezas

Assumir riscos faz parte de qualquer atividade e é preciso aprender a geri-los. O
nascimento de qualquer iniciativa empresarial esta sempre envolta em incertezas, com

um sem numero de desafios pela frente até se tornar um negdcio de sucesso.



A capacidade do empreendedor de assumir os riscos, de ter ambigdo e inconformismo,
criatividade e espirito de iniciativa serdo fatores determinantes para o impulsionar, no
desafio de transformar uma ideia num negdcio de sucesso.

Porém, tal como ja foi mencionado, os empreendedores devem assumir riscos
calculados, evitar riscos desnecessarios, compartilhar o risco com outros e dividir o risco

em “partes menores”, recorrendo a diversificacao.

e Grande nivel de autoconfianga e otimismo

A autoconfianca, aliada a persisténcia e a resiliéncia, impulsionam o empreendedor a
continuar a acreditar no sucesso e a trabalhar, mesmo quando se depara com mas
experiéncias e falhancos, levando a que a sua capacidade de superar os desafios seja a

garantia na busca do sucesso da ideia de negdcio.
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e Visdo para identificar oportunidades de negécio

Um empreendedor é capaz de olhar para além do dbvio e de ver oportunidades antes
das outras pessoas. A economia, os mercados e a realidade empresarial estdo em
constante mutacdo. Isto exige do empreendedor uma preocupagdo constante em
identificar novas oportunidades de negdcio, diversificar o leque de produtos e servigos

gue oferece, abrir novos mercados e conquistar novos clientes.



e Espirito de observagao

Para poder aproveitar as oportunidades, hd que estar sempre atento e ser capaz de
perceber, no momento certo, as oportunidades de negdcio que o mercado oferece. Um
empreendedor é alguém capaz de, observando o mundo em seu redor, identificar uma
ideia e/ou criar uma solugdo, quando muitos outros, em condi¢cdes semelhantes, ndo o

conseguiram.

e Ser conhecedor do ramo em que atua

Para que o empreendedor alcance o sucesso é essencial manter-se informado e
apostar na sua formacdo, antecipando decisGes estratégicas que lhe permitam andar
mais a frente do que a demais concorréncia.

Quanto mais dominar o ramo em que pretende atuar, maiores serdo as oportunidades
de conseguir ter éxito. Nem sempre se é conhecedor ou se tem experiéncia no setor e
neste caso, o conhecimento e a formagdo fazem toda a diferenca.

O empreendedor tem que saber antecipar a mudanga do mercado, dos clientes,
ajustando os seus produtos/servigcos constantemente sem nunca esquecer de inovar ou

pelo menos diferenciar.

e (Capacidade de organizacdo e autodisciplina

E necessaria autodisciplina, organizacdo e capacidade de utilizar recursos humanos,
materiais e financeiros de forma légica e racional. A organizacdo facilita o trabalho e
economiza tempo e dinheiro. O empreendedor necessita de capacidade para aplicar
essas caracteristicas de sucesso a si mesmo e a equipa, uma vez que ninguém o fard por
si. Um empreendedor passa muitas vezes de uma realidade de trabalho por conta de
outrem, numa organizacao com regras e métodos de trabalho previamente estabelecidos
para uma realidade em que a sua capacidade de autodisciplina e organizacdo serdo

determinantes para O sucesso.

e (Capacidade de analise e tomada de decisdes



O empreendedor vai, permanentemente, ser solicitado a rever a situacdo do seu
negdcio e a redesenhar orientacles e planos, devendo ser capaz de tomar decisdes
corretas no momento exato, estar bem informado, analisar friamente a situacdo e avaliar
as alternativas para poder escolher a solugdo mais adequada. Esta capacidade requer um

bom nivel de autoconfianca e vontade de vencer obstaculos.

e (Capacidade de trabalho em equipa

Esta capacidade estd intimamente ligada a sua capacidade de liderangca. O
empreendedor constrdi equipas, delega responsabilidades, acredita na sua equipa e
obtém resultados através dela. Um processo de decisdo partilhada é fundamental para
gerir de forma eficiente, reduzindo consideravelmente os riscos e as implicacdes
negativas de uma determinada deciséo.

Saber trabalhar em equipa e avaliar riscos inerentes a atividade é uma das

competéncias mais importantes de um empreendedor de sucesso.

e (Capacidade para transmitir conhecimentos e delegar competéncias



Numa empresa competitiva, é fundamental que a organizacao interna funcione, com
deveres e responsabilidades muito claras, de forma a que todos os colaboradores
entendam qual é o seu papel na organizacdo, quais sdo o0s seus deveres e
responsabilidades e quem decide o qué.

O empreendedor vai gerir e orientar a empresa no sentido de a fazer avancar. A
delegacdo de competéncias é um importante fator no processo de gestdo de uma

empresa, levando os colaboradores a assumirem responsabilidades.

e (Capacidade de negociacdo

Esta é uma das caracteristicas fundamentais para que o empreendedor tenha sucesso.
Deve ter um perfil marcadamente comercial, reforcado por competéncias de negociacao.

Numa negociacdo de sucesso, ambas as partes ficam satisfeitas com as condicdes
acordadas e esta ndo deve ser encarada como uma guerra em que apenas uma das partes
pode ganhar. Se esta situacdo acontecer, poderd levar a que no futuro, a outra parte se
sinta prejudicada, ndo voltando a qualquer negociacdo.

A imagem da empresa no mercado é um dos seus maiores ativos. O empreendedor
deve entender que no processo de negociacdo, um cliente/parceiro satisfeito angaria
gratuitamente muitos outros, mas um cliente/parceiro insatisfeito/enganado pode

comprometer seriamente a imagem e o futuro de um determinado negdcio.

e Gestdo por objetivos

E essencial estabelecer objetivos ambiciosos e realistas como base fundamental para
a motivacdo da equipa, para o planeamento coerente das atividades e para a avaliacdo

do progresso do negdcio.



2.1.1. MANDAMENTOS DO EMPREENDEDOR DE SUCESSO

O empreendedor deve ter em consideracdo dez premissas fundamentais para o seu

sucesso:

@ Atuar consciente que o dinheiro ndo faz o empresario. Usualmente o criador de

uma empresa é alguém que ndo tem grande capacidade financeira, mas tem outros

recursos como a determinacao, a persisténcia e a criatividade que o levam a triunfar.

@ Ter conhecimento gue a sua riqueza é resultado da persisténcia, atividade e
tempo, sabendo que existem dissemelhancas entre persisténcia e teimosia. A pessoa
teimosa responde aos problemas sempre da mesma maneira enquanto a pessoa

persistente ndo desiste de encontrar novas alternativas para controlar o problema.

® Ter visio para reconhecer os clientes e as suas caréncias procurando saber se
existe um mercado suficientemente grande para gerar lucros, permitir crescimento e

diversificacao.

@ Atenuar os investimentos iniciais ao fundamental e ndo gastar recursos em

equipamentos supérfluos.

® Diminuir os custos fixos, nomeadamente optando por

gerir os recursos humanos em funcdo do crescimento da

empresa.

® Preparar as negociagdes com fornecedores e

investidores.

2 SEDES — Associac¢do para o Desenvolvimento Econémico e Social, Guia do Empreendedorismo (Maio de
2007)



@ saber negociar bem o valor das compras e das vendas.

Determinar as parcerias essenciais para o negdcio, abdicando de exclusivismos que

podem comprometer o crescimento da empresa.

@ Encarar o cliente como se fosse o empregador.

@ Elaborar um Plano de Negocio adequado e consistente.

Outra das caracteristicas essenciais de um empreendedor é saber encontrar
alternativas para superar problemas.
Deparar-se com o insucesso € uma possibilidade que qualquer empreendedor pode

ter que enfrentar em algum periodo do seu percurso. As razées podem ficar-se a dever:
e Questdes pessoais

A falta de qualificacGes em areas ligadas a gestdo pode ser um verdadeiro obstaculo,
podendo a isso juntar-se a falta de resiliéncia para enfrentar obstaculos e a incapacidade
para delegar certas tarefas.

Uma outra dificuldade tem que ver com a falta de capacidade ou medo de assumir
riscos. Em grande parte dos casos, as maiores dificuldades que um empresario enfrenta

sdo de ordem pessoal.
e Questdes financeiras

A falta de financiamento quer sejam capitais préprios, dificuldade no acesso a
financiamento ou o crédito a taxas demasiado elevadas podem ser um sério entrave.

Uma boa gestdo de tesouraria € essencial numa boa gestdo do negdcio sendo por
vezes, esquecida em detrimento do volume de vendas.

Um outro erro a evitar prende-se com o0s gastos exagerados, ndo podendo existir
gastos com mobilidrio de escritério demasiado caro e que ndo acrescenta valor a
capacidade da empresa nem pelos automoveis de elevada cilindrada, ou, de um modo

geral, em todo o tipo de despesa ndo essencial para o negdcio.



A existéncia de critério na aplicagdo de investimentos e contencdo de custos é muito
importante. A falta de um planeamento rigoroso e contenc¢do dos custos pode levar a

situagOes de ineficiéncias e desperdicios.
e Falta de capacidade de controlo

O crescimento demasiado rapido e sem os devidos alicerces acaba por se traduzir
numa deterioracdo no servico prestado ao cliente. E fundamental implementar medidas
de controlo a partir do momento em que sozinho, o empreendedor ja ndo consegue ja

abarcar toda a realidade da empresa.

Perante todas as adversidades que o empreendedor terd de enfrentar diariamente,

na execug¢ao normal da sua atividade, podera assumir trés posturas:

i) Postura visionaria/preventiva: quando planeia com rigor e monitoriza a
implementacdo do seu projeto de forma a corrigir eventuais desvios. Este empreendedor
caracteriza-se por antecipar problemas, cenarios e preparar com antecedéncia planos de
resolucdo. Este é, normalmente, um excelente empreendedor, com elevada
probabilidade de sucesso nos seus projetos.

ii) Postura reativa: quando sé reage aos problemas e ndo tem a capacidade de os
prever através dos habituais sinais que o mercado vai dando. E uma postura com sérios
riscos de insucesso associados, pois ndo apresenta a capacidade de antecipar situacdes
de crise, de forma a poder intervir, profilaticamente, em vez de reagir apds a constatacdo
do problema.

iii) Postura passiva: quando, por falta de perfil ou motivacdo, ndo tem capacidade ou
condicdes minimas para lidar e resolver os habituais problemas que surgem no normal

exercicio da sua atividade. E, regra geral, um empreendedor condenado ao insucesso.



2.1.2. MITOS SOBRE O EMPREENDEDOR

Por norma, verifica-se que estdo instituidos alguns mitos sobre os empreendedores,

dos quais se destacam os mais comuns:

Mito 1: Os Empreendedores sdo natos, nascem para o sucesso

E geralmente verdade que a maioria dos empreendedores nasce com um certo nivel
de inteligéncia e com algumas carateristicas que os distinguem dos demais, contudo o
que é facto é que os empreendedores de sucesso ao longo dos anos vdo acumulando
habilidades relevantes, experiéncias e contactos. A sua capacidade para ter visdo e
perseguir oportunidades vai-se aprimorando com o tempo.

“O empreendedor é como o artista, o musico, o desportista, tem uma série de
caracteristicas congénitas, contudo se ninguém as descobre e as potencia devidamente,

muito provavelmente nao servirdo de nada.” (Pérez, 2005).

Mito 2: E preciso muito dinheiro para comecar

Basta analisar o percurso de muitas empresas de ambito global e de sucesso
consolidado, que comecgaram com poucos recursos. Essa analise demonstra que a forte
capacidade financeira ndo é condicdo essencial para se ser um empreendedor de
sucesso.

Cabe ao empreendedor fazer a avaliacdo dos seus recursos ndo subestimando o
montante e a variedade dos recursos necessarios nem exagerando nas necessidades
financeiras. O passo seguinte é a obtencdo dos recursos necessarios e a tempo de

executar a ideia dentro da janela de oportunidade.

Mito 3: E preciso ter uma grande ideia para comecar

Nem todas as empresas foram construidas em torno de algum tipo de descoberta ou
invencdo. Muitos empreendedores de sucesso criam apenas o distinto, a marca, a
imagem e protegem a sua vantagem para estarem sempre um passo a frente da

concorréncia.



Mito 4: Os empreendedores sdo “jogadores” que assumem riscos altissimos
Geralmente os empreendedores assumem riscos calculados, evitam riscos
desnecessarios, compartilham o risco com outros e dividem o risco em “partes menores”,

recorrendo a diversificacdo.

Mito 5: Empreender quando se é novo

De facto, quando se olha para a realidade das empresas ligadas as dreas das
tecnologias e internet percebemos que muitos dos empreendedores sdo jovens que
fundaram as empresas antes dos trinta anos.

Contudo, ser empreendedor quando se é novo apresenta vantagens e desvantagens.
Uma das desvantagens consiste na inexperiéncia. Acresce ainda que se comeca a assistir
em Portugal a existéncia de programas de apoio ao empreendedorismo cujos

destinatarios sdo pessoas com idades acima dos 45 anos.

Mito 6: Para alcancgar o sucesso € necessario ter muita educacado, principalmente em
gestdo

Apesar das qualificagdes serem importantes e determinantes para alcancar o sucesso,
o que é facto é que muitos empreendedores de sucesso tém muito pouca qualificacdo,

apresentando em contrapartida uma visdo e um sentido de negdcio bastante apurados.

Os empreendedores sdo pessoas inconformadas na busca constante de novos
desafios, tendem a ter um pensamento mais abrangente e concentram os seus esforgos
mais em visdes prospetivas do em problemas imediatos. Sabem correr riscos, ndo tém
medo de ir em frente, contudo optam por riscos calculados e por vezes ndo excessivos.
Além disso sdo lideres inatos e normalmente sdo eles que identificam os problemas e as
suas possiveis solucdes que se tornam em oportunidades de negdcio.

Em termos sociais, caraterizam-se por gostarem de ser reconhecidos pelo seu trabalho
e na sua maioria tém muita energia trabalhando por periodos longos e continuos.

Além disso, sdo individuos que acreditam nas suas capacidades e lutam para
controlarem os seus préprios destinos. Sdo motivados por uma necessidade de satisfacdo
pessoal, o que por vezes dificulta a sua integracdo em grandes empresas, pois ndo podem

controlar totalmente os projetos onde estdo envolvidos.



2.2. IDEIA E OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

Qualquer negdcio comega por uma ideia base que vai ganhando corpo. Para formalizar
0 processo de inicio, tera de ser criado um retrato inicial do negdcio, que ird mais tarde
ser a estrutura para o plano de negdcios. Este apresenta o tipo de negdcio que se
pretende criar e um conjunto de questBes que podera nado ter respostas imediatas o que
leva a que o plano de negdcios seja um documento dinamico, pois a medida que o
processo se for desenvolvendo, devera ser atualizado para que reflita da forma mais

aproximada possivel a realidade do negécio.

2.2.1. A IDEIA

A iniciativa da criacdo de uma empresa :

depende da existéncia de ideias de negdcio.

W=

Contudo existem muito mais ideias do que boas d
e

oportunidades de negdcios, visto que uma ideia B ‘ ,
ndo €& necessariamente uma oportunidade,
embora no centro de uma oportunidade resida ‘
sempre uma ideia. \

A questdo que se coloca é:

Como ter uma ideia de negdcio?

O caminho pode tomar duas vias: gerar a sua propria ideia ou desenvolver uma ideia
existente. A segunda é muito mais comum porque, na maioria dos casos, passa por
dinamizar uma ideia ja desenvolvida.

Todas as pessoas e organizacdes possuem necessidades que precisam de ser
satisfeitas e que o podem ser de maneira diferente. Numa perspetiva generalista, uma

ideia surge como resposta a uma necessidade identificada. O mercado permite detetar



uma necessidade, mas ndo define o produto de que necessita. A visdo do empreendedor
revela-se na capacidade de detetar a necessidade e desenvolver uma solucdo ou produto
para a satisfazer.

Quando se consegue dar uma resposta a essas necessidades com uma solu¢do melhor
do que a existente, poderdo estar reunidas as condi¢cdes para que uma oportunidade de

negdcio possa ser aproveitada.

Visualizagao

Através da visualizacdo o empreendedor tenta projetar uma imagem do préprio futuro
e perceber como pode incluir a sua propria empresa. A partir daqui, hd que colocar no
papel a ideia de negdcio e comecar a estrutura-la identificando o que, a partida, é
necessario para a concretizar. A visualizacdo é uma boa técnica para estabelecimento de

metas e objetivos a alcancgar.

Brainstorming — tempestade de ideias
Esta técnica é uma das mais difundidas e bastante
conhecida. Permite o surgimento de varias ideias de negdcios.
Num Brainstorming deve-se deixar a imaginacdo fluir
livremente e aproveitar o que de melhor surge em termos de
negdcios viaveis comercialmente.
Para se obterem os melhores resultados o ideal é que se
forme um grupo de 6 pessoas no mMaximo e se projete a sessdao com a devida

antecedéncia.

Anadlise Morfoldgica

Esta técnica consiste em dividir o “problema” complexo nos seus varios elementos ou
componentes. Tomando como exemplo os produtos de cuidados com o cabelo, podemos
dividi-los em champds, condicionadores e gel —citando apenas trés. O mercado potencial
para esses produtos pode ser segmentado por idade: adolescéncia, faixa de 20-40 anos
e acima de 40 anos. Combinando os trés tipos de produtos e os trés tipos de segmentos,

temos nove ideias de como explorar os produtos para cabelo.



Andlise de negdcios ja existentes
Quando a ideia parte de melhorar negdcios ja existentes, o empreendedor deve
guestionar-se sobre se o consegue fazer e se consegue fazer melhor. Deve também ter

em linha de conta a analise aos seguintes pontos:

Qual o mercado que a ideia abrange?
Até que ponto o empreendedor estd comprometido com o negdcio?
Quais as vantagens competitivas que a ideia trard ao negdcio?

Qual a equipa que vai transformar essa ideia num negécio?

A A

Qual o retorno econémico que a ideia podera proporcionar?

Qualquer que seja a via hd aspetos que devem ser tidos em conta como a experiéncia
profissional, o perfil do consumidor, as oportunidades e a existéncia de negdcios
semelhantes.

A existéncia de experiéncia prévia numa determinada atividade pode ser um fator
importante para combater as elevadas taxas de insucesso das novas empresas.

Outro aspeto passa por garantir a partida que o produto ou servico tem mercado, que
existem clientes interessados em comprar e dispostos a pagar o preco necessario para a
viabilizagdo do projeto.

Como ndo existem formulas magicas e um caminho Unico, cada pessoa, cada

empreendedor, cada ideia sdo um caso diferente.

Para encontrar uma boa ideia é necessario estar atento ao ambiente socioecondmico,
tentar descobrir um nicho de mercado, uma necessidade ndo coberta pelo mercado ou
um produto e/ou servico que exista em outro pais ou regido e que possa ser replicado.
Antes de avancar para o projeto empresarial, o empreendedor devera fazer uma analise

profunda sobre aquilo que tem ou pretende oferecer ao mercado.

Devera conseguir responder de forma clara e objetiva as questdes abaixo:
e Qual é o meu negdcio?
e Que tipo de produtos e/ou servicos vou oferecer ao mercado?

e Qual o estado de desenvolvimento dos produtos e/ou servigos?



e (Que processos e meios tecnoldgicos vou utilizar?

e (Quais vao ser os meus clientes?

e Quais vao ser os meus fornecedores?

e Qual vaiser a vantagem sobre os produtos e/ou servicos da concorréncia?

e Como vou colocar os meus produtos e/ou servigos no mercado?

AVALIACAO DA IDEIA

Nem sempre uma boa ideia dd origem a um bom negdcio. Pode ser desajustada no
espaco e/ou no tempo e deve ser testada junto dos potenciais clientes antes de ser posta
em pratica.

A avaliacdo da ideia permite ao empreendedor perceber se vale a pena iniciar o seu
projeto ou se, por outro lado, a mesma pode estar a partida condenada ao insucesso.

E de crucial importancia ter consciéncia da viabilidade econémica da ideia. E algo que
pode ser desenvolvido com o conhecimento detido? Que tempo e que custos envolve?
Estas sdo exemplos de questBes a que o empreendedor deve conseguir responder pois
n3o chega ter uma ideia, por mais brilhante e original que seja. E necessério que essa
ideia seja vidvel, face a tecnologia existente e aos custos envolvidos no seu
desenvolvimento, porque uma ideia para se tornar num produto ou servico, ainda tem

um longo caminho a percorrer.

A avaliagdo de uma ideia deve ser feita do ponto de vista da sua viabilidade técnica e

econdmica.

e \Viabilidade técnica

A viabilidade técnica de uma ideia pressupde saber se a sua execucdo é possivel, se
existe conhecimento e meios técnicos que permitam a sua concretizacdo em termos
fisicos.

Outra condicdo fundamental é que o negdcio em questdo seja realizavel pela equipa

envolvida na nova empresa. Aqui trata-se de apurar se as pessoas que promovem o



projeto detém todos os conhecimentos necessarios ou podem aceder a quem os tenha.

2

E por esta razao que muitas novas empresas se iniciam num setor de atividade no qual o

empreendedor ja trabalhou antes por conta de outrem, onde teve a oportunidade de

adquirir experiéncia e conhecimento aprofundado das regras desse negdcio.

Para a existéncia de viabilidade técnica é necessario:

Conhecimento técnico para a sua viabilizacdo;

Conseguir detalhar o processo de construcdo da solugdo;

A existéncia e 0 acesso a equipamentos capazes de construir a solugdo;
Existéncia e acesso a instalacdes necessarias a implementacdo do projeto;
Existéncia de empresas que possam participar na producdo industrial;

Que a solugdo tenha capacidade para competir com as solugdes concorrentes;

Analisar pontos fortes e fracos da solugdo em comparagdo com a concorréncia.

Viabilidade comercial

Uma ideia de negdcio, para ser vidvel, tem de vender, tem de ter clientes suficientes,

tanto em ndmero como em valor.

Este é o aspeto mais decisivo e também o mais dificil de confirmar antecipadamente.

Comprovada a viabilidade técnica de determinada ideia, é preciso que essa ideia seja

valorizada pelo mercado, havendo quem esteja disposto a pagar por ela.

Neste ponto, a resposta a necessidades identificadas pode surgir pela via de:

Novos produtos: quando se identifica uma solucdo para uma necessidade nao
satisfeita, a qual corresponde um mercado suficientemente amplo e com
apeténcia de compra.

Produtos melhorados: quando ja existem no mercado solucBes de negdcio
semelhantes, com boa aceitacdo, mas foram identificados alguns
beneficios/vantagens que o mercado valoriza.

Produtos “complementares”: quando, na sequéncia do lancamento de um
novo produto ou um produto melhorado, se introduzem outros produtos

complementares.



O problema é especialmente complicado no primeiro caso, quando se pretende
comercializar um produto novo, especialmente se é uma novidade absoluta, pois €
necessario um cuidado adicional na confirmacdo da sua viabilidade comercial.
Para isso, é conveniente falar com potenciais clientes para avaliar a sua possivel
adesdo ao novo produto ou servico. Convém ter presente que é muito facil sobrevalorizar
uma ideia original (ou que se pensa ser original) e acreditar que vai agradar a muita gente.

Quando se deseja comercializar algo que ja existe o caso é um pouco diferente.
Nesta situacdo, em concreto, ja ha de alguma forma comprovativo da sua aceitacdo
no mercado. No entanto, é imprescindivel averiguar se existe mercado para mais uma
empresa, 0 que costuma ser facilitado se o produto ou servico for diferente dos ja
existentes, sendo necessario confirmar que os clientes valorizam essa diferenca.

Outra questdo crucial a ponderar é o acesso aos clientes, uma vez que ndo vale de
nada ter excelentes produtos se os clientes ndo os conhecem.

Para além disso, convém ainda ndo esquecer o preco a praticar. Mais uma vez, esta
questdo torna-se mais relevante e pertinente em produtos ou servigos que sao novidade,
pois ha menos termos de comparacdo. Caso se tratem de melhorias em algo ja existente,

é crucial proceder a comparagdo com 0s pregos em vigor.

Em suma, é fundamental desconfiar da ideia de negdcio e procurar confirmar junto do
mercado a sua viabilidade comercial, sendo aconselhdvel investir tempo e contatar

diretamente com os potenciais clientes.

Recorrer aos Fablab como meio para a producdo de um protétipo pode ser uma
solucdo para conseguir produzir algumas unidades e testa-las no mercado sem que para
isso seja necessario recorrer a unidades industriais instaladas e onde geralmente a

producdo de um pegueno nimero de unidades ndo é viavel ou rentavel.

A partir daqui o empreendedor pode iniciar um processo de teste e aperfeicoamento
da ideia.

e Comparar com negdcios semelhantes.



A construcdo da solucdo e o seu teste no mercado permitird uma melhor comparacao
fisica com as solugBes concorrentes bem como, o seu funcionamento e recetividade.
e Na3o se agarrar demasiado a sua ideia
O empreendedor devera conhecer tudo o que diga respeito ao seu negocio e deve
estar recetivo a mudar a sua ideia inicial. Outras experiéncias poderdo ser um contributo
precioso para o aperfeicoamento e melhoramento da sua solucdo.
e Quvir outras pessoas
Estudos de mercado profissionais podem ser bastante dispendiosos e ndo serem
viaveis numa fase inicial, porém, o empreendedor ao fazer uma amostragem limitada de
utilizacdo consegue receber feedback sobre a aceitacdo da ideia e alteracdes a introduzir.
Os amigos, familiares, conhecidos professores sdo exemplos de utilizadores que podem

dar feedback sobre a ideia.

Viabilidade Financeira

Depois de se concluir que determinada ideia é técnica e comercialmente vidvel, é
necessario analisar qual o lucro potencial que podera gerar. Para ajudar a responder a
esta questdo é preciso conhecer as duas faces financeiras do negdcio: as receitas e os
custos.

No que se refere as receitas, pode ser utilizado o trabalho e os resultados na anadlise
comercial, nomeadamente o preco a praticar e alguma nog¢do sobre o nimero possivel
de clientes.

Relativamente aos custos, serda necessario fazer um estudo cuidadoso para
se conhecer com rigor quer os custos fixos quer os custos varidveis previstos.
Os custos fixos sdo aqueles que ndo dependem do nivel de atividade da empresa,
nomeadamente as rendas, salarios, seguros, gastos administrativos, aluguer de
equipamentos ou eventuais juros de empréstimos.

Os custos varidveis sdo os que variam com o nivel de atividade, nomeadamente
matérias — primas, alguns saldrios, deslocacBes e outros gastos comerciais, energia ou
servicos fornecidos por terceiros.

Com base nos dados obtidos, quer das receitas quer dos custos, deve ser calculado o

nivel de atividade da empresa a partir do qual se comeca a ter lucro (break-even point).



Este valor é muito importante, pois permite ter uma ideia sobre a viabilidade do negdcio.
Para se poder fazer esta analise € necessario que existe algum conhecimento sobre o

mercado.

PROTECAOQ DA IDEIA

Depois de feita a andlise da ideia, e, se esta é passivel de constituir-se numa
oportunidade de negdcio, o empreendedor deve pensar na protecdo da ideia e das
técnicas ou processos a ela ligadas. Esta protecdo podera ser feita através de um registo
de propriedade intelectual. A propriedade intelectual apresenta as carateristicas de
qgualquer outro tipo de propriedade: tem valor econdmico; pode ser vendida ou
licenciada/alugada; pode ser roubada; pode ser protegida.

A propriedade intelectual estd sujeita a maior parte da legislacdo civil sobre
propriedade privada, bem como a legislacdo especifica. Assim, a propriedade intelectual

contempla:

e Direito de Autor — também vulgarmente conhecido pela designacdo inglesa de
Copyright, protege a forma de expressao das ideias.

e Propriedade Industrial — protege as invencdes, as criacdes e os sinais distintivos
de comércio. As principais modalidades sdo as Patentes e Modelos de Utilidade,

os Desenhos ou Modelos e as Marcas.

Direitos de Autor (Copyright)

Protegem obras literarias e artisticas que inclui as criagGes originais da literatura e das
artes, relacionando-se com todas as formas e métodos de comunicacdo publica — livros,
artigos, desenhos, pinturas, composicBes musicais e outros sons, filmes, programas de
televisdo e de radio, sistemas computorizados de tratamento de informacdo, entre
outros. E o direito sobre a obra, qualquer que seja o género, a forma de express3o, o

mérito, o modo de comunicacdo e o objetivo. Como as obras consistem na exteriorizagdo



de uma criacdo intelectual no dominio literario, artistico ou cientifico, significa que a obra,
para ser protegida, deve resultar de um esforco intelectual desenvolvido no campo das
letras, das artes ou das ciéncias e ser uma expressdo, por qualquer modo obtida —isto &,
tanto sob a forma escrita como oral ou outra — da personalidade do seu autor.

Desta forma, os direitos de autor pressupdem:

- Direitos Pessoais ou Morais — o autor tem direito a reivindicar durante toda a sua
vida a paternidade da obra, e de assegurar a genuinidade e a integridade da mesma.

- Direitos Patrimoniais — o autor tem direito a retirar vantagens econdmicas da
exploracdo da obra. Consiste num direito de propriedade que concede protecdo
principalmente a trabalhos literarios (publicacbes cientificas, conferéncias, livros);
programas de computador; audiovisuais; multimédia; bases de dados.

Duracdo: Nos termos da lei, o direito de autor caduca no prazo de 50 anos apds a
morte do criador da obra, mesmo que se trate de obra divulgada ou publicada, periodo

esse apds o qual a obra caird no dominio publico.

Propriedade Industrial

A propriedade industrial desempenha a fungdo de garantir a lealdade da concorréncia,
pela atribuicdo de direitos privativos sobre os diversos processos técnicos de producgao e
desenvolvimento de riqueza (Art. 12 do Cédigo da Propriedade Industrial — Decreto — Lei
n2 36/2003, de 5 de Marco).

Tem por objeto a protecdo das invencdes e das criagBes estéticas (design), com
aplicacdo industrial, e dos sinais distintivos do comércio, para distinguir produtos e
empresas, cobrindo, assim, a protecdo de um amplo leque de investimentos em

inovacdo, tanto de caracter tecnolégico como comercial.

No ambito da propriedade industrial, podem ser exercidos 3 tipos de protec¢ado:

1) Protegdo de InvengBes: Patentes; Modelos de Utilidade

Uma patente e um modelo de utilidade sdo direitos exclusivos que se obtém sobre

invencOes (solucdes novas para problemas técnicos especificos).



E um contrato entre o Estado e o requerente através do qual este obtém um direito
exclusivo de produzir e comercializar uma invenc¢ao, tendo como contrapartida a sua

divulgacdo publica.

e Patentes

Podem obter-se patentes para quaisquer invencdes em todos os dominios da
tecnologia, quer se trate de produtos ou processos, bem como para 0s processos Novos
de obtencdo de produtos, substancias ou composi¢des ja conhecidas.

Protegem por um periodo de até 20 anos, contados da data do respetivo pedido, as
invencdes novas, isto é, ndo compreendidas no estado da técnica, resultantes de

atividade inventiva e suscetiveis de aplicagao industrial.

e Modelos de Utilidade

Incidem sobre invengBes novas implicando atividade inventiva e suscetiveis de
aplicacdo industrial, que permitam dar a um objeto uma configuracdo, estrutura,
mecanismo ou disposicdo de que resulte o aumento da sua utilidade ou a melhoria do
seu aproveitamento.

Visam a protecdo das invengdes por um procedimento administrativo mais
simplificado e acelerado que o das patentes. Embora os requisitos de protecdao sejam
muito semelhantes, ndo é possivel proteger invencdes que incidam sobre matéria
bioldgica ou sobre substancias ou processos quimicos ou farmacéuticos.

Duracdo do registo: 15 anos contados da data do respetivo pedido.

Se a patente ou 0 modelo de utilidade forem concedidos, passa o seu titular a deter
um exclusivo que |he confere o direito de impedir que terceiros, sem o seu
consentimento, fabriquem artefactos ou produtos objeto de patente, apliquem os meios
ou processos patenteados, importem ou explorem economicamente os produtos ou

processos protegidos.

2) Protecgdo do Design: Desenhos ou Modelos

e Desenhos ou Modelos:



Protegem a aparéncia da totalidade, ou de parte, de um produto resultante das
caracteristicas de linhas, contornos, cores, forma, textura e materiais do préprio produto
e da sua ornamentacdo. O produto deve ser novo, ou seja, ndo deve ser idéntico a
nenhum outro ja divulgado ao publico e possuir caracter singular, isto é, quando um
utilizador comparar a sua aparéncia com a de outro produto deve, obrigatoriamente,
obter uma impressdo visual diferente.

Entende-se por “produto” qualquer artigo industrial ou de artesanato, que pode

incluir, por exemplo:

e (Os componentes para montagem de um produto complexo;
e As embalagens;

e Oselementos de apresentacao;

e Ossimbolos graficos;

e Os caracteres tipograficos;

Duracdo do registo: 25 Anos contados da data do respetivo pedido.

3) Protecdao de Sinais Distintivos: Marcas; Logotipos; Nomes e Insignias de
Estabelecimento; Indicacdes Geograficas; DenominagcGes de Origem;

Recompensas.

e Marcas (Trademark)

Podem ser constituidas por um sinal ou conjunto de sinais suscetiveis de
representacdo grafica, desenhos, letras, numeros, sons, a forma do produto ou da
respetiva embalagem, desde que sejam adequados a distinguir no mercado os produtos
ou servicos de uma empresa dos de outras empresas.

Também as frases publicitarias, para os produtos ou servigos a que respeitem, podem
constituir marca desde que possuam caracter distintivo.

Quando se regista a marca, o seu titular passa a deter um exclusivo que lhe confere o
direito de impedir que terceiros utilizem, sem o seu consentimento, sinal igual ou
semelhante, em produtos ou servicos idénticos ou afins.

Em principio, o registo apenas protege a marca relativamente aos produtos e aos

servicos especificados no pedido de registo (ou a produtos ou servicos afins).



Isto significa, por exemplo, que uma empresa que detenha um registo de marca para

assinalar computadores pode reagir contra o uso de uma marca igual ou semelhante por

uma empresa que preste servicos de reparacdao de computadores, mas ja ndo o podera

fazer, em principio, contra a utilizacdo dessa marca por outra empresa que fabrique

aspiradores (Fonte: INPI).

Tipos de Marcas

As marcas podem assumir multiplas configuracdes:

(@)

Marcas nominativas: Compostas apenas por elementos verbais,
nomeadamente palavras, incluindo nomes de pessoas, letras ou niumeros.
Marcas figurativas: Compostas apenas por elementos figurativos, como
desenhos, imagens ou figuras.

Marcas mistas: Compostas por elementos verbais e figurativos.

Marcas sonoras: Compostas por sons.

Marcas tridimensionais: compostas pela forma do produto ou da respetiva
embalagem.

Marcas compostas por slogans: constituidas por frases publicitarias,
independentemente da sua protecdo pelo Direito de Autor.

Marcas coletivas: As marcas coletivas podem ser de associacdo ou de
certificacdo.

O seu registo confere ao titular o direito de disciplinar a comercializagdo dos
respetivos produtos, nas condicdes estabelecidas na lei, nos Estatutos ou nos
Regulamentos internos.

Marca de associacdo: & um sinal que pertence a uma associacdo de pessoas
singulares ou coletivas, cujos membros o usam, ou tém intencdo de usar, para
produtos ou servicos relacionados com o objeto da associacdo.

Marca de certificacdo: é um sinal pertencente a uma pessoa coletiva que
controla os produtos ou os servicos, ou estabelece normas a que estes devem
obedecer. Este sinal serve para ser utilizado nos produtos ou servigos

submetidos aquele controlo, ou para os quais as normas foram estabelecidas.

Duracdo do registo: 10 Anos contados da data da respetiva concessdo,

indefinidamente renovavel por periodos iguais.



e Nome e insignia do estabelecimento

o Direito ao nome e insignia: todos os que tiverem legitimo interesse,
domiciliados ou estabelecidos em qualquer lugar do territdrio portugués, tém
direito a adotar um nome ou uma insignia para designar ou tornar conhecidos
0s seus estabelecimentos.

o Constituicdo do nome de estabelecimento: denominagdes de fantasia ou
especificas, nomes histéricos, nome da propriedade ou local do
estabelecimento, nome, firma ou denominac¢do social, pseuddnimo ou
alcunha do dono.

o Definicdo da Insignia de estabelecimento: qualquer sinal externo composto de
figuras ou desenhos, simples ou combinados com nomes ou denominagdes
referidas na constituicdo do nome do estabelecimento, ou com outras
palavras ou divisas, contanto que o conjunto apresente uma forma ou
configuracdo especifica, como elemento distintivo e caracteristico.

Duracdo do registo: 20 Anos contados da data da respetiva concessdo,

indefinidamente renovavel por periodos iguais.

e [o0gOtipos

Os logotipos sdo composicdes constituidas por letras associadas ou nao a desenhos,
contanto que o conjunto apresente uma forma ou configuracdo especifica como
elemento distintivo e caracteristico adequado a referenciar qualquer entidade que preste
servicos ou ofereca produtos.

Aplicam-se, com as necessarias adaptacdes, as regras relativas as insignias.

Como e onde é feito o registo da propriedade industrial?

Como nem todas as marcas, patentes, desenhos ou modelos (ou outras modalidades)
podem ser protegidos, deve procurar-se saber o que existe e o que pode ou ndo ser
objeto de protegcdo, bem como o que ja se encontra prioritariamente protegido.
No caso das patentes, dos modelos de utilidade e dos desenhos ou modelos deve ainda

ser tido em consideragdo se o que se pretende proteger ou registar ja foi objeto de algum



tipo de divulgacdo ao publico. Se ja tiver sido efetuada alguma divulgacdo publica a
mesma pode inviabilizar a protecgao.

O registo da propriedade industrial envolve custos, materializados no pagamento de
taxas periodicas, nos prazos legais, para que os direitos ndo percam a validade.

Em Portugal o organismo que tutela o registo de direitos é Instituto Nacional de
Propriedade Industrial. O pedido de registo pode ser feito online — de um modo simples

e imediato — através do site:

INPI — Instituto Nacional de Propriedade Industrial
Servigo de Atendimento:

Campo das Cebolas

1149-035 Lisboa | . .
instituto nacional
Tel: 21 881 81 00 impuan 93 propriedade industrial

Fax: 21 886 98 59
Linha Azul: 808 200 689

Duvidas ou questdes sobre Marcas, Patentes ou outras modalidades de Propriedade

Industrial podem ser colocadas através do email

Se o objetivo for proteger a invencdo nos paises contratantes da Patente Europeia
(todos ou so alguns), pode ser requerido um pedido de Patente Europeia através de um
procedimento Unico e centralizado no IEP - Instituto Europeu de Patentes, que pode ser
acedido através endereco eletrénico:

O ambito da patente concedida pelo IEP é igual em todos os paises designados, mas
s6 produz efeitos apds a respetiva validacdo. Entende-se por validagdo, a entrega, no

Instituto de cada pais, de uma traducdo da patente concedida, na lingua oficial desse pais.


http://www.marcasepatentes.pt/
mailto:servico.publico@inpi.pt
http://www.epo.org/

2.2.2. OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

Os empreendedores iniciam os seus negdécios em determinado setor de atividade,
quando acreditam que existem oportunidades de “fazer negdcio”.

O que se observa é que as oportunidades de negdcios que os empreendedores
identificam estdo na maioria das vezes ligadas a experiéncias vividas. Raras vezes a
inspiracao surge “do nada” com o empreendedor a identificar uma nova oportunidade
fora do seu campo de atuacdo.

As oportunidades devem estar relacionadas com a criagdo de valor. O aspeto
fundamental devera ser sempre a criagcdo de valor para os clientes. Se valer a pena, os
clientes pagam.

Ao longo do processo de identificacdo da oportunidade de negdcio, o empreendedor
poderd identificar primeiro uma necessidade para a qual tenta encontrar solugdo, ou
alternativamente, descobre um produto, servico ou tecnologia para cujas

funcionalidades tenta identificar uma necessidade que delas beneficie.

As oportunidades ndo sdo necessariamente invengdes dos empreendedores

Os empreendedores ndo sdo, necessariamente, inventores. Muitos investem o seu
tempo e energia na busca de alguma inovacdo tecnoldgica que lhes trard enormes lucros.

Por outro lado, as oportunidades de negdcio ndo se restringem a novas necessidades
e novas solucGes. As necessidades ja satisfeitas em determinado mercado geografico
podem manifestar-se num outro, e as solucdes ja encontradas para o primeiro poderdo
adequar-se a este. E, portanto, possivel que se esteja na presenca de uma oportunidade
de negdcio que careca, em primeiro lugar, da necessaria identificacdo, e depois da

imitacdo ou adaptacdo de um modelo de exploracdo ja existente.



Nenhuma oportunidade dura para sempre!

Algumas oportunidades sdo passageiras e com uma duracdo limitada. S3o disso
exemplo produtos ligados a moda ou ao mercado das tecnologias cuja velocidade de
evolucdo e inovacdo é superior a qualquer outro.

Noutros casos, uma oportunidade pode perdurar até ao momento em que outros
empreendedores a percebam.

Assim sendo, oportunidade de negdcio [na perspetiva empreendedora] é um
empreendimento potencial, exequivel, que procura o lucro, e que oferece um produto
ou servico inovador no mercado, melhora um produto ou servigo existente, ou imita um

produto/servico lucrativo num mercado ainda n3o saturado?.

2.3. ESTUDO DE MERCADO E MODELO DE NEGOCIO

2.3.1. MODELO DE NEGOCIO

“Um Modelo de Negdcios descreve a logica de criagdo, entrega e captura de valor por
parte de uma organizacdo.”, Alexander Osterwalder

O modelo de negdcio ndo é mais do que a planificacdo do processo de identificagdo e
utilizacdo de recursos, competéncias e parcerias, com vista a criacdo de valor. Na fase
intermédia entre a validacdo da ideia e a elaboracdo do plano de negécios, o

empreendedor deve responder objetivamente as seguintes perguntas:

e Vendo o qué? Refere-se a proposta de criacdo de valor, assumida pelo
empreendedor. E a forma como responde & necessidade de mercado e como
se diferenciara dos seus concorrentes.

e Vendo a quem? Se n3do houver ninguém disposto a pagar pelo produto ou

servico oferecido, por muito bom ou inovador que este seja, ndo serd um

3 Robert Singh, “A Comment on Developing the Field of Entrepreneurship Through the Study of Opportunity
Recognition and Exploitation”, 2001;



negdcio rentdvel. Deve ser definido o publico-alvo, qual a relagdo entre o
projeto e os consumidores e de que forma o que se esta a oferecer vai chegar
ao cliente final.

e Vendocomo? Quais as atividades a desenvolver, quais 0s parceiros necessarios
e quais os recursos imprescindiveis ao sucesso do projeto? Esta relacionado
com relag®es chave a criar para que os objetivos sejam alcancados.

e A quanto? Deve ser feita uma analise concreta e consciente acerca dos custos
associados ao projeto e de como é que este vai gerar receitas. Se o projeto ndo
tem capacidade de gerar receitas, havera mais dificuldades no alcance do

SUcCesso.

Em seguida, apresenta-se um dos modelos de negdcios mais conhecidos — Modelo
Canvas. O Canvas Modelo de Negdcio (também conhecido como Business Model Canvas)
é uma ferramenta de estruturacdo de negdcios proposta por Alexander Osterwalder em
2008. Esta ferramenta procura congregar tudo que é relevante para um negdcio em 9

areas dentro de um quadro (Canvas), conforme modelo abaixo:

Relacionamento

Proposta de com Clientes

Valor

Segmento de

Atividades- Clientes

Parcerias
Principais

Fontes de
Estruturade Receitas

Custos

0
|

Recursos Canais
Principais



1) Segmento de Clientes: O preenchimento do modelo inicia-se pela estruturacdo

do mercado:

e Para quem se esta a criar valor?

e Quem sdo os mais importantes clientes?

2) Proposta de Valor: Apds a identificacdo do segmento de mercado e das
necessidades que se desejam satisfazer importa definir qual a proposta de valor
a oferecer, estruturada em conformidade com as necessidades de cada

segmento.

e O que é que se oferece aos clientes?
e Qual o problema a que se da resposta?
e Quais necessidades dos clientes que se irdo satisfazer?

e Que produtos ou servigcos serdo oferecidos para cada segmento de clientes?

3) Canais: De que forma a proposta de valor chegard aos consumidores finais? O
empreendedor deve ter em conta a otimizacdo deste processo, considerando a
otimizacdo da rede de distribuicdo como um aspeto fundamental uma vez que

esta diretamente relacionada com os custos.

e Quais os canais pelos quais os clientes querem ser servidos?
e Como é que estes canais estdo integrados?
e Quais os que funcionam melhor?

e (Quais sdo mais baratos?

4) Relacionamento com Clientes: para fidelizar os clientes é necessario que, mais do
gue um bom produto, exista uma boa relacdo entre a empresa e os clientes.
Além de um produto ou servico de qualidade, o consumidor procura uma boa

experiéncia.

e Qual o canal de comunicacdo com o consumidor? Serd uma comunicacdo

direta, ou através de uma terceira entidade?



e O suporte técnico ao produto ou servico serd feito pela empresa ou por
terceiros?

e Qual onivel de servigo a atingir?

e Como criar uma relagdo que faga o consumidor comprar de novo um produto

da marca?

5) Fontes de Receita: Analisar os fluxos de rendimentos provenientes de cada
relacdo. Ndo havendo receita, ndo haverd lucro. S3o varios, os tipos de

rendimentos que uma empresa pode ter.

e Qual o wvalor que os clientes estardo dispostos a pagar pela
proposta de valor?

e Quanto é que pagam atualmente?

e Serd melhor concorrer ao nivel do preco ou ao nivel da qualidade? Como é que
o mercado paga atualmente?

e Qual é acontribuicdo de cada fonte de receita para as receitas globais?

6) Recursos-Chave: Qualquer modelo de negdcio exige recursos para que seja
possivel criar e oferecer uma proposta de valor que alcance o mercado e
mantenha as relagbes com os segmentos de clientes. Sem estes, o projeto ndo
serd exequivel. Estes ativos podem ser fisicos, intelectuais (por exemplo,

patentes), humanos e financeiros.

e (Quais os recursos-chave para cada atividade-chave?

7) Atividades Chave: Atividades necessarias para que o produto e/ou servico seja
fornecido, com sucesso, ao cliente.
A discriminacdo de todas as atividades permite que se pense acerca de possiveis

combinacgdes entre elas, tornando todo o processo mais otimizado.

e Quais sdo 0s recursos necessarios para viabilizar a proposicdo de valor?

e Canais de distribuicdo? Relacionamento com os clientes? Fluxo de receitas?



e Como concretizar todas as atividades, tendo sempre em consideragdo os
custos associados a cada uma?

e Quais as atividades essenciais e quais as menos importantes?

e Serd que algumas dessas atividades podem ser efetuadas por entidades
terceiras (minimizando os custos)?

e Existem atividades que podem ou devem acontecer ao mesmo tempo?

8) Parcerias Chave: Pode acontecer que a empresa a partida ndo possua todos os
recursos disponiveis. Desta forma, é importante encontrar parceiros que possam
auxiliar no desenvolvimento das atividades-chave. Fazendo parcerias, é
necessario que se encontre um equilibrio para as partes envolvidas. O objetivo é

que estas sejam vantajosas para todos.

Ao criar estas relacdes a empresa, ndo sé consegue otimizar processos, como vai
reduzir o risco e incerteza associados ao negdcio, uma vez que esse risco passa a
ser compartilhado com os parceiros. Consegue ainda baixar alguns custos e
manter o foco apenas nas atividades que devem ser desenvolvidas no seio da

mesma.

e Que recursos chave se podem necessitar de adquirir a parceiros?
e Que atividades os parceiros executam?

e Quem sdo os parceiros chave?

e Quem sdo os fornecedores?

e (Quais os custos associados a cada parceria?

e Quais 0s parceiros mais vantajosos?

9) Estrutura de Custos: E necessario discriminar todos os custos do projeto. Para
tornar este passo mais simples e uma vez que todos os blocos estdo interligados,
hd que olhar para as atividades-chave e perceber quais o0s custos

correspondentes.

e (Quais os custos de desenvolver cada atividade-chave?



Esses custos ja incluem os custos dos recursos e parceiros? Em caso negativo,
quais sao esses custos?

Serd que esses custos sdo todos necessarios ou podem ser reduzidos?

2.3.2. ESTUDO DE MERCADO

O estudo de mercado desempenha uma funcdo chave na elaboracdo de qualquer

projeto de criacdo de empresa. A construcdo da futura
empresa
apresentadas neste estudo. Serd necessario verificar se
o produto ou servico podera ser venddvel, antes de
escolher qualquer estatuto juridico ou decidir como
produzir ou comercializar.

Com o estudo de mercado verifica-se se existe

mercado, qual a sua evolucdo, acerta-se a atividade

apoiar-se-d3 nas conclusées que serdo

escolhida e determina-se o tamanho ideal da empresa.

Quais os fatores que devem ser tidos em conta no

Estudo de Mercado?

1.

3.

Procura: identificar os habitos e comportamentos dos clientes potenciais, bem
como as suas atitudes e motivagdes.

Oferta: analisar os produtos e servigcos disponibilizados no mercado, as
empresas concorrentes e a organizacdo da generalidade dos agentes presentes
no mercado.

Ambiente de mercado: enquadrar todos aqueles que, direta ou indiretamente,
influenciam o mercado. No final deste processo deve ser possivel responder a
perguntas tdo especificas como: “Que idades tém os meus clientes
potenciais?”, “Qual a sua ocupacdo profissional?”, “Qual é o seu
comportamento perante a aquisicao de produtos?”, “Como é que gostam de
ser abordados?”, “Qual o grau de necessidade dos produtos da minha

empresa?”. Relativamente concorréncia deve ser possivel encontrar resposta,



entre outras, para as seguintes questdes: “Quais os segmentos de mercado em
que atuam?”, “Que gama de produtos tém?”, “Qual é a sua imagem junto do

publico?”, “Qual é o seu volume de vendas?”.

A recolha de informacdo no estudo de mercado passa pela definicdo dos
consumidores, da dimensao do mercado, pela definicdo do nivel de precos, das condicbes
de venda, dos canais de distribuicdo e dos pontos de venda, dos objetivos e motivacdes
de compra, dos habitos de consumo, da concorréncia, pela inventariacdo dos produtos
concorrentes e respetivas quotas de mercado, pela definicdo das politicas de Marketing
da concorréncia, pelo potencial da distribuicdo e pela adequacdo dos produtos as

necessidades dos consumidores.

2.4. PLANO DE NEGOCIOS

Depois de percorrer todas as etapas anteriores é vital que o novo projeto esteja

estruturado em torno de uma matriz basica — o plano de negdcios.

Porqué escrever um plano de negécios?

A maior motivacdo para a elaboragdo do plano de negdcios continua a ser a de obter
financiamento. Qualquer empreendedor que queira lancar um negdcio deve, desde logo,
construir este documento. Tanto para o préprio empreendedor como para a empresa e
0s seus socios é indispensavel apresentar a ideia de negdcio de forma clara, simples e de
uma forma que torne evidente que aquela é uma proposta de valor Unica, vidvel e
sustentavel e que o modelo de negdcio proposto é o adequado.

Assim, chama-se “plano de negdcios” a organizacao dos estudos, analises e reflexdes,
acompanhados de dados quantitativos sustentados, vertidos em documento préprio e
bem redigido. Este documento, que ird passar pelas mados de pessoas que ndo conhecem

nem o projeto nem os promotores, funcionara como apresentacdo de ambos,



permitindo-lhes construir uma primeira opinido a partir do conteudo e da forma de
apresentacao.

Por outro lado, durante os primeiros meses de existéncia da empresa, o plano de
negdcios constitui, para o novo empresario, um referencial em termos de objetivos a
atingir e da respetiva programacdo e calendarizacdo.

Salienta-se, contudo, que um plano de negdécios ndo devera ser elaborado unicamente
guando se inicia um negdcio ou quando se é candidato a um financiamento. Este
documento é extremamente importante no auxilio a gestdo do negdcio, quer este

necessite, ou ndo, de algum tipo de empréstimo ou financiamento.

Qual a importancia de um plano de negdcios?

O indice de mortalidade das micro e pequenas empresas nos primeiros anos de
existéncia atinge percentagens proximas dos 70%. Uma das principais razdes apontadas
para a faléncia das PME ¢ a falta de planeamento do negdcio.

De acordo com uma pesquisa realizada com ex-alunos de administracdo da Harvard
Business School, nos Estados Unidos, concluiu-se que a existéncia de um plano de
negocios aumenta em 60 % a probabilidade de sucesso dos negdcios.

O plano de negdcios de uma empresa tem trés grandes funcdes:

1) Durante a sua elaboracdo, serve para ajudar o empreendedor a compreender as
varias vertentes do seu negocio (mercado, produto, modelo de financiamento,
modelo de negdcios, drivers de crescimento e riscos do negdcio);

2) Serve para guiar o desenvolvimento da empresa a curto, médio e longo-prazo
mediante um conjunto de objetivos previamente estabelecidos e acordados;

3) Ser um apoio para apresentacdo da empresa a outras partes interessadas

(investidores, parceiros, ...).

Assim, o plano de negdcios constitui-se como uma poderosa e eficiente ferramenta

de gestdo para:

e Aprendizagem e autoconhecimento - organizacado e explicitacdo de ideias;

e Cooperacao - comunicacado interna;



e Convencimento - comunicagdo externa, no sentido de obtencdo de recursos
financeiros;

e Navegacdo - planeamento e monitorizagdo do negdcio.

O gque se espera entdo de um plano de negdcios?

Que seja uma ferramenta para o empreendedor expor suas ideias numa linguagem
gue os leitores do plano de negdcios entendam e, principalmente, que mostre
probabilidade de sucesso no seu mercado, e viabilidade econdmica e financeira.

O plano de negdcios aplica-se tanto no lancamento de novos empreendimentos, como
no planeamento de empresas maduras.

No caso das empresas que ja se encontram em funcionamento, deve mostrar ndo
apenas onde a empresa quer chegar (situacdo futura), mas também onde a empresa se
encontra no momento atual.

O plano de negdcios dever ser uma ferramenta dinamica, que se atualiza

constantemente. O ato de planear é dinamico e corresponde a um processo ciclico.

Objetivos de um Plano de Negdcios:

e Captar fundos que viabilizem o projeto;

e Obter financiamento para um investimento em concreto;

e Servir de base a um planeamento estratégico interno;

e Permitir levantar um conjunto de questdes relativas ao negdcio e,
posteriormente, conseguir responder a essas questdes;

e Testar a viabilidade de um conceito de negdcio;

e Transmitir credibilidade.

Quem |é o Plano de Negécios?

e Bancos: para decidirem sobre a atribuicdo de financiamentos para

equipamentos, reforco de fundo de maneio, etc;



e Investidores: empresas de capital de risco, pessoas juridicas, bancos de
investimento, governo, etc.;

e Fornecedores: para negociacdo na compra de mercadorias, matéria-prima e
formas de pagamento;

e Aempresainternamente: para comunicacao entre a gestdo e os colaboradores
(efetivos e em fase de contratacdo);

e Osclientes: para venda do produto e/ou servico e publicidade da empresa;

e (s socios: para tomada de decisdo sobre investimento.

Como elaborar um plano de negdcios?

Na elaboracdo do plano de negdcios devem constar dados referentes a analise de
mercado, plano de investimentos, fontes de financiamento, plano de tesouraria e
rentabilidade do projeto. O elevado grau de aspetos técnicos inerentes a elaboracdo do

plano de negdcios leva muitos empreendedores a recorrerem a apoio especializado.

Estrutura de um plano de negdcios

O seu desenho pode ser varidvel, mas deve assegurar alguns vetores de modo a
garantir uma melhor compreensdo e acompanhamento. A titulo meramente indicativo,
apresenta-se abaixo uma estrutura de plano de negdécios que pode servir de ponto de

partida/base de reflexdo e organizagdo.

Capa
indice Geral
indice de Figuras e Tabelas
Introducdo e enquadramento geral
Plano de Negdcio
1. Sumario Executivo
a. Descricdo do projeto

b. Dados dos empreendedores, perfis e atribuicGes



2. Apresentacdo da Empresa

e.

Dados genéricos do projeto
Setor de atividade

Forma juridica
Enguadramento fiscal

Capital social

3. Andlise e Pressupostos Estratégicos

a.

b.

C.

d.

Envolvente externa
i. Geral
1. Aspetos econdmicos e sociais
2. Aspetos politico-legais
3. Aspetos tecnoldgicos
ii. Ameacas e oportunidades globais

iii. O Setor de Atividade

1. Produtos, servicos, mercados e concorréncia

Fornecedores

Clientes

2

3

4. Barreiras a entrada e saida

5. Prescritores e aconselhadores
6

Ameacas e oportunidades sectoriais

A Empresa/projeto

i. Organizacdo e estrutura

ii. Atividade comercial e prestacdo de servicos

iii. Recursos humanos
iv. InstalacGes
v. Operacdes
vi. Financas
vii. Pontos fortes e fracos
viii. Capacidades distintivas
ix. Vantagens competitivas
Avaliacdo estratégica (SWOT)

Objetivos estratégicos



e. Estratégia global
f. Estratégias operacionais
i. Plano de marketing
1. Marketing Mix
2. Estrutura de atuacdo
3. Custos e cronograma
ii. Investimentos
iii. Processos operacionais
iv. Plano Financeiro
4. Viabilidade
a. Proje¢Ges econdmicas e financeiras
b. Balango previsional
c. Demonstracdo de resultados previsional
d. Plano Investimentos e fontes de Financiamento
e. Andlise de viabilidade (VAL, TIR, Payback)
5. ANEXOS

Exemplos de fontes de informagao estatistica nacional:

e INE - Instituto Nacional de Estatistica:

e GEE — Gabinete de Estratégia e Estudos (MEE — Ministério da Economia e do
Emprego):

e GEP — Gabinete de Planeamento e Estratégia (MSSS — Ministério da
Solidariedade e Seguranca Social):

e Portal Estatistico de Informacdo Empresarial do Instituto de Registos e

Notariado MJ Ministério da Justica):

e |EFP —Instituto de Emprego e Formacao Profissional (MEE):

e Pordata - Base de Dados Portugal Contemporaneo:

e Banco de Portugal:


http://www.ine.pt/
http://www.gee.min-economia.pt/
http://www.gep.msss.gov.pt/
http://www.estatisticasempresariais.mj.pt/Paginas/estatisticas.aspx
http://www.iefp.pt/estatisticas/MercadoEmprego/Paginas/Home.aspx
http://www.pordata.pt/
http://www.bportugal.pt/pt-PT/Estatisticas/Paginas/default.aspx

e AICEP — Portugal Global:
Exemplos de fontes de informacdo estatistica internacionais:

e FEurostat:
e Banco Central Europeu:
e Portal Europeu das Pequenas Empresas: ec.europa.eu/small-business

e OCDE — Organizacdo para a Cooperacdo e Desenvolvimento Economico:

e UN - Nacdes Unidas:
e Banco Mundial:
e EIU - Economist Intelligence Unit:

e Eurobardmetro (analise da opinido publica na UE):

® ProInno Europe (Inovacdo):

e Doing Business  (Banco Mundial) (Ambiente  de Negdcios):

e World Trade Organization:

e World Tourism Organization:

Tipos de planos de negdcios

Os planos de negdcios sdo também, por vezes, designados de planos estratégicos,
planos de investimento, planos de expansdo, planos operacionais, anuais, internos, de
crescimento, planos de produto, planos de custo, entre muitos outros nomes. No
entanto, e apesar das diferentes terminologias que podem assumir, todos eles sdo no

fundo planos de negdcios.

Tipos mais comuns de planos de negécios:

1) Plano Inicial (Start-up Plan ou Early Stage Plan)


http://www.portugalglobal.pt/
http://ec.europa.eu/eurostat/
http://www.ecb.int/stats
http://stats.oecd.org/
http://data.un.org/
https://data.worldbank.org/
http://www.eiu.com/
http://ec.europa.eu/commfrontoffice/publicopinion/index.cfm
http://www.proinno-europe.eu/metrics
http://www.doingbusiness.org/
http://www.wto.org/
http://www2.unwto.org/

Devera definir as linhas gerais de uma nova ideia de negdcio, contemplando tdpicos
como o tipo de empresa, o produto ou servico para o qual estd vocacionado, o mercado,
eventuais exportacles, estratégia de implementacdo, a equipa de gestdo e a andlise
financeira. Esta, no minimo, devera incluir uma projecao de vendas, uma demonstracao
de resultados, o balanco e as projecdes de cash-flow.

O plano deverd comecar com o sumadrio executivo e terminar com 0s anexos
apresentando os varios tipos de informacdo que se considere necessaria para sustentar
adequadamente o projeto.

Dado que se trata de um plano para suportar uma ideia ou negdcio ndo existente,

algumas componentes sdo especialmente importantes:

e Afundamentacdo da ideia/projeto, face ao mercado subjacente, ou seja, porque
acredita o empreendedor que a ideia tera sucesso;
e A fundamentacdo técnica da ideia, dos produtos, etc.;

e Acredibilidade e experiéncia da equipa ao nivel técnico e de gestdo.

2) Plano de Crescimento ou Plano de Expansdo (ou ainda um plano de um novo

produto “Later Stage Plan”)

Devera focar-se numa area especifica de negdcio ou num negdcio secundario. Estes
planos podem ou ndo ser internos, dependendo se sdo ou ndo dirigidos para a procura
de novos financiamentos.

Um Plano de Expansdo que requeira novos investimentos deverd incluir uma descricdo
exaustiva da empresa e o background da equipa de gestdo, um plano de apresentacdo
do novo projeto/ideia para novos investidores, com as respetivas demonstracGes
financeiras.

Deve ser estruturado de forma incremental, ou seja: explicando e analisando a nova
ideia/produto como um negoécio autonomo, assumindo todos os proveitos e custos
especificos da nova drea, sem deixar que a analise seja “contaminada” pela realidade da

empresa antes do langamento do novo produto.



A fundamentacdo da experiéncia passada da empresa e equipa é crucial, para
demonstracdo da experiéncia concreta da gestdo da mesma e dos fundamentos

operacionais de suporte ao novo projeto.

3) Plano de Reestruturagdo (ou Turnaround-Plan)

E também um plano de negdcios que inclui um sumario, o seu propdsito e as chaves
para o seu sucesso. Embora um Plano de Viabilizacdo de uma Empresa possa incluir o
lancamento de novas ideias/produtos devera estar mais focado em outras componentes,

tais como:

e Os constrangimentos concretos da empresa na sua fase atual;

e Uma visdo clara das razdes que originam os problemas existentes - internas ou
externas;

e Um Plano de Implementacdo bastante mais detalhado e concreto, dado que
se destina a transformar ativamente uma realidade existente e que se assume
bem conhecida;

e As competéncias e experiéncia da equipa de gestdao envolvida no mercado em
causa e em processos de viabilizacdo anteriores;

® Uma ideia clara quanto a forma de reformular o Plano de Financiamento da

Empresa.

Alertas e Erros a evitar num plano de negdcios:

e A fundamentacdo do conhecimento do mercado e da prépria ideia deverd ser
clara e concisa ao longo dos capitulos que compdem o Plano, no entanto a
inclusdo de andlises mais detalhadas devera estar nos anexos;

e Evitar “lugares-comuns” e frases tipicas, ser conciso e objetivo. Os investidores

gue irdo avaliar o projeto ndao devem ser distraidos por informacao ndo essencial;



Ndo devem ser demasiado otimistas. Apesar de o plano de negdcios ser um
instrumento de venda da imagem da empresa, nunca deve ser irrealista sob o
risco de se tornar ineficaz;

Dimensdo do plano de negdcios: Ndo usar o nUmero de paginas como unidade de
medida. Um plano com texto denso de 20 paginas sem graficos é tdo longo quanto
um plano de 35 paginas entrecortado de pontos-chave, ilustragdes Uteis sobre
localizacGes, e mapas de negdcio que ilustrem projecdes importantes. Um plano

devera ser medido pela sua facilidade de leitura e espirito de sintese.

o Planos de negdcios para uso interno podem apenas conter 5 ou 10
paginas.

o Planos de negdcios para grandes empresas podem conter centenas de
paginas. Concretamente, a maior parte dos planos iniciais e planos de
expansdo desenvolvidos para apresentacdes a nivel exterior contém
normalmente entre 20 a 40 paginas de texto, de facil leitura, texto bem
espacado, com marcacdes, ilustrado com graficos e pequenos quadros
financeiros.

o Os detalhes financeiros sdo normalmente apresentados em apéndices.

o Em situagdes normais, um plano adequado tera entre 20 e 50 paginas.

o Nunca encurtar um plano de negdcios se isso implicar tirar graficos que
sdo Uteis. O numero de paginas importa menos do que a necessaria

facilidade de leitura. Os graficos aumentam o entendimento da leitura.
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3. CRIAGAO DA EMPRESA

A criacdo de uma empresa representa um momento decisivo para a vida de qualquer
empreendedor, uma vez que dele pode depender o seu sucesso pessoal e profissional.

O processo de criacdo de uma empresa tem vindo a evoluir gradualmente no sentido
da sua simplificacdo e maior rapidez. Com o desenvolvimento das novas tecnologias, o
método tradicional de criagdo de uma empresa tem vindo a sofrer algumas alteracgdes,
sendo que parte das etapas que careciam de deslocacdo presencial a determinados
servicos passaram a poder ser feitas através da Internet. No entanto, qualquer pessoa

pode, ainda, optar pela criacdo da sua empresa seguindo o método tradicional.

3.1. METODO TRADICIONAL

O método tradicional de criacdo de uma empresa € o0 processo mais moroso,
pressupde varias deslocacdes e uma atencdo acrescida. Tem a vantagem do contacto
pessoal e da facilidade de esclarecimento de duvidas.

O método tradicional da constituicdo de uma empresa permite a elaboracdo de um

Pacto Social pelos sdcios que, entre outras vantagens, permite criar direitos especiais.

3.1.1. PROCEDIMENTOS

De seguida apresentam-se os passos a efetuar para que a empresa seja criada de

forma bem esclarecida.

12 - Passo — Certificado de Admissibilidade
Trata-se de um certificado relativo a escolha da firma ou denominacdo (escolhida
pelo(s) empresario(os) em questdo). Este certificado é emitido pelo Registo Nacional de

Pessoas Coletivas (RNPC).



O RNPC avalia se a firma ou denominacdo pretendida da a conhecer a realidade da
empresa em questdo, ndo induzindo em erro nem relativamente ao objeto de

atividade, nem a identificacdo do(s) sdcio(s).

Este Certificado pode ser requerido na Internet através do site oficial da Empresa na
Hora ou no do Instituto dos Registos e do Notariado (IRN)
( ) ou presencialmente no Registo Nacional
de Pessoas Coletivas (RNPC), situado na Praca Silvestre Pinheiro Ferreira n.2 1 C, 1501-

803 Lisboa:

e Por forma verbal, pelo préprio, ou por pessoa com legitimidade para o efeito;
e Por escrito em formulario préprio (Modelol):
e Pelo correio em formulario préprio (Modelo1) enviado para o Apartado 4064

- 1501-803 Lisboa

O custo normal é de 75,00€ com o prazo de 10 dias Uteis, ou ainda 150€ para um dia

util.

22 - Passo - Solicitar Cartao da Empresa e o Cartdao de Pessoa Coletiva

Tanto o Cartdo da Empresa, como o Cartdo de Pessoa Coletiva somente sdo emitidos
guando as empresas se encontram definitivamente registadas ou inscritas. Contudo, é
importante que a sua solicitacdo seja efetuada com antecedéncia.

O cartdo da empresa e o cartdo de pessoas coletiva, é disponibilizado em suporte
eletréonico e também pode ser disponibilizado em suporte fisico, a pedido dos
interessados.

No momento da solicitacdo do Cartdo da Empresa ou de Pessoa Coletiva, sera
disponibilizado um cddigo de acesso a versdo eletrénica do mesmo — Cartdo Eletrdnico
da Empresa — novo documento de identificacdo para pessoas coletivas e identidades
equiparadas.

Este cartdo contém:

e Numero de identificacdo de pessoa coletiva (NIPC), que em caso de sociedades

coletivas corresponde ao NIF;


http://www.irn.mj.pt/IRN/sections/empresas

e Numero de Inscricdo na Seguranca Social (NISS);- Classificacdo Portuguesa de
Atividade Econdmica (CAE) principal e até 3 CAE’s secundarias;

e Natureza Juridica da entidade;

e Data da sua constituicdo;

e No verso do cartdo fisico, estd o coédigo de acesso a Certiddo Permanente

disponibilizada com a submissdo da Informacdo Empresarial Simplificada — IES.

Este cartdo pode ser solicitado através da Internet, nos sites da Empresa Online, do
Portal da Empresa e do Instituto dos Registos e do Notariado através do IRN ou
presencialmente no RNPC, nas Conservatérias do registo Comercial, nos Postos de
Atendimento dos Registos e nos Postos de Atendimento do registo Comercial da Loja da

Empresa.

39- Passo — Depésito do Capital

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

No caso de Sociedades Anénimas, no prazo de cinco dias Uteis apds a constituicdo da
empresa, o valor do Capital Social deverd ser depositado numa instituicdo bancdria

(quando realizado em numerario) em conta aberta e em nome da sociedade.

42- Passo — Pacto ou Ato Constitutivo de Sociedade
Cumpridos os requisitos anteriores é hora de oficializar a constituicdo da sociedade.
De acordo com o Decreto-Lei n.2 76-A/2006, de 29 de Marco a escritura publica tornou-
se facultativa, mesmo quando se trata da transmissdo de bens imdveis, segundo o
Decreto- Lei n.2 116/2008, de 4 de Julho.
No entanto, caso opte pela realizacdo de uma escritura publica, a documentacdo a
apresentar é a seguinte:
e Certificado de Admissibilidade;
e Comprovacdo do depdsito do Capital Social;

e Documentos de Identificacdo de todos os sdcios;



e Qutros documentos que se revelem necessarios.

592- Passo — Registo Comercial
Todos os sécios deverdo deslocar-se a uma Conservatoria de Registo Comercial ou
entdo a um posto de atendimento Empresa na Hora que se encontram junto a Centros
de Formalidades de Empresas (CFE) e levar consigo a seguinte documentacao:
e Fotocopia autenticada da escritura (se for o caso);
e Certificado de Admissibilidade;
e AutorizacBes administrativas exigiveis para a constituicdo;
e Relatdrio de revisor oficial de contas, relativo a avaliacdo das entradas em espécie
(se aplicavel).
A Conservatoria promove oficiosamente a publicacdo do registo na Internet e
comunica o ato ao RNPC para efeitos de inscricdio no Ficheiro Central de Pessoas

Coletivas.

62- Passo — Declaragado de Inicio de Atividade

No prazo de 15 dias apds a constituicdo da empresa, esta devera entregar a Declaracdo
de Inicio de Atividade num servico de Financas, ou no site oficial das Finangas, desde que
devidamente preenchida e assinada por um TOC, de forma a dar inicio as suas obrigacdes

de natureza fiscal.

72 Passo — Inscrigdo na Seguranga Social
Um dos passos conclusivos do processo tradicional da constituicdo de empresas é a
Inscricdo na Seguranca Social, de forma a ser criada a vinculacdo ao Sistema de

Solidariedade e Seguranca Social, atribuindo-lhes a qualidade de contribuinte.



3.2. EMPRESA NA HORA

Atualmente uma das formas mais utilizadas para a
constituicdo de empresas é a “Empresa na Hora” onde EmMpDresa

é possivel a constituicdo de sociedades num Unico na nora

balcdo e de forma imediata.

O processo de constituicdo de sociedades através desta iniciativa é simples ja que:

e N3&o é necessaria a obtencdo prévia do certificado de admissibilidade da firma,
junto do Registo Nacional de Pessoas Coletivas;

e Deixa de ser necessaria a celebracdo de escritura publica;

e No momento da constituicdo € comunicado o cddigo de acesso ao cartdo
eletronico da empresa, o niumero de identificacdo da Seguranca Social e ficam,
desde logo, na posse da empresa o pacto social e o Coddigo de Acesso a Certidao
Permanente do registo comercial (valido por um periodo de trés meses);

e O registo do contrato da sociedade é publicado de imediato no sitio

, de acesso publico e gratuito.

Todos os procedimentos sdo executados num so balcdo e desde que os sécios se
facam acompanhar de todos os documentos necessarios, a sociedade é criada de

imediato num dos postos da “Empresa na Hora”, disponiveis por todo o pais.


%22http:/publicacoes.mj.pt/%22

Esquematicamente:

Depositar o capital
social em qualquer
instituicdo bancaria
no prazo de 5 dias

apds a constituicdio
ou proceder a sua
entrega nos cofres
da sociedade até
ao final do
primeiro exercicio
econémico

Escolher uma firma e um

pacto social pré-aprovado

Constituir a sociedade em
qualquer posto de
atendimento "Empresa na
Hora"

Designar um
Técnico Oficial de
Contas ou escolher

um da Bolsa de
TOC's
disponibilizada, ou
ainda, entregar a
declaragdo de
inicio de atividade
junto de qualquer
servico de
finangas, no prazo
de 15 dias apés a
constituigdio.

3.2.1. PROCESSO DE CONSTITUICAO

1) Escolher uma firma da lista de firmas pré-aprovadas existente no site da “Empresa

na Hora” (http://www.empresanahora.mj.pt/ENH/sections/PT lista-de-

firmas.html) ou consultando a lista que lhe sera facultada no posto de

atendimento “Empresa na hora”.

A firma escolhida so serd reservada no momento em que se dirigir ao balcdo e iniciar
a constituicdo da sociedade.
Como tal, a firma que pretende utilizar, apesar de estar disponivel no site ou na lista

gue lhe for facultada, poderd ja ndo estar disponivel no momento em que se dirigir ao


http://www.empresanahora.mj.pt/ENH/sections/PT_lista-de-firmas.html
http://www.empresanahora.mj.pt/ENH/sections/PT_lista-de-firmas.html

balc3o. A firma pré-aprovada poderd sempre adicionar uma expressdo alusiva ao objeto
da sociedade.

Por exemplo, se a firma escolhida for 'ABCDE' e se a sociedade se dedicar a atividade
de restauracdo e bebidas, a firma podera ser alterada para 'ABCDE — Restauracgdo e
Bebidas'.

Em alternativa a escolha da firma da lista de firmas pré-aprovadas pode constituir a

sua empresa na hora com um nome previamente aprovado pelo RNPC.

2) Escolher um dos modelos de pactos pré-aprovados e disponiveis no site da
“Empresa na Hora”
( ) e na pasta de

pactos facultada nos locais de atendimento;

3) Os futuros soécios da sociedade deverdo dirigir-se a um balcdo 'Empresa na hora'
para iniciar o processo de constituicdo. A lista de balcdes disponiveis pode ser

consultada acedendo em Balcdo Empresa na Hora

( ).

Elementos necessarios

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

e (Cartdo de contribuinte;
e Documento de identificacdo (cartdo de cidaddo, bilhete de identidade,
passaporte ou autorizacdo de residéncia).

e (Cartdo de beneficiario da Seguranca Social (facultativo)

No caso de se tratarem de pessoas coletivas:

e (artdo da empresa ou de pessoa coletiva ou cédigo de acesso aos referidos

cartoes;


http://www.empresanahora.mj.pt/ENH/sections/PT_pactos.html
http://www.empresanahora.pt/ENH/sections/PT_contactos

e Ata da Assembleia Geral que confere poderes para a constituicdo de

sociedade.

4) O custo deste servico é de 360,00€. Este valor serd pago no momento da
constituicdo, em numerario, multibanco, cheque visado ou bancario ou vale
postal, em qualquer dos casos emitidos a ordem do Instituto dos Registos e do

Notariado, |.P. Ndo sdo aceites cheques estrangeiros.

5) No balcdo serd elaborado o pacto da sociedade e sera efetuado o registo

comercial.

6) De imediato, recebera:
e o Pacto Social;
® 0 codigo de acesso a Certiddo Permanente de Registo Comercial, com
validade de trés meses;
e 0 codigo de acesso ao cartdo eletrénico da empresa;

e o numero de seguranca social da empresa.

Posteriormente, recebera o cartdo da empresa, em suporte fisico.

7) No momento da constituicdo da sociedade pode indicar desde logo o Técnico
Oficial de Contas ou escolher um da Bolsa de TOCs disponibilizada, para efeitos
da entrega desmaterializada da Declaracao de Inicio de Atividade. Também pode
entregar num servico de Financas a Declaracdo de Inicio de Atividade
devidamente preenchida e assinada pelo Técnico Oficial de Contas nos 15 dias

seguintes a data de constituicao.



8) No prazo maximo de 5 dias Uteis apds a constituicdo, os socios estdo obrigados a
depositar o valor do capital social (quando realizado em numerario) numa conta
aberta em nome da sociedade ou proceder a sua entrega nos cofres da sociedade

até ao final do primeiro exercicio econdémico.

3.3. EMPRESA ONLINE

O regime juridico da Empresa Online permite a r\

constituicdo, por via eletrénica de sociedades comerciais

e civis sob forma comercial, do tipo por quotas,

unipessoal por quotas e andnimas. \(:;
» .Y

Excecdes:

e Associedades cujo capital seja realizado com recurso a entradas em espécie
em que, para a transmissdo dos bens com que os socios entram para a
sociedade, seja exigida forma mais solene do que a forma escrita.

e Associedades andnimas europeias.

A Empresa Online pode ser criada por qualquer interessado, desde que possua uma
assinatura eletrénica qualificada ou, através de advogados, solicitadores ou notarios que

possuam certificado digital.

O acesso a area reservada ou para a autenticacdo através do cartdo do cidadao, ou

certificado digital pode ser feito acedendo a:

A Empresa Online permite:

e A constituicdo de empresas por via eletronica, sem necessidade de

deslocacgdes fisicas;


https://bde.portaldocidadao.pt/EVO/Login.aspx?page=1

e Acriacdo de empresas de forma rapida. Prevé-se que o registo da sociedade
seja imediato ou se realize no prazo maximo de dois dias Uteis apds o
pagamento dos encargos, consoante o pacto social adotado tenha resultado
de uma escolha de entre os pactos pré-aprovados ou do envio de um pacto
elaborado pelos interessados;

e E acriacio de empresas de forma menos onerosa, pois o custo serd inferior
ao da constituicdo de sociedades comerciais pela via tradicional;

e A obtengdo automatica de um registo de dominio .pt na Internet, a partir da
firma escolhida, atribuido pela Fundacdo para a Computacdo Cientifica
Nacional (FCCN);

e Aadesdo online a centros de arbitragem;

e Aentrega desmaterializada da declaracdo de inicio de atividade nas financas.

Seis passos para criar uma empresa Online:

1) Aceder ao site e efetuar
a autenticacdo de identidade através do Cartdo de Cidaddo, ou do Certificado

Digital;

2) Escolher a firma da sociedade comercial. Estdo disponiveis trés possibilidades:
e Optar por uma firma pré-aprovada como na modalidade Empresa na Hora;
e A obtencdo de uma firma admissivel escolhida pelos interessados por via
exclusivamente eletrdnica;
e Envio de um Certificado de Admissibilidade de firma previamente obtido

através de um meio ndo eletrénico.

Pode também selecionar-se a opcdo de requerimento de uma firma, enviando assim,
a firma pretendida para aprovacdo pelo Registo Nacional de Pessoas Coletivas (RNPC).
Quando aprovada, € enviado um e-mail com o link que sera valido durante 24h para

conclusdo do processo de constituicdo da empresa.


https://bde.portaldocidadao.pt/EVO/Login.aspx?page=1

3) Escolher o pacto social. Aqui existem duas opcdes:
e A escolha de um pacto social ou ato constitutivo de modelo aprovado por
despacho do Instituto dos Registos e Notariado ou
e A apresentacdo do pedido com envio de pacto ou ato constitutivo elaborado

e submetido pelos interessados.

4) Indicar os dados de identificagdo dos sécios e do TOC;

5) Enviar, através do site, os documentos que se mostrem necessarios;

6) Pagar por via eletrdnica:

e 180€ se o pacto escolhido for de modelo pré-aprovado, ou €120 caso haja
reducdo (1);
e 380€ se o pacto tiver sido elaborado pelos sdcios, ou 320€ caso haja reducdo

(1);

(1) Hd uma reducdo de €60 se a atividade da sociedade for informdtica ou de investigagdo e
desenvolvimento. Acréscimo de 100€ caso se trate da constituicdo de uma sociedade com
Marca associada com uma classe de produtos ou servicos. Sendo que por cada classe

adicional, somam-se mais 44€.

Mais tarde, os servicos acusam a rececdo do pedido e enviam um comprovativo por
email, registam o pedido e avisam que a sociedade foi constituida enviando um novo
email e uma mensagem SMS. Enviam ainda por correio uma certiddo do registo da

sociedade e o cartdo de pessoa coletiva.
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4. FORMAS JURIDICAS DE UMA EMPRESA

As empresas podem ser formalmente constituidas sob diversas formas juridicas. A
opc¢do por uma determinada forma juridica deve ser tomada de modo a valorizar os
pontos fortes da futura empresa devendo, no entanto, ser tidas em atencdo as
caracteristicas que melhor se adaptem as expectativas de desenvolvimento do negdcio.
Um pacto social mal elaborado pode implicar alteracdes no futuro, e consequentemente
gastos extraordindrios. Por este motivo devera proceder-se a constituicdo da empresa
com base no Plano de Negdcios que previamente foi elaborado.

A opcdo por qualquer uma das formas juridicas existentes deve ter em conta trés

aspetos:

e O patrimonio que pretende afetar a sociedade;
e A responsabilidade por dividas sociais: patrimdnio pessoal ou patriménio da
sociedade e,

e Se se pretende exercer a atividade s6 ou com outros socios.

Se a pretensdo passa por desenvolver a empresa de forma singular existem trés

opcodes:

e Empresario em Nome Individual;
e Sociedade Unipessoal por Quotas;

e Estabelecimento Individual de Responsabilidade Limitada.

Caso a pretensdo seja constituir uma empresa coletiva, deverdo ser tidas em atencdo

as seguintes possibilidades:

e Sociedade por Quotas;

e Sociedade Andénima;

e Sociedade em nome Coletivo;
e Sociedade em Comandita;

e Cooperativa.



Para ajudar na tomada de decisdo, apresentam-se de seguida uma lista com as

diferentes formas juridicas possiveis para a constituicdo de empresas.

4.1. EMPRESARIO EM NOME INDIVIDUAL

Para iniciar a sua atividade, o empresdrio necessita de se inscrever na Reparticdo de

Finangas da sua area de residéncia.

Titular: um Unico individuo ou pessoa singular.

Setor: comercial, industrial, de servigos ou agricola.

Firma: contém sempre o nome civil completo ou abreviado do empresario.
Poderd, ou ndo, incluir uma expressao alusiva ao seu negdcio ou a forma como pretende
divulgar a sua empresa no meio empresarial.

No caso de o empresario ter obtido a empresa por sucessdo, pode acrescentar ao
nome “sucessor de” ou “herdeiro de”.

Empresarios que exercem uma atividade econdmica lucrativa e ndo comercial, podem
ter no nome da sua empresa uma expressao referente ao ramo de atividade (de acordo

com o descrito em Decreto-Lei n.2 129/98, de 13 de Maio).
Capital: ndo tem capital minimo obrigatdrio.
Patrimonio: patrimdnio pessoal e patriménio do negdcio encontram-se unidos.
Responsabilidade: ilimitada — O ENI responde ilimitadamente pelas dividas contraidas
no exercicio da sua Atividade, perante os credores, com todos os bens que integram o

seu patrimdnio pessoal, estejam ou ndo afetos a exploracdo.

Criagdo da Empresa: apenas possivel no método tradicional



Vantagens

e Total controlo do proprietario sobre o negécio;

e Possibilidade de reducdao dos custos fiscais. Nas empresas individuais, a
declaracdo fiscal do empresario é Unica e inclui os resultados da empresa.
Assim, caso registe prejuizos, o empresario pode engloba-los na matéria
coletavel de IRS no proprio exercicio econdmico a que dizem respeito;

e A simplicidade, quer na constituicdo, quer no encerramento, ndo estando
obrigado a passar pelos tramites legais de uma sociedade comercial;

e Nao existe capital social minimo.

Desvantagens

e Risco associado a fusdo do patrimdnio da empresa com o patriménio pessoal
do proprietario;

e Dificuldade em obter créditos para fundos.

Recomendagdo: A criagdo de uma empresa em nome individual é, sobretudo, indicada
para negdcios que exijam investimentos reduzidos (logo que ndo exijam grandes

necessidades de financiamento) e de baixo risco.

4.2. SOCIEDADE UNIPESSOAL POR QUOTAS

Titular: constitui-se com um Unico sécio (pessoa singular ou coletiva)

Firma: contém a palavra “Unipessoal” ou a expressdo “Sociedade Unipessoal”, seguida

de “Limitada” ou a correspondente abreviatura “Lda”.

Capital: livre *(Decreto- Lei n® 33/2011, de 7 de margo)



*Os valores das quotas, apesar de determinados pelos sdcios ndo podem ser inferiores

a1l euro.

Observagdo: Ndo obstante o Decreto — Lei n2 33/2011, de 7 de marco, ter alterado o
guadro legal relativo ao capital social minimo estipulado para a constituicdo de

sociedades por quotas e de sociedades unipessoais por quotas, permitindo que o

capital social possa ser livremente fixado pelos seus sdcios, para o exercicio de algumas
atividades econdmicas continua a ser exigido um montante minimo que varia em funcao

das mesmas.

Responsabilidade: limitada ao montante do capital social.

Criagdo da Empresa: método tradicional, empresa online ou nos balcées “Empresa na
Hora”
Vantagens

e Total controlo do proprietario sobre o negécio;
e Patrimdnio pessoal do proprietario ndo responde pelas dividas contraidas pela

empresa, visto que se encontra separado do patrimdnio da mesma.

Desvantagens

e Maior complexidade na constituicdo da empresa;
e Sem vantagens fiscais;

e Existéncia de um capital social minimo.

4.3. SOCIEDADE POR QUOTAS

Sécios: minimo de dois sécios, que podem ser pessoas singulares ou coletivas.



Firma: obrigatoriamente, a firma deve terminar com a palavra “Limitada” ou a sua

abreviatura “Lda.”.

Capital: livre *(Decreto- Lei n? 33/2011, de 7 de margo).
* Os valores das quotas, apesar de determinados pelos sdcios ndao podem ser

inferiores a 1 euro por sécio.

Observagdo: N3o obstante o Decreto — Lei n2 33/2011, de 7 de marco, ter alterado o
qguadro legal relativo ao capital social minimo estipulado para a constituicdo de

sociedades por guotas e de sociedades unipessoais por quotas, permitindo que o

capital social possa ser livremente fixado pelos seus sdcios, para o exercicio de algumas
atividades econdmicas continua a ser exigido um montante minimo que varia em fungao

das mesmas.

Patriménio: patrimdnio da empresa é independente do patrimoénio pessoal dos sécios.

Responsabilidade: limitada ao capital social, é este capital que responde perante as
dividas da sociedade. Os sécios podem ter acréscimos na sua responsabilidade se o

contrato estipulado assim o indique.

Criagdo da Empresa: método tradicional, empresa online ou nos balcdes “Empresa na

Hora”.

Vantagens

e Separacdo do patriménio da empresa e do patrimoénio pessoal dos sécios, ndo
respondendo este Ultimo pelas dividas da primeira;
e Diversificacdo de experiéncias e conhecimentos de diferentes socios;

e Maior facilidade em arranjar fundos e investimentos.



Desvantagens

Ndo existe um controlo absoluto da empresa por um empresario;

Um sdcio pode ser chamado pelos credores para responder pela totalidade do
capital;

Maior complexidade na constituicdao e dissolucdo da empresa;

Sécios ndo podem colocar no seu IRS prejuizos do seu negdcio;

Existéncia de um capital social minimo.

4.4. SOCIEDADE ANONIMA

Sécios: minimo de cinco socios, que podem ser pessoas singulares ou coletivas. Pode

constituir-se com um unico sécio desde que esse sécio seja uma sociedade.

Firma: obrigatoriamente, a firma deve terminar com a palavra “Sociedade Anénima”

Ou a sua abreviatura “SA”.

Capital: ndo pode ser inferior a 50.000€ e tem que estar dividido em agdes de igual

valor nominal.

Patrimoénio: apenas o patriménio da sociedade responde perante credores pelas

dividas da sociedade.

Responsabilidade: a responsabilidade dos sdcios encontra-se limitada ao valor das

acles por si subscritas.

Criacdo da Empresa: método tradicional, empresa online e nos balcdes “Empresa na

Hora”.



Vantagens

e Maior facilidade na transmissao dos titulos representativos da sociedade;

e Responsabilidade dos sdcios esta confinada ao valor da sua participacdo, ndo
respondendo de forma solidaria com os sécios pelas dividas da sociedade;

e Maior facilidade em arranjar fundos e investimentos, seja pela via de emissdo

e venda de novas ac¢0es, seja através de financiamento bancario.

Desvantagens

e Existe, em regra, uma maior diluicdo do controlo sobre a empresa. Existem
regras para a protecdo dos acionistas minoritarios, que podem bloquear
decis®es importantes, como fusdes e aquisicbes de empresas;

e E uma forma de organizacdo mais dispendiosa, pois requer procedimentos
burocraticos mais complexos ao nivel da sua constituicdo e dissolugao;

e Se for cotada num mercado de capitais, a empresa estd sujeita a uma
fiscalizacdo rigorosa por parte das entidades reguladoras (em Portugal, a
Comissao do Mercado de Valores Mobiliarios — CMVM) e do préprio mercado

em geral.

4.5. COOPERATIVAS

Finalidade: satisfacdo do interesse dos seus associados — necessidades, aspiracdes
econdmicas, sociais e culturais comuns.

Os ganhos surgirdo sempre nos patrimonios pessoais dos cooperantes, e nunca no da
associacdo. Isto €, mesmo quando haja um saldo de receitas positivo, este é distribuido
pelos seus membros de acordo com o investimento realizado por cada um, como
reembolso.

Uma cooperativa é uma associagao coletiva, sem fins lucrativos, de livre constituicdo,
de capital e composigdo variaveis.

Divide-se em dois graus diferentes:



- Primeiro grau — cooperantes sao pessoas singulares ou coletivas;
- Grau superior — associagdes que se agrupam sob a forma de unides, federagdes e

confederacdes.

Cooperadores: no caso de uma cooperativa de primeiro grau, o nimero minimo de

membros é cinco. Nas cooperativas de grau superior o minimo sdo dois membros.
Capital: minimo de 2.500€.
Responsabilidade: os membros podem adquirir diferentes estatutos dentro das
cooperativas — com responsabilidade limitada para uns, e ilimitada para outros.
Comummente, a responsabilidade de cada cooperador é limitada ao montante de capital

subscrito.

Criagdo da empresa: através de escritura publica e por instrumento particular.

Informacdo sobre os procedimentos para constituicdo de cooperativas e associacdes em

Cooperativa na Hora:

4.6. OUTRAS FORMAS

Para além das formas juridicas indicadas acima existem ainda outras, menos usuais,

tais como:

Estabelecimento Individual de Responsabilidade Limitada - EIRL

Titular: um Unico individuo ou pessoa singular.

Sector: comercial.


http://www.cases.pt/cooperativas/constituir-cooperativa
http://www.cases.pt/cooperativas/cooperativa-na-hora/

Firma: nome civil extenso ou abreviado do empresario, podendo ser adicionada uma
referéncia ao ramo de atividade, com a expressdo “Estabelecimento Individual de
Responsabilidade Limitada”, ou a respetiva sigla “E.I.LR.L.” (n2 3 do art. 22 do D.L. n®

248/86en21e 2 doart. 402 do D.L. n2 129/98, de 13 de Maio).

Capital: capital minimo de 5.000€, dos quais um terco é obrigatdrio encontrar-se em
forma monetaria (3333.33€), podendo coisas ou direitos suscetiveis de penhora perfazer

o resto do capital minimo mencionado (n21 e n2 3 do art. 32 do D.L. n2 248/86).

Patriménio: os bens patrimoniais da empresa e o0s bens patrimoniais do
empreendedor sdo independentes uns dos outros. Contudo, hd casos em que os

patrimonios sdo conjugados (descricdo em baixo).

Responsabilidade: pelas dividas resultantes da EIRL respondem apenas os bens afetos
a empresa, com uma excecao —em caso de faléncia do titular com uma causa relacionada
com a atividade da empresa, o empresario responde com todo o seu patrimoénio pessoal
e da empresa pelas dividas contraidas (contanto que se prove que ndo decorria uma

separacao total dos bens).

Com a criacdo das sociedades unipessoais, as EIRL acabaram por cair em desuso,

sendo hoje praticamente inexistentes.

Criacdo da Empresa: apenas possivel no método tradicional.

Sociedades em Nome Coletivo

Sécios: minimo de dois, sendo admitidos socios de induUstria desde que, no pacto

social, seja atribuido um valor a sua contribuicdo em industria.

Firma: composta pelo nome completo ou abreviado do apelido ou da firma de todos,
alguns ou um dos sécios, seguido da expressao “e Companhia”, a sua abreviatura “Cia”

ou ainda qualquer outra expressdo ou palavra que indicie a existéncia de mais socios.



Capital: ndo existe montante minimo obrigatorio.

Responsabilidade: Ilimitada, subsidiaria e solidaria, visto que os sdcios respondem ndo
sO pelas suas entradas, mas também pelas entradas de todos os outros sécios. Os
empresarios entram também com o seu patrimdnio pessoal, caso haja uma insuficiéncia
do patrimdnio da sociedade.

Os sécios de industria possuem uma responsabilidade igual a dos restantes sécios.
Contudo, no plano interno, sé respondem pelas perdas sociais se assim o estipular o

contrato estabelecido.

Patriménio: patrimonio pessoal dos sécios e o patrimdnio da sociedade encontram-se

fundidos.

Criacdo da empresa: através do método tradicional.

Vantagens/Desvantagens

e Uma das principais caracteristicas deste tipo de sociedade funciona ao mesmo
tempo como vantagem e desvantagem —a responsabilizacdo solidaria. Ou seja,
cada socio responde ndo sé pelas suas dividas, mas também pelas dividas de

todos os outros sécios.

Sociedade em Comandita

Sécios: trata-se de uma sociedade mista, pois existem dois tipos de sécios:
Comanditados — contribuem com bens ou servigos

Comanditarios — contribuem com capital, assumem a gestdo e a direcdo efetiva da
sociedade.

Para além de dois tipos de sdcios diferentes, existem também duas formas possiveis
de sociedades em comandita:

i) Simples — nimero minimo de sécios numa sociedade deste tipo é dois;



ii) Por acBes — as participacdes dos sécios comanditdrios encontram-se representadas
por acBes. Numa sociedade por comandita deste tipo, o nUmero minimo de sécios é seis

— cinco comanditarios e um comanditado.

Firma: nome completo ou abreviado, ou a firma de pelo menos um dos sécios de
responsabilidade ilimitada (comanditado), seguido de “em Comandita” ou “&
Comandita” para sociedades do tipo simples, e no caso de sociedades por acdes

acrescentar “em Comandita por A¢des” ou “& Comandita por A¢bes”.

Capital: minimo obrigatério de 50.000€

Responsabilidade: é diferente para diferentes tipos de socios:

Comanditarios — tém responsabilidade limitada, sendo que respondem apenas pelas
suas entradas;

Comanditados — perante as dividas da sociedade este tipo de sdcios responde de
forma ilimitada e solidaria entre si (cada socio responde ndo sé pelas suas dividas, mas
também pelas dividas de todos os outros sécios, com o seu patriménio pessoal se assim

for necessario).
Patriménio: no caso dos sdcios comanditdrios o patrimdénio pessoal encontra-se
totalmente separado do patrimoénio da empresa. Os sécios comanditados, pelo contrario,

possuem os bens patrimoniais da sociedade fundidos com os seus bens pessoais.

Criagcdo da empresa: através do método tradicional.



FINANCIAMENTO

)




5. FINANCIAMENTO

Uma vez feitas as opgOes por parte do empreendedor quanto ao negdcio que a sua
empresa ird desenvolver, chegou a altura de identificar as necessidades de capital para o
arranque da mesma, por forma a que possa cumprir todos os objetivos a que se propds.

Na realidade verifica-se que a percentagem de empreendedores que consegue criar
uma empresa sem recorrer a financiadores externos é residual. Desta forma, é necessario
gue um empreendedor esteja preparado para defender o seu projeto junto da Banca, de
investidores privados ou empresas de capital de risco.

Por outro lado, é importante ter uma estimativa bastante realista das necessidades de
capital inicial fundamentais para o arranque do negdcio. A partir daqui serd mais facil
definir onde conseguir esse capital. Qualquer que seja a escolha, devera existir uma

estratégia para atrair os investidores e convencé-los de que o projeto é viavel.

O Investimento Inicial

Para uma correta avaliacdo das necessidades deverd ser elaborado um mapa de
investimentos para calcular o custo de colocar a empresa a funcionar.
Na realidade, qualquer projeto implica um conjunto de necessidades que envolvem

basicamente:

® Encargos com pessoal — que incluem os vencimentos, encargos sociais e
seguros de acidentes pessoais das pessoas envolvidas no projeto;

e |InstalacGes — para o funcionamento da equipa que vai lancar o projeto, que
podem incluir um escritdrio, loja e/ou armazém, dependendo da atividade;

e Equipamentos — computadores, software aplicacional, telefones, secretdrias,
cadeiras e armarios, entre outros. Nalguns casos também equipamento de
laboratério e software de investigacdo, que podem representar investimentos
significativos e que tém de ser levados em conta;

e Fundo de maneio — depois de efetuado o investimento inicial, terd de haver
uma reserva de capital, para ter liquidez. Seja qual for a atividade, é

fundamental assegurar que o projeto dispde de meios financeiros para



funcionar até que possa comegar a gerar receitas, por isso, é necessario ter um
fundo de maneio. Este deve ser incluido no plano de investimento e, embora
frequentemente desvalorizado, é de extrema importdncia pois trata-se de
assegurar a base de sustentabilidade do projeto, sem a qual existe

permanentemente o risco de insucesso.

Para determinar a liquidez, o empreendedor devera ter em atencdo quando terd que

efetuar os pagamentos necessarios (renda, stocks, impostos, etc.), prazos de pagamento

a fornecedores, prazos de recebimento de clientes, gastos fixos mensais, obrigacdes

fiscais, etc. Apenas desta forma sera possivel saber o montante necessario, a ter logo de

inicio, para assegurar uma resposta a todos 0s compromissos.

Uma correta avaliacdo dos valores dos primeiros investimentos sera bastante Util para

gue o empreendedor possa obter a seguinte informacao:

z

Determinar o capital necessario para iniciar a atividade;

Saber se é necessario financiamento externo e em que percentagem;

Saber qual o tipo de financiamento mais conveniente;

Saber se existem incentivos para o financiamento dos investimentos;

Caso ndo consiga reunir todos os recursos necessarios, devera decidir quais os
investimentos que podem passar para uma segunda fase sem necessidade de
atrasar a abertura;

Fornecer informacdo aos credores (bancos, fornecedores...) para conseguirem

analisar corretamente o pedido de financiamento.

E importante salientar a vantagem de avaliar a rentabilidade econdmica do

investimento antes dos encargos financeiros que serdo suportados, ou seja, antes da

decisdo de financiamento, permitindo assim comparar a taxa de rendibilidade do

investimento com o seu custo de financiamento.

As principais fontes de financiamento podem subdividir-se entdo em 2 grupos:

Financiamentos Proprios

Financiamentos Alheios



5.1. FINANCIAMENTO PROPRIO

Os recursos financeiros préprios, na sua grande maioria, tém origem em poupancas
pessoais, atividades profissionais paralelas ao projeto empresarial e de bens proprios —
Esta fonte de financiamento devera ser utilizada com particular cuidado pelo
empreendedor de forma a ndo por em causa o patrimonio pessoal e o seu bem-estar;
pode ndo ter custos associados; e é essencial para obter financiamento externo, uma vez
gue traduz o compromisso do empreendedor com o seu projeto.

O capital pode ser préprio, quando pertence ao empreendedor ou alheio, quando este
se financia junto de terceiros. Para que a empresa tenha equilibrio e solidez na fase de
arranque, é vantajoso que o empreendedor possua dinheiro proprio para diminuir

press@es de outros lados.

5.1.1. CAPITAL SOCIAL VS. CAPITAIS PROPRIOS

Capital Social

O capital social das sociedades corresponde as entradas iniciais em dinheiro ou
espécie por parte dos sdécios ou acionistas, valor com o qual a sociedade é constituida e
gue pode evoluir ao longo da vida da empresa desde que 0s seus sécios ou acionistas
promovam aumentos de capital. Numa fase inicial serve para as empresas fazerem face

as despesas iniciais relativas a sua constituicdo e inicio de atividade.

Capital social minimo necessario para criar uma empresa

De acordo com a alinea a) do artigo 12 do DL n2 33/2011, de 7 de Marco, em relagdo
as sociedades por quotas e as sociedades unipessoais por quotas, o capital social pode
ser livremente fixado pelos sécios (minimo 1 Euro por sécio) e os mesmos devem
proceder a sua entrega nos cofres da sociedade até ao final do primeiro exercicio

econdmico.



O regime previsto no DL n2 33/2011 ndo é aplicavel as sociedades reguladas por leis
especiais e as sociedades cuja constituicdo dependa de autorizacdo especial.

No caso das Sociedade Andnimas o capital social minimo é de 50.000€.

Capitais Proprios

Os Capitais Préprios representam o patriménio contabilistico da empresa em
determinado momento e também a forma de financiamento das atividades de
investimento e exploragdo a que as empresas podem recorrer, estando a origem destas
fontes de financiamento nos detentores do capital da empresa.

Os Capitais Préprios podem aumentar com um aumento de capital dos acionistas ou
retencdo de resultados positivos da atividade da empresa. Por outro lado, estes podem
diminuir com distribuicdo de resultados pelos acionistas ou com transicdo de resultados

negativos da atividade da empresa.

Autofinanciamento

Se uma empresa ja tem um histoérico de atividade pode obter mais dinheiro sem
necessidade de recorrer a empréstimos ou a pedidos aos socios. Trata-se do
reinvestimento dos lucros gerados pela prépria atividade econdmica e que, em vez de
serem repartidos pelos socios, podem ser utilizados como meio de financiar novos
investimentos da empresa. Para muitas empresas, o autofinanciamento é mesmo a fonte

mais importante para fazer face aos investimentos.



5.2. FINANCIAMENTO ALHEIO

E o financiamento proveniente de fontes externas & empresa.

Dentro do financiamento alheio é possivel encontrar as seguintes formas:

e Empréstimos bancarios

No caso dos empréstimos bancarios, o banco concede a uma empresa um
determinado empréstimo, comprometendo-se esta a proceder ao reembolso em data ou
datas previamente acordadas. Os empréstimos bancarios sdao normalmente cobertos por

uma garantia real ou pela existéncia de fiadores.

e Conta Corrente Caucionada

Modalidade de crédito que permite a empresa utilizar fundos até um determinado
montante estipulado em contrato.

Os movimentos sdo efetuados em interligacdo com uma conta de depdsitos a ordem
ou conta corrente de movimentacdo livre, que se traduz na utilizacdo da prdpria conta
de depdsitos a ordem, sendo garantida com fianca, aval ou qualguer outra garantia
admitida em direito. As empresas pagam juros sobre os valores financiados através da
conta caucionada. E uma das formas de financiamento bancario com carater de curto

prazo.

e Descobertos bancdrios autorizados
O descoberto bancdrio autorizado é uma forma de crédito concedido pelos bancos
por um curto espaco de tempo. Estd normalmente associado a contas ordenado.
Ao saldo disponivel numa conta de depdsitos a ordem os bancos podem adicionar um
determinado montante que o cliente pode movimentar quando a conta estd no

"vermelho".



e [easing

O leasing consiste num simples contrato de aluguer, com a op¢do de compra no final
por um valor residual que serd antecipadamente determinado e acordado entre as partes
envolvidas. Trata-se de um instrumento de financiamento de ativos fixos a médio/longo
prazo.

E possivel deixar de pagar as prestacdes e devolver o bem, a qualquer momento até a
altura da opcdo de compra. A propriedade sé se transfere para a empresa no final do
contrato, pelo que sdo financiamentos com maiores garantias para o financiador (o

banco). Tém, por isso, taxas de juro mais baixas.

Vantagens do Leasing

e Financiamento até 100% do bem a adquirir com todos os encargos legais
incluidos;

e Rapidez na resposta e na contratacdo;

e Possibilidade de negociar o bem a adquirir como se de uma compra a pronto se
tratasse;

e Possibilidade de optar pela compra do bem ou renovar por novo no fim do
contrato;

e |[sencdo de imposto selo na comissdo de abertura e juros do leasing;

e Juros geralmente menores do que em outras op¢Bes de financiamento;

e Beneficios fiscais para as empresas.

Desvantagens dos Contratos de Leasing

e Nado fornece o direito de propriedade ao comprador enquanto este nao
liguidar na totalidade as responsabilidades do leasing;

e Comissdes geralmente mais elevadas do que em outros tipos de financiamento
caso se pretenda optar pela liquidacdo total do leasing antecipadamente;

e No caso de leasing automdvel é necessaria a existéncia de um seguro contra

danos proéprios durante todo o periodo contratual;



e Aluguer de Longa Durag¢éo (ALD)

Trata-se de contrato de aluguer celebrado entre uma locadora e um
locatario/comprador, mediante o qual o ultimo se torna proprietario do equipamento
(usado especialmente em veiculos). Até ao final do contrato, o equipamento é da
propriedade da empresa locadora. No entanto, o locatdrio pode pagar o valor predefinido
(para a compra) e fica com a posse do bem. A grande diferenca face a modalidade de
leasing advém do facto do cliente ter a obrigatoriedade de comprar o equipamento no

final do prazo do contrato.

® Factoring e Renting

O factoring ¢ um apoio financeiro continuado, colocado a disposicdo das empresas
com dificuldades de gestdo da sua tesouraria, que consiste na aquisicdo de créditos de
curto prazo (faturas), resultantes do fornecimento de bens ou servicos, ou seja, converte
créditos comerciais, sobre clientes devedores, em liquidez imediata.

Em termos praticos, é uma operacdo financeira levada a cabo por bancos ou
sociedades de factoring, que permite as empresas com problemas de liquidez adiantar

os recebimentos dos seus clientes, ao género de uma linha de financiamento.

O factoring envolve trés partes: o factor, o aderente (fornecedor) e os devedores
(clientes):

e Factor: é a instituicdo financeira — banco ou sociedade de factoring - a qual é
cedido o crédito a curto prazo devido pelos clientes. O factor faz de intermedidrio
e responsabiliza-se pela cobranca junto dos devedores e antecipa os
recebimentos junto do aderente;

e Aderente: é a empresa que presta um servico ou vende um produto e que cede
os seus créditos sobre clientes ao factor;

e Devedores: sdo os adquirentes, a crédito, de servicos/produtos do aderente. Sdo
responsaveis pelo pagamento do crédito em divida, através do contrato de

factoring.



O Renting é uma modalidade alternativa para adquirir viaturas sem a responsabilidade
de ser o proprietario no final do contrato. Os servicos de Renting estdo disponiveis
através dos bancos, instituicdes de crédito e locadoras especializadas.

Tem acoplado algumas prestacBes de servicos inerentes a sua utilizagdo/desgaste,
como por exemplo: manutencdo da viatura e avarias, substituicdo de pneus, gestdo de
impostos, gestdo de Inspecdo Periddica Obrigatdria, etc. O periodo do contrato é definido
em anos e/ou em limite de quilémetros. O pagamento é efetuado por rendas.

No final do contrato, o cliente ou empresa ndo tem de se preocupar com a venda da
viatura devolvendo o carro a instituicdo financeira e podendo iniciar outro contrato de

Renting.

5.3. FORMAS ALTERNATIVAS DE FINANCIAMENTO

® Prémios e Concursos Empresariais
Tem-se assistido a varias iniciativas de promocdo de concursos, nacional e
internacionalmente destinados a apoiar ideias, projetos e/ou PME.
Varias instituicGes promovem concursos de ideias com a atribuicdo de prémios, muitas
vezes monetarios ou sob a forma de prestacdo de servicos, as melhores ideias, sendo

também uma oportunidade de mostrar ideias a possiveis investidores.

® Microcrédito - ANDC: Associacdo Nacional de Direito ao Crédito

Trata-se de um pequeno empréstimo destinado a apoiar pessoas que, nao tendo
acesso ao crédito bancario normal, tém uma boa ideia de negdcio que pretendem
concretizar e para a qual reunem condicSes e capacidades pessoais, podendo criar,
assim, o seu préprio emprego. Essa atividade deve ser capaz de gerar um excedente de
rendimento e garantir, o reembolso do capital emprestado.

O microcrédito fomenta o empreendedorismo e a autonomia individual e permite a
insercdo social através da iniciativa econdémica.

Destina-se a desempregados, jovens a procura do 12 emprego ou trabalhadores em

regime precario, com uma boa ideia e necessidade de um pequeno financiamento.



Uma das grandes diferencas deste tipo de empréstimo face aos financiamentos
tradicionais passa pela circunstancia de que o empreendedor ndo precisa de comprovar
rendimentos ou de dar garantias.

Sdo, por isso, uma étima opgdo para quem tenha baixos rendimentos, fracos recursos
econdmicos, sociais e profissionais ou se encontre desempregado.

O montante maximo é de 12.500€.

e SOU MAIS

O SOU MAIS é o Programa Nacional de Microcrédito que facilita o acesso ao crédito
através de um financiamento de pequeno montante, destinado a apoiar a concretiza¢do
de projetos e que tem como limite maximo de investimento e de financiamento 20.000€.
O empreendedor deve ter, pelo menos, 18 anos a data do pedido de financiamento, e
ndo ter registo de incidentes nao justificados no sistema bancario.

O Programa Nacional de Microcrédito tem como destinatarios:

e Pessoas com perfil empreendedor que tenham especiais dificuldades de
acesso ao mercado de trabalho e estejam em risco de exclusdo social e que
apresentem projetos viaveis para criar postos de trabalho;

e Microentidades e cooperativas até 10 trabalhadores que apresentem projetos
viaveis com criacdo liquida de postos de trabalho, em especial na area da

economia social.

e Microcrédito — Linhas protocoladas com os Bancos

Destina-se a pequenos projetos de investimento que combinam o capital préprio com
alheio. E um instrumento de crédito de médio longo prazo (prazo de amortizacdo de 3
anos) para financiar investimentos de microempresas (até 9 trabalhadores), que assenta
num financiamento bancério, suportado por garantia mutua e contragarantido por
fundos publicos.

Estd limitado a 25.000€ por operacdo (disponibilizado por multiplos de 1.000€),

devendo o financiamento ser concretizado por uma Instituicdo de Crédito protocolada.



e Linhas de financiamento PME

Sdo parcerias entre os bancos, sociedades de garantia mutua e o IAPMEI, que tém
como objetivo facilitar o acesso a financiamento, e/ou melhorar as condi¢des de
financiamento das empresas tendo em conta o risco do negdcio.

Na pratica, os bancos concedem empréstimos bancarios e as sociedades de garantia
mutua garantem parte desses empréstimos.

Por seu lado, o Estado bonifica alguns custos do processo e também partilha risco
através do Fundo de Contragarantia MUtua. Entre todos os parceiros sdo acordados os
custos do financiamento/garantia mutua a suportar pelas empresas e sdo estabelecidos

os termos de relacionamento por forma a tornar o processo mais célere.

e Crowdfunding

O crowdfunding ou financiamento colaborativo
corresponde a uma forma de financiamento de
entidades, ou das suas atividades e projetos, que
permite, por via do registo em plataformas
eletrénicas acessiveis através da internet, angariar
parcelas de investimento provenientes de um ou
varios investidores individuais.

O objetivo é ver projetos de cariz social, cultural ou empresarial que ndo teriam apoios
ou financiamento no ambito normal a tornarem-se realidade.

Como funciona?

O empreendedor através de um video e/ou texto explica o seu projeto, estabelecendo
o que quer fazer, qual o montante minimo que necessita e o tempo de angariacdo de
fundos. Se no prazo estabelecido conseguir atingir o montante pretendido, o projeto
recebe o financiamento. Se tal ndo acontecer, ndo existirdo fundos para o projeto e quem
investiu tera os seus fundos devolvidos.

Vantagens

Uma das vantagens é que havera sempre alguém disposto a financiar. Num primeiro
momento poderdo ser apenas familiares e amigos porém, o interesse ird alargar-se e o

financiamento do projeto podera chegar a totais desconhecidos. A ideia é construir logo



na fase inicial do projeto uma base de consumidores que poderdo ajudar na fidelizacdo e
divulgacdo do plano.

Tipos de Campanhas
e Doacgdo (Crowdfunding sem Recompensa)

Tem vindo a ser utilizado por instituicdes sociais. Ndo hd uma obrigatoriedade de
recompensa em troca da contribuicdo. As pessoas contribuem por acreditar na causa e

ndo na expectativa de receber algo em troca. Ndo é aplicavel a empresas.
e Recompensa (Crowdfunding com Recompensa)

Este é o tipo de crowdfunding mais comum em todo o mundo. Sdo as contrapartidas
gue incentivam os apoiantes a contribuir para o projeto e que funcionam como forma de
agradecimento. Dependendo da quantia apoiada, o apoiante ira receber algo em troca,
normalmente um produto ou servico relacionado com o projeto. As recompensas podem
ser tangiveis ou intangiveis mas tém que incentivar as pessoas a tornarem-se apoiantes
da causa.

Neste tipo de crowdfunding a pessoa ndo estd a vender parte do seu negdcio. Esta sim

a financiar a sua ideia junto dos seus apoiantes adiantadamente.

e Capital préprio (Equity Crowdfunding)
Comparativamente ao crowdfunding tradicional onde os apoiantes contribuem com
um determinado projeto sem a expectativa de lucrar, no equity crowdfunding, o apoiante

procura um retorno financeiro do valor que colocou na empresa em que investiu.

e Empréstimo (Crowdlending ou debt crowdfunding)

Os investidores (apoiantes) investem numa ideia ou projeto em que acreditam e,
depois de algum tempo, recebem de volta o dinheiro que colocaram a empresa mais um
valor de juros. Este modelo é também chamado de peer-to-peer (P2P) de empréstimos,
pois permite a concessao de empréstimos em dinheiro, sem ter de passar pelos bancos

tradicionais.



® Business Angels
Os empreendedores podem, também, recorrer a Business Angels (investidores anjo). Sdo
pessoas, empreendedores de sucesso com meios econdmicos, que investem o seu
dinheiro e know-how em Startups e empresas existentes com alto potencial de
crescimento, em troca de uma parte do capital do negdcio, podendo envolver-se na
gestdo quotidiana e/ou na definicdo da estratégia da nova empresa. O seu nivel de
envolvimento privado depende do montante de capital com que participam, da sua
vontade e da sua competéncia.

De acordo com a Associacao Portuguesa de Business Angels (APBA), um Business Angel
é um investidor que realiza investimentos em oportunidades emergentes (tipo start-up
ou early stage). Participa em projetos com smart money, isto é, para além de aportar

capacidade financeira, também contribui com a sua experiéncia e network de negdcios.

Mais informagdes em:

Associacdo Portuguesa de Business
Angels www.apba.pt

Federacdo acional de Associacdes de

Business Angels www.fnaba.org

e (Capital de Risco

Sdo operacgdes de participacdo no capital de sociedades como forma de reforco
financeiro associado aos respetivos negdcios (contabilizados como capital préprio do
promotor).

Entre os varios instrumentos hoje ao dispor dos empreendedores, o Capital de Risco
assume-se como fator relevante de reforco financeiro associado aos negdcios,
promovendo empresas e investimentos, permitindo dar consisténcia e credibilidade a

novos projetos, fomentando a competitividade e apoiando a inovacao e diversificacdo.


http://www.apba.pt/
http://www.fnaba.org/

O Capital de Risco como participacdo de capital minoritario e temporario tem caracter
ativo e dinamizador nos projetos com potencial de crescimento, uma vez que a Sociedade
de Capital de Risco funciona ndo apenas como investidor, mas também como sdcio que
aporta para a empresa o seu conhecimento do negdcio.

A decisdo sobre as participacdes tem por base critérios objetivos de avaliacdo
econdmica e financeira, tendo em conta, nomeadamente, o perfil dos promotores,

caracteristicas do projeto, risco do negdcio, perspetivas de rentabilidade.

5.4. INCENTIVOS AO INVESTIMENTO

O que é o Portugal 20207?

Trata-se do Acordo de Parceria adotado entre Portugal e a Comissdo Europeia, que
reune a atuacdo dos 5 Fundos Europeus Estruturais e de Investimento - FEDER, Fundo de
Coesdo, FSE, FEADER e FEAMP - no qual se definem os principios de programacdo que
consagram a politica de desenvolvimento econdmico, social e territorial para promover,
em Portugal, entre 2014 e 2020.

Estes principios de programacdo estao alinhados com o Crescimento Inteligente,
Sustentavel e Inclusivo, prosseguindo a Estratégia Europa 2020.

Portugal vai receber 25 mil milhGes de euros até 2020, para tal definiu os Objetivos
Tematicos para estimular o crescimento e a criacdo de Emprego, as intervencdes
necessarias para os concretizar e as realizagdes e os resultados esperados com estes

financiamentos.

e Estimulo a producdo de bens e servicos transacionaveis;

® |ncremento das exportacdes;

e Transferéncia de resultados do sistema cientifico para o tecido produtivo;

e Cumprimento da escolaridade obrigatdria até aos 18 anos;

e Reducdo dos niveis de abandono escolar precoce;

e Integracdo das pessoas em risco de pobreza e combate a exclusdo social;

e Promocdo do desenvolvimento sustentavel, numa otica de eficiéncia no uso

dos recursos;



e Reforco da coesdo territorial, particularmente nas cidades e em zonas de baixa
densidade;

e Racionalizacdo, modernizacdo e capacitacao da Administracdo Publica.

Estas sdo os principais objetivos das politicas a prosseguir no Portugal2020.

Merece ainda destaque a Estratégia de Investigacdo e Inovacdo de Portugal para uma
Especializacdo Inteligente nas suas componentes Nacional e Regionais: Norte | Centro |
Lisboa | Alentejo | Algarve | Acores | Madeira, que identifica as grandes apostas
estratégicas inteligentes, que sdo temas com especializacdo cientifica, tecnoldgica e
economica, nos quais Portugal e as suas regides detém vantagens comparativas e

competitivas ou que revelaram potencial de emergir como tais.

#2020

O Portugal 2020 esta estruturado em 16 Programas Operacionais a que acrescem oS
Programas de Cooperacao Territorial.

A informacdo correspondente a cada aviso de concurso pode ser acedida no site do
Portugal2020 ( ) e nos sites proprios de cada

Programa Operacional.


https://www.portugal2020.pt/Portal2020/

SISTEMA FISCAL




6. SISTEMA FISCAL

A partir do momento em que inicia a sua atividade, a empresa passa a ter obrigacdes
fiscais. Este capitulo incidird sobre os principais aspetos do sistema fiscal portugués,
apresentando de forma sistematizada, informacdo genérica sobre o sistema fiscal
portugués em vigor, focada nas questBes tributdrias mais relevantes em vigor no ano de
2017.

Este capitulo é meramente informativo, tendo sido elaborado com base na informacao
disponivel e estando o seu conteldo sujeito a eventuais alteragdes legislativas.

Como tal, ndo dispensa a consulta da legislacdo em vigor e deve ser adequado ao
funcionamento didrio da empresa, quer na elaboracdo da sua estratégia quer na

operacionalizacdo da mesma.

6.1. PRINCIPAIS IMPOSTOS EM PORTUGAL

6.1.1. IMPOSTO SOBRE O RENDIMENTO DAS PESSOAS COLETIVAS (IRC)

Sdo sujeitos passivos residentes as pessoas coletivas de direito publico ou privado com
sede ou direcdo efetiva em territdrio portugués.
Regra geral, as entidades cujo objeto seja a pratica de operacGes econdmicas com

cardter empresarial sdo tributadas de acordo com o respetivo lucro.



As entidades ndo residentes com estabelecimento estdvel em Portugal também sdo
sujeitas a IRC sobre o lucro imputdvel ao estabelecimento estavel.
As entidades ndo residentes sem estabelecimento estavel sdo tributadas apenas

sobre rendimentos obtidos em territério portugués.

IRC — Imposto sobre Rendimento das Pessoas Coletivas

e Taxa normal: 21%

e Derrama municipal até 1,5% sobre o lucro tributavel (taxa
aplicavel depende do municipio)

e Derrama estadual de 3% sobre lucro tributdvel superior a €
Taxas do 1.5 milhGes, 5% sobre lucro tributavel superior a € 7.5

imposto milhdes e 7% sobre lucro tributdvel superior a € 35 milhdes.

e Os sujeitos passivos que sejam qualificados como PME, nos
termos da legislacdo aplicavel, beneficiam de uma taxa
reduzida de 17% sobre os primeiros 15.000€ de matéria
coletavel.

Estdo isentos de IRC o Estado, as Regides Aautdonomas, as
Autarquias Locais e qualquer dos seus servicos, Fundos de

Isengdes o . o .
Capitalizacdo e os rendimentos de capitais administrados pelas
Instituicdes de Seguranca Social, entre outros.

e Declaracdo periddica de rendimentos Modelo 22, até ao
ultimo dia de maio do ano seguinte aquele a que diz
respeito.

Obrigagtes

. . . . . . -
B bl Outras obrigacGes acessorias (declaragdes de inscricdo, de
informacdo contabilistica e fiscal, de alteracbes, de
cancelamento no registo, declaracdo mensal de

remuneracées, modelo 30, etc.)




Calculado com base no imposto liquidado por referéncia ao periodo
de tributacdo imediatamente anterior aquele em que se devam
efetuar esses pagamentos, liquido das retencdes na fonte ndo

Pagamentos por o R , R
suscetiveis de compensacdo ou reembolso nos termos da legislacdo

conta aplicavel, e devem ser repartidos em trés montantes iguais com
vencimento no 7.2 més, no 9.2 més e no dia 15 do 12.2 més do
respetivo periodo de tributacdo.
2 pagamentos anuais, no 32 més e no 102 més do respetivo periodo
de tributagdo, calculados em funcdo das vendas e prestacdo de
Pagamentos

o servicos. Sdo também por conta do imposto a apurar relativamente
especiais por N N L
ta (PEC’s) ao exercicio em que sdo pagos, mas ndo sao reembolsados: se o
conta S , . , , ,
imposto pago por conta a titulo de PEC for superior ao devido, fica

por conta de impostos futuros a pagar, até 4 anos.

6.1.2. IMPOSTO SOBRE O RENDIMENTO DAS PESSOAS SINGULARES (IRS)

O IRS é um imposto pago pelos trabalhadores sobre o seu rendimento, cabendo a
empresa a obrigacdo de o entregar ao Estado. A empresa retém este imposto
mensalmente em nome do colaborador e entrega os montantes retidos ao Estado, com
a mesma periodicidade.

Sujeitos Passivos:

Os sujeitos passivos residentes em territorio portugués estdo sujeitos a IRS pela
totalidade dos rendimentos auferidos, incluindo os obtidos no estrangeiro.
Os sujeitos passivos ndo residentes estdo sujeitos a IRS pelos rendimentos obtidos em

territério portugués, na pessoa do respetivo titular.



IRS — Imposto sobre Rendimento das Pessoas Singulares

e Taxas progressivas até 48%

Taxas do e Taxa adicional de solidariedades de 2,5% ou 5%,
imposto dependendo do rendimento coletavel

e Pode ser aplicavel sobretaxa em sede de IRS de 3,21%

Poderdo ser aplicaveis excecbes e taxas reduzidas ao abrigo de
Isencdes regimes especiais (por exemplo, pagamentos de companhias de
seguros e residentes ndo-habituais)

Declaracdo anual de rendimentos a ser submetida até maio do ano
seguinte. O prazo pode ser alargado até 31 de dezembro em
situagOes de rendimentos de fonte estrangeira.

Obrigacdes
Declarativas

6.1.3. IMPOSTO SOBRE O VALOR ACRESCENTADO (IVA)

O IVA é um imposto geral sobre o
consumo incidindo sobre as transmissdes de
bens, as prestacbes de servicos, as
aquisicoes intracomunitarias e as

z

importacdes. E um imposto plurifasico

porquanto é liquidado em todas as fases do
circuito econémico, desde o produtor ao retalhista.
S3o sujeitos passivos de IVA as pessoas singulares ou coletivas que exercam uma
atividade econdmica ou que, praticando uma sé operacdo tributdvel, essa operacdo
preencha os pressupostos de incidéncia real de IRS ou IRC.
O Estado e as demais pessoas coletivas de direito pubico ndo sdo sujeitos passivos de

imposto quando realizem operacdes no exercicio dos seus poderes de autoridade.



Operagdes sujeitas

e Transmissdes de bens e prestacdes de servicos efetuadas no territdrio
nacional;

e Agquisi¢cdes intracomunitdrias de bens;

e Aquisicdes de servigos a entidades ndo residentes;

e Importacdes de bens.

IVA — Imposto sobre Valor Acrescentado

e Continente — 23% (Intermédia 13% / Reduzida 6%)

Taxas do
. e Madeira—22% (Intermédia 12% / Reduzida 5%)
Imposto

e Acores —18% (Intermédia 9% / Reduzida 4%)

Apesar de se encontrarem sujeitas as regras de IVA, algumas
operacles sdo isentas de IVA.

lsencBes As operacgdes isentas que ndo conferem o direito a deducdo do
IVA pago a montante designam-se de “isencGes incompletas”; as
operacles que, apesar de isentas, conferem o direito a deducao
do IVA designam-se de “isencdes completas”

e Declaracdo Periédica — mensalmente, até ao dia 10 do
segundo més seguinte, ou, se o volume de negdcios anual
for inferior a €650.000, trimestralmente, até ao dia 15 do
segundo més seguinte;

Obrigactes

_ e Declaragdo recapitulativa — até ao dia 20 do més seguinte
Declarativas L. . ~
ao da realizacdo das transmissdes de bens e prestagdes de

servicos intracomunitarias;

e Declaragdo de Intrastat — até ao dia 15 do més seguinte ao
da movimentacdo intracomunitarias de bens;




e Declaragdo anual — até ao dia 15 de julho (ou ao 15.2 dia
do 7.2 més posterior a data do termo do periodo de
tributacdo em sede de IRC, se diferente do ano civil).

6.1.4. IMPOSTO MUNICIPAL SOBRE IMOVEIS (IMI)

O IMI incide sobre o valor patrimonial tributdrio dos prédios rusticos e urbanos,
situados em territdrio portugués. E devido pelo proprietario, usufrutuario ou superficiario

do prédio a 31 de dezembro do ano a que respeita.

IMI — Imposto Municipal sobre Iméveis

e Prédios rusticos: 0,8%

Taxas do L
. e Prédios urbanos: 0,3% a 0,45%;
imposto
e Prédios detidos por entidades em paraisos fiscais: 7,5%.
O Cddigo do IMI e do Estatuto dos Beneficios Fiscais preveem
algumas isengdes e beneficios fiscais, mediante determinados
requisitos, dos quais se destacam os seguintes:
e |nvestimentos de natureza contratual;
e Prédios localizados nas areas de localizagdo empresarial;
Isengbes e Isencdo para habitacdo prépria e permanente e

arrendamento para habitacdo (Isen¢do por um periodo de
trés anos, aplicavel a imoveis cujo valor patrimonial
tributario ndo exceda € 125.000):

e Prédios de utilidade turistica

e Prédios objeto de reabilitacdo urbana




e Valorigual ou inferior a €250 — Em uma prestacao durante
abril

e Valor entre €250 e €500 inclusive — Em duas prestacdes
Pagamento ;
durante abril e novembro

e Valor superior a €500 — em trés prestacdes durante abril,
julho e novembro

6.1.5. IMPOSTO SOBRE TRANSMISSOES ONEROSAS DE IMOVEIS (IMT)

O IMT visa tributar as transmissGes onerosas do direito de propriedade sobre bens
imdveis, situados em Portugal, ou figuras parcelares desse direito, bem como outros
negocios juridicos que confiram um resultado econdmico equivalente.

Como regra geral, o IMT incide sobre o valor do ato ou contrato ou sobre o VPT do
imovel, determinado de acordo com o estabelecido no Cédigo do Imposto Municipal

sobre Imdveis (IMI), consoante o que seja mais elevado.

IMT — Imposto Municipal sobre Transa¢des Onerosas de Iméveis

e Prédios urbanos ndo destinados exclusivamente a
habitacdo e outras aquisicdes onerosas: 6,5%

Taxas do AT
) e Prédios rusticos: 5%
imposto
e Prédios (urbanos ou rusticos), ou outras aquisi¢cdes, cujo
adquirente seja residente em territorio offshore: 10%
IsencBes O Cddigo do IMI e do EBF preveem algumas isencdes e beneficios

fiscais, mediante determinados requisitos, dos quais se destacam
0s seguintes:




e Investimentos de natureza contratual;
e Prédios localizados nas areas de localizagdo empresarial;

e Isencdo para habitacdo propria e permanente e
arrendamento para habitacdo (Isencdo por um periodo de
trés anos, aplicavel a imoveis cujo valor patrimonial
tributdrio ndo exceda € 125.000):

e Prédios de utilidade turistica

e Prédios objeto de reabilitacdo urbana

Em regra, o IMT deve ser pago antes do ato ou facto translativo
dos bens. Sempre que a transmissao seja efetuada por ato ou
Pagamento ) R
contrato celebrado no estrangeiro, o IMT deve ser pago no més

seguinte.

6.1.6. IMPOSTO DE SELO

Incide sobre os atos, contratos, documentos, titulos, livros, papéis e outros factos,
previstos na Tabela Geral, ocorridos em Portugal e ndo sujeitos ou isentos de IVA.

Os factos acima mencionados serdo ainda sujeitos a Imposto do Selo quando, ocorridos
fora de Portugal, forem apresentados para efeitos legais em Portugal.

As taxas de imposto aplicaveis sdo as que constarem da Tabela Geral em vigor no
momento em que o imposto é devido, ndo havendo acumulagcdo de taxas num mesmo
ato ou documento, com excecdo da aquisicdo por doacdo do direito de propriedade ou
de figuras parcelares deste direito sobre imdveis, ou da aquisicdo destes direitos em

guaisquer sorteios ou concursos, com excecdo dos jogos sociais do Estado.

IS - Imposto de Selo

Operagbes O Imposto do Selo incide sobre os atos, contratos, documentos,
Tributaveis titulos, livros, papéis e outros factos, previstos na Tabela Geral,
ocorridos em Portugal e ndo sujeitos ou isentos de IVA.




Alguns factos beneficiam de isencdo de imposto do selo podendo
IsengBes a isengao estar condicionada a verificagao de determinados
requisitos.

ObrigagGes

_ Declaracdo anual discriminativa do imposto de selo
Declarativas

6.1.7. TRIBUTACAO AUTONOMA

A empresa paga imposto ndo sé sobre lucro, mas também sobre alguns custos: a
Tributacdo Auténoma (TA).

A TA é calculada aplicando taxas consagradas no Cédigo do IRC aos seguintes custos:

e Encargos com viaturas (exceto as que estdo atribuidas a atividade operacional
da empresa, por exemplo, as carrinhas numa empresa de transporte de
criangas);

e Despesas de representacao, ajudas de custo e deslocagdes em viatura proépria;

e IndemnizagBes e bonus pagos a gestores ou gerentes;

e Despesas ndo documentadas;

e Pagamentos a entidades com regime fiscal mais favoravel. E o caso, por
exemplo, de pagamentos a entidades com sede em paraisos fiscais. As taxas
de TA sdo agravadas se a empresa apresentar prejuizo no ano a que o imposto

respeita.

6.1.8. TSU - TAXA SOCIAL UNICA

A Taxa Social Unica representa um encargo das empresas que incide sobre o salario

mensal de cada trabalhador e que é encaminhado para a Seguranca Social.



Trata-se do montante que as empresas e trabalhadores descontam mensalmente para
que a Seguranca Social possa pagar as reformas, de acordo com o que ganha cada
funcionario.

A empresa entrega mensalmente a Seguranca Social quer a parte retida dos salarios

dos colaboradores quer o encargo da empresa relativamente a esta taxa.

Valor da TSU

e Sobre o trabalhador: 11%.

e Sobre as empresas com base no trabalhador: 23,75%.
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7. INTERNACIONALIZACAO

A internacionalizacdo significa atuar em diferentes paises movimentando fatores de
producdo como transferéncias de capital, desenvolvendo projetos em cooperagdo com
parceiros estrangeiros ou simplesmente comercializando os seus produtos e/ou
prestando servicos noutros paises.

Num contexto de crescente abertura das economias nacionais, para as empresas,
prosseguir o caminho da globalizacdo, internacionalizando as suas atividades, mais do
gue um designio, é uma necessidade, uma questdo de sobrevivéncia. No entanto, a

abordagem aos mercados externos, para ser bem-sucedida, exige, por parte da empresa,

4'.;\.?.‘.? :
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alguns cuidados.

0y

Podem agrupar-se os processos de internacionalizacdo em trés categorias distintas:

e TransagBes: comercializagdo de produtos, servigos, patentes e marcas;

® |nvestimento direto: instalagdo de operagdes nos mercados externos, inclusive
através de joint-ventures e subsidiarias;

® Projetos: projetos especificos e limitados no tempo, nomeadamente projetos

chave-na-mao.



Qualquer que seja a categoria, antes de mais, o empresario deve fazer uma avaliagdo
breve do potencial que a sua empresa ou negdcio possuem para concluir com um
processo de internacionalizacdo. Neste contexto, criar capacidades de gestdo e de uma
intervencdo comercial progressiva em mercados externos, complementado pela criagdo
de condicdes base para um desenvolvimento das vantagens competitivas da empresa, é
uma condicdo essencial para o sucesso do crescimento e da competitividade sustentada.

Critérios como a motivacdo do empresario/empreendedor para uma rapida tomada
de decisdes e motivacdo da equipa, meios humanos e materiais devidamente
organizados para que o processo arranque e se desenvolva de forma estruturada e
produza resultados e solidez financeira incluindo o acesso ao crédito porque qualquer
processo de internacionalizacdo, exige investimento inicial e é lento a produzir
resultados, contribuem fortemente para o sucesso de uma empresa num processo de

internacionalizacgdo.

Desta forma, torna-se necessario responder as seguintes perguntas:

e Posso internacionalizar a minha empresa?

e Tenho um produto ou servico
internacionalizavel?

e Disponho de tempo para dedicar ao processo de
internacionalizacdo?

e A empresa possui 0s meios financeiros

disponiveis?
e Para onde vou internacionalizar e como?
e Vou dar resposta a uma necessidade ainda ndo satisfeita?
e Promovo melhorias significativas incrementais aos produtos ou servicos

existentes?

Ao assumir o compromisso de internacionalizar, a empresa enfrentara a concorréncia
internacional nos seus proprios mercados, mas também a vontade de expandir a
atividade, aceitando riscos razoaveis como contrapartida da expectativa de um aumento

de faturacdo e de uma maior rendibilidade.



Significa que, para ser bem-sucedida, a empresa terd que se assumir como global,
refletindo-se tal facto desde logo na forma como esta perspetiva o seu modelo de
negocio, que deverd suportar a ambicdo de lideranca ou diferenciacdo num determinado
segmento de mercado através de uma solucdo que permita mudar os habitos desse
segmento em diversas areas geograficas.

Atualmente, com os meios digitais existentes e facilidade de deslocacdo, comunicacdo
e acesso a informacdo, internacionalizar-se corresponde para as empresas, cada vez
mais, a integrar-se numa rede de acordos interempresariais.

Por esta razdo, a selecdo de parceiros e de modelos contratuais passaram a ser um

aspeto chave na estratégia internacional da empresa.

7.1. ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACAO

Ndo existe uma estratégia Unica que possa ser adotada por toda e qualquer empresa
e que seja garantia de sucesso.

A empresa devera definir uma estratégia construida numa légica de consisténcia
interna, baseada no conhecimento dos recursos e das oportunidades, a qual
consubstancie o desenvolvimento e o aperfeicoamento do compromisso de se
internacionalizar e tenha em conta a andlise prévia dos recursos e do potencial
exportador, em paralelo com os estudos/pesquisa e selecdo de mercados alvo,

conciliando estes com a ponderagdo dos custos/forma de entrada nos mercados.

Identificagdo das Oportunidades

A empresa deve fazer uma analise cuidada e dinamica dos mercados internacionais de
forma a poder eliminar a partida os mercados internacionais que ndo tenham potencial
de expansdo ou nos quais a concorréncia ja domine o mercado. E um processo complexo,
em que se deve fazer uma analise do ambiente concorrencial internacional e que pode

ser apresentado da seguinte forma:



1. Andlise da atratividade da industria — a definicdo da dindmica internacional do
setor, das pressdes externas (regulamentares, socioecondmicas, tecnoldgicas, grau de
protecionismo, etc.) e da segmentacdo da industria internacional;

2. Vantagens competitivas face a concorréncia - fazer uma andlise das caracteristicas
do sistema concorrencial internacional e as reestruturacdes observadas ou previstas,
bem como proceder a identificacdo das forcas da concorréncia internacional, podendo
orientar-se para areas especializadas ou a servir nichos/segmentos de mercado
previamente identificados;

3. Definicdo dos fatores criticos de sucesso da industria — identificar os fatores
criticos de sucesso ou seja, identificar as dreas onde deverd apresentar exceléncia em
termos de caracteristicas do produto ou servico, mais valorizadas na decisdo de compra.
Estes fatores devem ser analisados quer do ponto de vista da oferta quer da procura nos
mercados internacionais, criando de seguida, cenarios de evolucdo possiveis e estratégias
vencedoras em cada um dos cenarios.

4. Acesso a informacdo estratégica — a empresa deverd potenciar ao maximo a
informacdo estratégica relevante disponivel e fidedigna para um melhor conhecimento

dos mercados e das oportunidades de negdcio neles geradas.

Neste sentido, a empresa tera que ser capaz de:

e Desenvolver capacidades de fazer/produzir diferente;

e Assegurar recursos humanos especializados em internacionalizacdo;

® Assegurar recursos técnicos, nomeadamente sistemas de informacdo
adequados;

e Assegurar recursos financeiros através de uma estrutura de capitais
equilibrada que permita controlar e sustentar todo o processo;

e Ter uma atuacdo prudente, responsavel e gradual, com aderéncia a realidade
da empresa;

e Assumir o processo de internacionalizacdo como um processo de
aprendizagem continuo ao longo do qual a empresa vai acumulando
conhecimento e experiéncia que lhe irdo ser valiosas no futuro a medida que

desenvolve o seu processo de internacionalizagdo.



7.2. PLANO DE INTERNACIONALIZAGAO PASSO-A-PASSO

Qualquer que seja a estratégia adotada, o processo de internacionalizagdo vai sempre

implicar beneficios, vantagens, custos e riscos.

7.2.1. MOTIVACOES E OBJETIVOS DA EMPRESA

A empresa deve refletir e conseguir responder as seguintes questdes:

e Porqué avancar para o mercado internacional?

e O que desejamos conseguir?

e Que objetivos estratégicos pretendemos atingir nos proximos 3 anos?

e Que objetivos de vendas pretendemos alcancar nos proximos 3 anos?

e Qual o grau de empenho da Administracdo e da sua equipa para avangar com

dedicacdo e paciéncia para o processo de internacionalizacdo?

7.2.2. AUTODIAGNOSTICO

A empresa possui capacidade para exportar?

e Possui capacidade financeira? O processo de internacionalizacdo aumenta as
necessidades de financiamento, implica custos de marketing, deslocagdes,
prospecdo de mercados e, eventualmente, investimentos no aumento de
producdo.

® Possui 0s recursos humanos necessarios, com formacdao adequada e a devida
disponibilidade?

e Os produtos/servicos sdo internacionalizaveis? S3do competitivos? Tém
qualidade?

e A empresa possui uma boa rede de contactos ou parceiros internacionais,
adequados aos objetivos de internacionalizagdo?

e Qual oimpacto do processo de internacionalizacdo na atividade da empresa?



7.2.3. SELECAO DOS MERCADOS

Que mercados geograficos pretendemos abordar?

e Em que regiBes do mundo estao esses mercados?
e Que informacdo ja temos sobre esses mercados selecionados?
e Que informacdo ainda precisamos de recolher sobre eles?

e Tratam-se de paises, regides ou cidades?

Que mercados de consumo / produto pretendemos abordar?

e Que informacdo ja temos sobre esses mercados?

e Queinformacdo ainda precisamos de recolher sobre esses mercados?

e Aempresa deve refletir e decidir sobre qual a componente de consumo nesse
mercado que pretende trabalhar. Por exemplo, no mercado da moda, vai
trabalhar o mercado masculino, feminino ou ambos? Vai trabalhar o mercado

do conforto ou da moda pura?

7.2.4. PROSPECAO DE MERCADO

Como é que a empresa se vai dar a conhecer e contactar com os potenciais clientes?

e Através de acBes de prospecdo?

e Através de bases de dados?

e Fazendo estudos de mercado?

e Através de feiras internacionais? E em quais pretende participar?

e Vaiaproveitar as sinergias das missGes empresariais?

7.2.5. VALIDACAO DO MERCADO — ANALISE PESTAL



A anadlise PESTAL é uma ferramenta muito importante no processo de
internacionalizacdo, porque o conjunto de varidveis analisadas alerta a empresa para os
diversos fatores externos a ter em conta no mercado internacional e que podem ter
impacto positivo ou negativo no negdcio da empresa, devendo depois incorporar essa

andlise no planeamento da abordagem internacional.

Alguns exemplos de fatores externos a analisar:

Fatores Politico-Legais

e O ambiente politico é estavel no mercado selecionado?

e As politicas governamentais podem influenciar as leis que regulam ou tributam
0 negdcio ou produto da empresa?

e Existem posicdes do governo sobre ética nos negdcios?

e (Quais as politicas econdmicas do governo?

e O governo tem opinido sobre questdes culturais e religiosas?

e O negdcio é afetado por acordos comerciais internacionais?

e Qual oclimaideoldgico geral?

e Foianalisada a legislacdo em geral (fiscal, laboral, ambiental, etc)?

Fatores Econémicos

Estado da economia

e Taxas dejuro

e Taxa de cambio (fora da zona euro)

e Taxa deinflacdo e taxa de emprego

e PrevisGes do PIB per capita no longo prazo;

e Nivel de acesso ao crédito

e Custo da energia

e Qutros fatores econémicos que possam ser relevantes para o negdcio de

empresa.



Fatores Socioculturais

e Qual areligido dominante?

e Que atitudes tém os consumidores perante produtos estrangeiros?

e Qs estilos de vida das populagdes tém influéncia no consumo dos produtos
(sobretudo os da nossa empresa)?

e O nosso produto é dirigido a homens, a mulheres, jovens, criangas ou é
indiferenciado?

e Qual a esperanca média de vida das populacdes? As populacdes mais idosas

em geral vivem desafogadamente?

Fatores Tecnoldgicos

e Qual o nivel de desenvolvimento e inovacdo tecnolégico do mercado
selecionado?

e |egislacdo de patentes

e Quais os programas e organismos de apoio a inovacdo e a investigacdo?

e Qual a politica de qualidade?

e A tecnologia existente permite baixar os custos de produgdo e manter ou
aumentar a qualidade dos produtos?

e (s nossos concorrentes tém tecnologia igual, melhor ou pior que a nossa?

e A tecnologia permite maior rapidez e eficdcia na distribuicdo e promocdo dos
nossos produtos?

e Em geral o impacto das novas tecnologias no negdcio da empresa é

particularmente positivo, negativo ou indiferente?

Fatores Ambientais

e O clima predominante afeta de alguma forma o consumo do produto e o

negdcio em geral?



e Existe uma consciéncia ecoldgica enraizada no mercado?

e O produto é “amigo do ambiente” ou pode ser modificado nesse sentido?

e Faz sentido desenvolver produtos com componentes ecoldgicas para
conquistar mais facilmente uma posicdo no mercado e conseguir diferenciar-
se da concorréncia?

e Politicas e legislacdo ambiental

7.2.6. PRODUTOS E CONCORRENCIA

A empresa deve prestar atencdo aos seguintes aspetos:

e Especificagdes técnicas, design, embalagem, qualidade, caracteristicas
funcionais, adaptacdo a necessidades especifica dos mercados, precos

e Novos desenvolvimentos

e Concorréncia

e Tendéncias do mercado

e Habitos de consumo dos mercados

e Percecdo do mercado

e Diferenciacdo dos produtos/servigos

e (Canais de distribuicdo

e RestricOes legais e especificacdes técnicas exigidas

e CertificacBes exigidas

7.2.7. PRECOS

e O preco é um fator fundamental na venda, sendo o seu calculo um elemento
critico quando se vende no mercado internacional

e Aempresa deve ter sempre em conta os critérios dos mercados de exportacdo
e ndo partir do preco no mercado nacional

e Custos com eventuais adaptacdes aos mercados de exportacado

e Marketing local



e Transporte
® Seguros
e Formas de pagamento

e Taxas de cAmbio

7.3. FORMAS DE INTERNACIONALIZAGAO

O processo de definicdo de uma estratégia é algo complexo e que exige reflexdao
demorada, seguindo uma série de critérios, que comeca sempre pela definicdo dos trés

grandes pilares em que qualquer estratégia assenta:

e QUEM serdo os consumidores ou utilizadores do nosso produto no mercado
visado?

e O QUE lhe vamos fornecer? Produto? Servico? Ambos? E para consumo final
ou para utilizagdo em processo produtivo?

e COMO posso vender e entregar O QUE e a QUEM de forma eficiente?

Ap0ds a definicdo da estratégia de negdcio, a empresa deve refletir sobre a forma de
entrada no mercado escolhido.

As formas de internacionalizacdo vao diferir em funcdo da necessidade ou ndo de
investimentos diretos no exterior ou de corresponder ou ndo a uma deslocalizacdo das
operagOes produtivas para outros paises.

Com base nestas duas varidveis, apresenta-se de maneira resumida uma classificacdo

das formas de internacionalizacdo:

1. Operagdes comerciais sem investimento direto no estrangeiro:

e Exportacdo indireta de produtos
e Exportacdo direta de produtos
e Exportacdo de servicos

e Exportacdo de know-how, contratos de gestdo, venda de tecnologia



2. Operag0es produtivas sem investimento direto no estrangeiro:

e Llicenga
e franchising

e Contrato de fabricacao

3. Operagdes comerciais com investimento direto no estrangeiro:

e Filial de promogdo de vendas
e Unidade de armazenagem
e Unidade de servico

e Filial de venda;

4. Operagdes produtivas com investimento direto no estrangeiro:

e Unidade de montagem e Unidade de fabricacdo (em propriedade total,

conjunta, participacdes minoritdrias, subcontratacdo internacional).

Algumas defini¢Ges:

Exportagdo Indireta e Direta

Forma mais simples de uma empresa desenvolver 0s seus negdcios internacionais.

Envolve custos e riscos baixos, traduzindo-se no entanto num baixo grau de controlo
sobre o mercado.

Indireta - venda através de agente no mercado.

Direta - venda a distribuidores ou retalhistas no mercado escolhido.

Exportagao Integrada

Filial comercial prépria no mercado externo visado.

Implica maior envolvimento nos mercados externos mas também permite um maior
conhecimento e controlo do mercado e por vezes algumas vantagens fiscais ou apoios

por parte do governo do pais de origem da empresa.



Licenciamento

Situacdo contratual em que uma empresa (licenciador) cede os direitos de producdo
e comercializagdo dos seus produtos ou marcas a um fabricante (licenciado) para que
este possa produzir e vender esses artigos da empresa licenciadora num certo mercado
ou mercados.

O licenciador é remunerado através do pagamento de um royalty pré-estabelecido

gue pode ser fixo ou varidvel consoante as vendas.

Franchising

Consiste no licenciamento de um negdcio completo. O Franchisador licencia um certo
numero de revendedores (franchisados) para comercializarem um produto, marca ou
servico, gerindo todo o negdcio desenvolvido pelo franchisador, utilizando o seu nome,
marca registada, os seus servicos, o seu know-how e os seus métodos de gerir o negdcio.

Implica o pagamento de direitos de entrada e depois de uma comissdo ou royalty

sobre as vendas.

Joint-Venture (Sociedade Conjunta)

Constituicdo de uma sociedade entre 2 ou mais empresas para criacdo de uma nova
empresa independente e juridicamente distinta, com finalidade de desenvolver uma
atividade industrial ou comercial.

Normalmente é uma forma de atuar em mercados externos, onde cada empresa
possui poder suficiente para intervir na gestdo da nova organizacdo mas ndo para a

dominar por completo.

Aliancas ou Parcerias Estratégicas

Acordos de natureza diversa, entre empresas privadas e/ou empresas e entidades
publicas e privadas, que lhes permitem expandir e desenvolver as suas atividades, num
mercado selecionado.

Sdo normalmente acordos de longa duracdo e pressupdem uma ligacdo baseada na
igualdade e na partilha de competéncias e visam criar uma relacdo de confianca que

obedece a uma estratégia comum.



Investimento Direto no Estrangeiro

Trata-se da propriedade total ou parcial de uma empresa no mercado-alvo, seja pela
via da aquisicdo de uma empresa existente ou da instalacdo de raiz de uma nova empresa
(fabril, comercial ou logistica).

Permite a empresa-mde (investidora) o controlo do negdcio e o usufruto dos
beneficios mas também requer um nivel elevado de investimento, recursos e implica
maior risco.

Esta forma de implantacdo no mercado faz-se geralmente quando a empresa ja esta
em fase avancada do seu processo de internacionalizacdo e talvez ja tenha passado por

varias das formas de acesso anteriormente mencionadas.

Plataformas online

Quando o modelo de negdcio assenta numa plataforma online, a sua
internacionalizacdo pode ser quase imediatamente garantida. No caso limite do
desenvolvimento e distribuicdo de aplicagdes informaticas, a acessibilidade a mercados
externos pode estar garantida sem grandes adaptacdes.

Serd necessaria a disponibilizacdo de contetdos e informacdes em diferentes linguas,
mas 0s processos de descarga e pagamento serdo semelhantes aos ja implementados

para o mercado doméstico.
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8. INFRAESTRUTURAS DE APOIO AO EMPREENDEDORISMO

Em Portugal existem diversas infraestruturas de apoio ao empreendedorismo e a

concretizacdo de projetos empresariais.
Quais as infraestruturas de apoio a disposi¢do dos empreendedores?

Fazem parte do ecossistema empreendedor nacional vdrias infraestruturas

preparadas para apoiar o desenvolvimento de projetos empresariais, entre elas:

e |APMEI — Agéncia para a Competitividade e Inovacdo
e BIC—Business and Innovation Centre

e ANIJE — Associacdo Nacional de Jovens Empresarios
e Aceleradores e Incubadoras

e Centros Tecnoldgicos

Um tipo de infraestrutura que tem tido nos ultimos anos bons resultados no que se
refere a sua eficacia sdo as incubadoras (também designadas por centros de incubagdo
ou aceleracdo). Sdo geralmente infraestruturas que tém como objetivo abrigar empresas

recém-criadas e apoia-las nos seus estagios iniciais de desenvolvimento.
Em que dreas pode, o projeto, ser apoiado?

As infraestruturas de apoio aos empreendedores
apoiam sobretudo ao nivel das seguintes areas 1

funcionais basicas:

e Facilitagdo/Networking l .--"0"-._.z
e (Qualificagdo/capacitagao :

e Desenvolvimento/financiamento



Quais as vantagens de desenvolver o projeto numa incubadora?

A incubadora disponibiliza, a precos competitivos, 0os seus espagos e apoio na gestao
do projeto empresarial, possibilitando ainda a troca de experiéncias entre
empreendedores e uma maior facilidade no desenvolvimento de uma rede de contatos.

Estes apoios podem ser muito importantes na transformacdo da ideia numa atividade
econdmica viavel e sustentavel apresentando-se como um importante auxiliar nos

primeiros anos de funcionamento de uma empresa.

Que apoios/servicos abrange a Incubacdo?

Em linha com o desenvolvimento do projeto empresarial, e por periodos que podem

variar entre 6 meses a 3 anos, sdo prestados normalmente os seguintes apoios/servicos:

@ Pré-incubagdo e/ou aceleragdo, abrange apoios/servicos de andlise da ideia e do
projeto, de processos de inovacdo e detecdo de oportunidades adicionais, de definicdo
do modelo de negécio, de “mentoring”, de preparacdo do plano de negécios e de procura
de fontes iniciais de financiamento.

@ A incubagdo virtual e/ou a incubacdo fisica, abrangem os apoios/servicos de
“coaching”, de desenvolvimento do plano de negdcios, de criacdo da empresa, de
financiamento e, quando a empresa atinge uma fase de expansao (e tipicamente sai da
incubacdo fisica), podem ainda ser prestados apoios/servicos para aumento do volume

de vendas, da produtividade e para a internacionalizacdo.

Existem atualmente, em Portugal, entidades como a Acredita Portugal (através do
software Dreamshaper), a Beta-l (com o programa Beta-Start), ou o BGlI, entre outras,
gue desenvolvem, especificamente, trabalho com os empreendedores, na fase de pré-
incubacdo e/ou aceleragdo.

Na sele¢do da incubadora, o empreendedor deve verificar o tipo de apoios/servicos

de que podera beneficiar.



Links ateis:
http://www.bics.pt/

wWWww.inov.pt/
http://www.tecpargues.pt/

http://www.anje.pt/

http://www.fjuventude.pt/pt/menu/57/ninhos-de-empresas.aspx

https://juventude.gov.pt/Emprego/NinhosdeEmpresas/Paginas/NinhosdeEmpresa

S.aspX

http://www.acreditaportugal.pt

http://beta-i.pt

http://buildingglobalinnovators.eu



http://www.bics.pt/
http://www.inov.pt/
http://www.tecparques.pt/
http://www.anje.pt/
http://www.fjuventude.pt/pt/menu/57/ninhos-de-empresas.aspx
https://juventude.gov.pt/Emprego/NinhosdeEmpresas/Paginas/NinhosdeEmpresas.aspx
https://juventude.gov.pt/Emprego/NinhosdeEmpresas/Paginas/NinhosdeEmpresas.aspx
http://www.acreditaportugal.pt/
http://beta-i.pt/
http://buildingglobalinnovators.eu/
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9. GLOSSARIO

Celeradora
Um programa ao qual as startups se podem concorrer que proporciona
orientagdo as mesmas para as ajudar a crescer, muitas vezes em troca de uma
participacdo no seu capital. A maior parte das aceleradoras estdo orientadas para
ajudarem empresas no early-stage que se estdo a preparar para financiamento de capital

de risco. Fonte: PortugalVentures

ACRIS

Ponto Unico de informacdo segura para as empresas e autoridades da Unido Europeia.
As empresas podem partilhar os testemunhos de violacdes da propriedade intelectual
ocorridas em paises fora da UE e acompanhar os procedimentos efetuados pelas
autoridades locais relativamente a essas ocorréncias.

E uma aplicacdo, livre e multilingue, que oferece as empresas da UE informacao segura
com vista a apoiar a tomada de decisGes sobre as suas estratégias de negdcios em paises

terceiros e a mitigar o risco de futuras infracdes.

Advanced Analytics

Trata-se de um conjunto de métodos e técnicas avancadas utilizadas no auxilio a
elaboracdo de previsdes com base na informacdo (Big Data) e que permitem efetuar
simulacdes e andlise de cenarios que possibilitam a antecipacdo de riscos, tomada
decisGes e otimizacdo de processos. Enquanto os modelos tradicionais se baseiam na
andlise da informacdo histodrica, as ferramentas de Advanced Analytics colocam o seu
foco na previsdo de eventos e comportamentos futuros.

Fonte: Compete 2020



Andlise SWOT

Andlise do contexto interno e externo da empresa. O resultado desta analise exprime-
se frequentemente através de uma analise SWOT - matriz: Forcgas, Fraquezas,
Oportunidades, Ameacgas.

A Analise SWOT é uma ferramenta de gestdo muito utilizada pelas empresas para o
diagndstico estratégico. O termo SWOT é composto pelas iniciais das palavras Strenghts
(Pontos Fortes), Weaknesses (Pontos Fracos), Opportunities (Oportunidades) e Threats
(Ameacas).

Fonte: IAPME]

Ativo corrente

Ativos que ndo tém carater duradouro ou permanente numa empresa. S3o ativos de
curto prazo e de maior liquidez, tais como os depdsitos a ordem, os débitos sobre
terceiros e as existéncias.

Fonte: PortugalVentures

Ativo intangivel
Ativo ndo monetdrio identificavel sem substancia fisica ou incorpdreo, tais como
software, licencas e patentes.

Fonte: PortugalVentures

Ativos tangiveis
Ativos constituidos por terrenos, edificios e instalagdes, maquinas e equipamentos.

Fonte: PortugalVentures

Auditoria

Uma auditoria é um exame cuidadoso e sistematico das atividades desenvolvidas
numa organizacdo, num determinado departamento ou na cadeia de fornecimento. As
auditorias servem para verificar se os processos estdo de acordo com o planeado e se
todas as normas foram implementadas em conformidade com o estabelecido.

Fonte: APCER



Aviso de Candidatura

Documentos disponibilizados publicamente que sdo lancados pelas Autoridades de
Gestdo dos Programas Operacionais financiadores e definem as regras-base de
desenvolvimento e de aceitacdo de uma candidatura, de aprovacdo de candidaturas e de

atribuicdo de financiamentos.

alanced Scorecard
O Balanced Scorecard (BSC) é uma ferramenta de planeamento
estratégico, de gestdo e de suporte a decisdo, criada em 1992, na Harvard
Business School, pelo professor Robert Kaplan e pelo consultor David Norton, com o
objetivo de avaliar e medir o desempenho de uma organizacdo através de objetivos e
indicadores mensuraveis e qualificaveis, e organizados em 4 perspetivas (Financeira,
Clientes, Processos Internos e Aprendizagem e Crescimento).

Fonte: APCER

Balanco

Documento contabilistico que reflete a situacdo financeira de uma empresa num
determinado momento, registando os seus bens e os direitos (ativo), o capital proprio, e
as obrigacdes da empresa perante terceiros (passivo).

Fonte: PortugalVentures

Balcdo Unico
¢ o endereco da pagina principal do balcdo Unico onde pode
obter informacBes sobre o inicio de uma atividade ou a prestacdo de servicos em

Portugal.

Benchmarking

"Processo continuo e sistematico que permite a comparacdo das performances das
organizacdes e respetivas funcBes ou processos face ao que é considerado 'o melhor
nivel', visando ndo apenas a equiparacdo dos niveis de desempenho, mas também a sua

ultrapassagem". Fonte: Comissdo Europeia (1996)


http://www.portaldaempresa.pt/

BIC Portugueses

Os Business Innovation Centres (BIC) sdo instituicdes de apoio aos Empreendedores
Inovadores e as Pequenas e Médias Empresas (PME's), reconhecidos pela Comissdo
Europeia e coordenados pela EBN - European Business Centre Network.

Os BIC tém como missdo a promoc¢do do Empreendedorismo e da Inovacdo
Empresarial, através do apoio a criacdo e modernizacao das PME's. Constituindo-se como
centros de conhecimento e competéncias, assumem o papel de agentes impulsionadores
do desenvolvimento regional.

Fonte: Business Innovation Centres (BIC)

Big Data

Os sistemas informaticos que existem hoje em dia, os computadores de elevada
capacidade e as redes de comunicacdo abrangentes e de baixo custo, fazem com que seja
possivel armazenar com rapidez uma grande quantidade de informacdo, que depois de
tratada e analisada em tempo real, facilitard tomar decisdes com base nessa informacao
de valor com mais precisdo e confianca.

Fonte: Compete 2020

Bootstrap
Pratica usada na criacdo de um negdcio através de recursos proprios, sem
investidores.

Fonte: PortugalVentures

Break-even (Ponto critico)

Ponto a partir do qual a empresa comeca a apresentar resultados de exploracdo
positivos. Quanto mais baixo for o ponto critico de uma empresa, mais facilmente a
empresa o consegue atingir e menor sera o seu risco econémico.

Fonte: PortugalVentures

Burn Rate
E um método de medic3o temporal que indica a taxa com que uma startup gasta o

capital de exploragdo/capital proprio. Fonte: Portugal Ventures



Business Angels (BA)

Investidor individual que investe diretamente o seu préprio dinheiro
predominantemente em empresas em fase de arranque (seed) ou startup. Os BA tomam
as suas proprias decisdes de investimento e sdo financeiramente independentes, ou seja,
uma possivel perda total de seus investimentos de BA ndo vai mudar significativamente
a situacdo econdmica dos seus ativos. Os BA, para além de investimento, fazem o
acompanhamento e ddo apoio estratégico aos empreendedores. Sdo também
conhecidos como Investidores Informais em Capital de Risco.

Fonte: PortugalVentures

entro de arbitragem
Um centro de arbitragem é uma instituicdo de cardter permanente, com
regulamentos proprios, competente para promover a resolucdo de litigios
através de meios extrajudiciais como a mediac¢do, a conciliacdo e a arbitragem.

A mediagdo e a conciliacdo sdo formas amigdveis de resolugdo de litigios em que se
procura alcangar um acordo entre as partes, com a intervengao de uma terceira pessoa,
habilitada a exercer as fungdes de mediador ou de conciliador.

A arbitragem constitui uma forma de resolucdo alternativa de litigios através da qual
um terceiro neutro e imparcial - o arbitro - escolhido pelas partes ou designado pelo
centro, julga os litigios nos mesmos termos em que o faria um juiz de um tribunal
estadual.

Fonte:

Certificado de Origem

O Certificado de Origem permite aos exportadores nacionais atestar a origem dos seus
produtos. E um documento fornecido pelo exportador e utilizado pelo importador, para
comprovacdo da origem da mercadoria.

Fonte: AEP


https://www.arbitrare.pt/

Coaching

Processo de consultoria que possibilita ao empreendedor um melhor conhecimento
de si mesmo e o contacto com ferramentas de desenvolvimento humano, para que possa
tomar decisGes determinantes para o desenvolvimento do seu negdcio ou criacdo de um

novo e alinhar as suas equipas com os demais processos em curso na empresa.

Cofinanciamento
Parcela da despesa elegivel ou da despesa publica elegivel financiada pelos fundos
comunitarios.

Fonte: Eurocid

Contribuicdo privada

A parcela do custo total elegivel aprovado que é financiada pelas entidades
beneficidrias, nos termos e de acordo com a taxa fixada nos regulamentos especificos dos
programas operacionais ou determinada no respeito pelas normas aplicadveis em matéria
de auxilios de Estado.

Fonte:

COSME

COSME (EN) é a sigla do Programa para a Competitividade das Empresas e Pequenas
e Médias Empresas. E gerido pela Comissdo Europeia, sendo um programa novo
concebido especificamente para apoiar as PME. O COSME visa melhorar o acesso das
PME ao financiamento e aos mercados, apoiar os empresarios e promover condicdes
mais favordveis para a criacdo de empresas e o crescimento.

Fonte: IAPMEI

Coworking

Espaco de trabalho partilhado por empreendedores. O objetivo passa por partilhar
todos os recursos necessarios ao funcionamento de uma empresa ou projeto, o que, na
maioria dos casos, permite um ambiente mais informal.

Fonte: Portugal Ventures


https://dre.pt/application/conteudo/66639546

DLRR
O DLRR constitui um regime de incentivos fiscais ao investimento em favor de micro,
pequenas e médias empresas aprovado nos termos do Regulamento Geral de Isencdo

por Categoria (RGIC).

arly Stage
Fase inicial do ciclo de vida de uma empresa que compreende as fases Seed
e Startup e, em geral, decorre até se iniciarem vendas recorrentes de
produtos/servicos.

Fonte: Portugal Ventures

EASME
A Agéncia de Execucdo para as Pequenas e Médias Empresas (EASME) foi criada pela

Comissdo Europeia para gerir em seu nome varios programas da UE.

e-Certis

O e-Certis é um guia para os diferentes documentos e certificados exigidos nos
contratos publicos as empresas concorrentes e candidatas, em qualquer pais da UE.

Auxilia:

- As empresas a identificar quais os documentos e certificados que deverdo apresentar
ao submeter propostas para a celebracdo de um contrato publico de um Estado-Membro

- As entidades adjudicantes a reconhecerem os documentos que deverdo exigir aos
concorrentes e candidatos nacionais de outro Estado-Membro.

Fonte:

Equity Crowdfunding
Modalidade de crowdfunding em que os financiadores recebem uma participacdo
social no capital da empresa e esperam, no futuro, vir a receber dividendos ou a realizar

uma mais-valia na alienacdo dessa participacdo social.


http://ec.europa.eu/markt/ecertis/searchDocument.do?selectedLanguage=pt

Espirito empresarial

O espirito empresarial ¢ a atitude mental e o processo para a criacdo e o
desenvolvimento de atividades econdmicas, combinando o risco e a criatividade e/ou a
inovacdo com uma gestdo rigorosa, no ambito de um organismo novo ou ja existente.

Fonte: Livro Verde "Espirito Empresarial na Europa", Comissao Europeia

Excedente Bruto de Exploragdo
O excedente bruto de exploracdo (EBE) é quanto resta, ou ndo, da riqueza gerada pela
producdo, depois de pagar a mao-de-obra e os impostos devidos.

Fonte:

actoring
Atividade de uma instituicdo financeira especializada na compra de créditos
que diversas empresas detém sobre os respetivos clientes e respetiva
cobranga, assumindo o risco de incumprimento pelos devedores.

Fonte:

Financiamento colaborativo (Crowdfunding)

O financiamento colaborativo é o tipo de financiamento de entidades, ou das suas
atividades e projetos, através do seu registo em plataformas eletrénicas acessiveis
através da Internet, a partir das quais procedem a angariacdo de parcelas de investimento
provenientes de um ou varios investidores individuais.

Sdo modalidades de financiamento colaborativo:

a) O financiamento colaborativo através de donativo, pelo qual a entidade financiada
recebe um donativo, com ou sem a entrega de uma contrapartida ndo pecuniaria;

b) O financiamento colaborativo com recompensa, pelo qual a entidade financiada fica
obrigada a prestacdo do produto ou servico financiado, em contrapartida pelo

financiamento obtido;


http://www.pordata.pt/Glossario
http://www.bportugal.pt/pt-PT/Glossarios

c¢) O financiamento colaborativo de capital, pelo qual a entidade financiada remunera
o financiamento obtido através de uma participacdo no respetivo capital social,
distribuicao de dividendos ou partilha de lucros;

d) O financiamento colaborativo por empréstimo, através do qual a entidade
financiada remunera o financiamento obtido através do pagamento de juros fixados no
momento da angariacgdo.

Lei n.2 102/2015 de 24 de agosto

FinTech
FinTech é o acrénimo utilizado para qualificar genericamente a aplicagcdo de novas

tecnologias nos servicos financeiros.

Fundos Europeus Estruturais e de Investimento

Para o periodo 2014-2020, os Fundos Europeus Estruturais e de Investimento (FEEI)
correspondem aos 5 Fundos do Quadro Estratégico Comum (QEC), a saber:

- Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional (FEDER)

- Fundo Social Europeu (FSE)

- Fundo de Coesdo (FC)

- Fundo Europeu Agricola de Desenvolvimento Rural (FEADER)

- Fundo Europeu para os Assuntos Maritimos e as Pescas (FEAMP)].

Por sua vez o QEC traduz os objetivos e as prioridades da Estratégia Europa 2020 em
prioridades de investimento (no fundo corresponde a uma versdo reforcada das
OrientacBes Comunitarias para a Politica de Coesdo adotadas para o periodo 2007-2013).

Fonte: Eurocid

&D+i

Investigacdo e Desenvolvimento e Inovacdo

I&DT

Investigacdo e Desenvolvimento Tecnoldgico



IES

INFORMACAO EMPRESARIAL SIMPLIFICADA

A IES, criada pelo Decreto-Lei n.2 8/2007, de 17 de janeiro, recentemente alterado
pelo Decreto-lei n.2 10/2015, de 16 de janeiro, consiste numa forma de entrega, por via
eletronica e de forma totalmente desmaterializada, de obrigacdes declarativas de
natureza contabilistica, fiscal e estatistica, as quais correspondem:

- a entrega da declaracdo anual de informacdo contabilistica e fiscal prevista na alinea
c) don.21doartigo 117.2 e 121.2 do Cédigo do Imposto sobre Pessoas Coletivas (CIRC)
e no n.2 1 do artigo 113.2 do Cddigo do Imposto sobre Pessoas Singulares (CIRS), neste
ultimo caso, quando respeite a pessoas singulares titulares de estabelecimentos
individuais de responsabilidade limitada (EIRL);

- ao registo da prestacdo de contas;

- a prestacdo de informacdo de natureza estatistica ao Instituto Nacional de Estatistica;

- a prestacdo de informacdo, relativa a dados contabilisticos anuais para fins
estatisticos, ao Banco de Portugal;

- a prestacdo de informacdo de natureza estatistica a Direcdo Geral das Atividades
Econdmicas, para os efeitos previstos no regime juridico de acesso e exercicio de
atividades de comércio, servicos e restauracdo, aprovado em anexo ao Decreto-Lei n.2
10/2015, de 16 janeiro.

Fonte:

Inbound Marketing

Forma de pensar relativamente nova, baseada na ideia de criacdo e partilha de um
conteldo de qualidade direcionado para um publico-alvo, utilizando taticas de marketing
online. O importante é conquistar o interesse das pessoas em vez de as "comprar".

Fonte: Revista Dirigir & Formar

Incubadoras de empresas
Normalmente usam dinheiro publico para incentivar projetos numa area considerada
critica na regido ou no pais. Tém equipas de gestores com experiéncia, capazes de apoiar

a criacdo e instalacdo fisica da empresa, o desenvolvimento e implementacdo das


http://www.ies.gov.pt/site_IES/site/ficheiros/IES-PF-AmbitoGeral.pdf

estratégias, facilitar o acesso a fontes de financiamento e estabelecimento de parcerias,
para que o negocio ganhe capacidade competitiva e consiga crescer fora da incubadora.

Fonte: Expresso

Industria 4.0 (ou a 42 Revolugdo Industrial)

Corresponde a emergéncia da era da Inteligéncia Artificial, da Robdtica, Impressao 3D,
da Nanotecnologia e da Internet das Coisas (loT - Internet of Things) que combina estas
tecnologias com diversos fatores no trabalho e nos produtos dos consumidores,
alterando de forma inovadora e disruptiva a economia, causando um grande impacto

tecnoldgico nas empresas, nas pessoas e na sociedade.

loT

Acrénimo de Internet of Things

E um conceito que significa interligar os aparelhos do dia-a-dia, maquinas,
equipamentos de transporte, eletrodomésticos, e mesmo pequenos objetos de uso
didrio a internet, interagindo entre si e “lendo” o ambiente a sua volta através de
sensores (temperatura, humidade, presenca, etc), transformando objetos estaticos em
elementos dindmicos de uma rede integrada, cujas centrais utilizardo essa informacdo de

forma inteligente.

Fonte: Compete 2020; ISCED

InnovFin

Financiamento da UE para Inovadores.

Os instrumentos financeiros InnovFin visam facilitar e acelerar o acesso ao
financiamento para empresas inovadoras e outras entidades na Europa, oferecendo
opc¢les de financiamento sob medida para uma ampla gama de clientes, de pequenas

Startups a grandes empresas ou instituicGes publicas que promovem atividades de I&I.

Inovagao de Marketing
A Implementacdo de novos métodos de marketing, envolvendo melhorias
significativas no design do produto ou embalagem, preco, distribuicdo e promocao.

Fonte: OCDE, 2005



Inovagao do Processo

A implementacdo de novos ou significativamente melhorados, processos de producao
ou logistica de bens ou servigos. Inclui alteragdes significativas de técnicas, equipamentos
ou software.

Fonte: OCDE, 2005

Inovagao Organizacional
A implementacdo de novos métodos organizacionais na pratica do negdcio,
organizacdo do trabalho e/ou relagBes externas.

Fonte: OCDE, 2005

Joint-Venture

Participacdo de varias empresas no capital de uma unidade econémica juridicamente
independente, com o fim de desenvolverem uma atividade produtiva e/ou comercial,
dando assim origem a partilha do respetivo patriménio, lucros e risco do negdcio.

Fonte: PortugalVentures

ET - Key Enabling Technologies
Grupo de seis tecnologias (micro e nanoeletrénica, nanotecnologia,
biotecnologia industrial, materiais avancados, fotdnica e tecnologias
avancadas de fabrico) que tém aplicacGes em vdérias indUstrias e ajudam a enfrentar os
desafios societais. Os paises e regides que exploram plenamente as KETs estardo na
vanguarda da criacdo de economias avancadas e sustentaveis.

Fonte:

arca registada
A marca é um sinal que identifica no mercado os produtos ou

servicos de uma empresa, distinguindo-os dos de outras empresas.


https://ec.europa.eu/growth/industry/key-enabling-technologies_pt

Se a marca for registada, passa o seu titular a deter um exclusivo que Ihe confere o
direito de impedir que terceiros utilizem, sem o seu consentimento, sinal igual ou
semelhante, em produtos ou servicos idénticos ou afins (ou seja, o registo permite,

nomeadamente, reagir contra imitacdes).

Marcagao CE

Muitos produtos sé podem ser vendidos no Espaco Econdmico Europeu (UE + Islandia,
Liechtenstein e Noruega) se ostentarem a marcacdo CE, que certifica que os mesmos
foram avaliados e cumprem os requisitos da UE em matéria de seguranca, salude e
protecdo do ambiente. Isto aplica-se tanto a produtos fabricados no EEE como a produtos

fabricados em paises terceiros e comercializados no EEE.

Market Access Database
Servico online interativo gratuito, onde as empresas da UE podem encontrar

informacdes sobre as condi¢des de importacdo para mais de 100 paises.

Mentoring

Processo de tutoria onde um profissional experiente e especialista aconselha e
direciona outros profissionais para que se tornem empreendedores mais eficazes,
tomando decisBes e levando a cabo iniciativas que conduzam os seus projetos ao sucesso,

apoiando-se na experiéncia de guem ja conhece o caminho.

MVP - Minimum Viable Product
Consiste numa versdo mais simples de um produto, criada com o minimo esforco e
recursos, utilizada para o teste e validagdo do negdcio.

Fonte: Portugal Ventures

NDA (Non-Disclosure Agreement)
E um acordo de confidencialidade que os empreendedores assinam com os credores
ou parceiros para se certificarem de que a sua ideia ndo serd copiada ou fabricada por

outros.



Fonte: PortugalVentures

assivo Corrente
Dividas da empresa, que devem ser pagas num prazo inferior a doze
meses.

Fonte: PortugalVentures

Patente

Uma patente e um modelo de utilidade sdo direitos exclusivos que se obtém sobre
invencdes (solucdes novas para problemas técnicos especificos).

Ou seja, é um contrato entre o Estado e o requerente através do qual este obtém um
direito exclusivo de produzir e comercializar uma invencado, tendo como contrapartida a
sua divulgacdo publica.

As invencGes podem proteger-se através de duas modalidades de propriedade
industrial:

- Patentes;

- Modelos de Utilidade.

Podem obter-se patentes para quaisquer invengdes em todos os dominios da
tecnologia, quer se trate de produtos ou processos, bem como para 0s processos novos
de obtencdo de produtos, substancias ou composicdes ja conhecidos.

No caso dos modelos de utilidade, embora os requisitos de protecdao sejam muito
semelhantes, ndo é possivel proteger invengdes que incidam sobre matéria bioldgica ou
sobre substancias ou processos quimicos ou farmacéuticos.

Se a patente ou o0 modelo de utilidade forem concedidos, passa o seu titular a deter
um exclusivo que |he confere o direito de impedir que terceiros, sem o seu
consentimento, fabriquem artefactos ou produtos objeto de patente, apliquem os meios
ou processos patenteados, importem ou explorem economicamente os produtos ou
processos protegidos.

Fonte: INPI



Pitch
Comunicac¢do sumaria, normalmente de 3 a 5 minutos, de uma proposta de valor de
uma ideia de negdcio, com o objetivo de encontrar um potencial investidor ou parceiro.

Fonte: PortugalVentures

Plano de Negdcios

Um Plano de Negdcios é um Plano base, essencial para a estruturacdo e defesa de uma
nova ideia de negdcios.

Deve ser um Plano que se foque nas linhas essenciais do projeto, que defina a alocacdo
dos varios tipos de recursos, que esteja concebido para concretizar a ideia que se
pretende implementar e para solucionar os problemas que inevitavelmente aparecerao.

Deverd incluir um sumario, um objetivo, a identificacdo dos fatores-chave para o
projeto ser bem-sucedido e andlises de mercado e analises financeiras que sustentem

devidamente a ideia que se pretende desenvolver.

PNAEE

Plano Nacional de A¢do para a Eficiéncia Energética

PNAER

Plano Nacional de Acdo para as Energias Renovaveis

PORDATA

A PORDATA, Base de Dados de Portugal Contemporaneo, é organizada e desenvolvida
pela Fundacgdo Francisco Manuel dos Santos.

A PORDATA da corpo a uma das prioridades da Fundacdo: recolha, organizacdo,
sistematizacdo e divulgacdo da informacdo sobre multiplas areas da sociedade, para
Portugal, municipios e paises europeus. As estatisticas divulgadas sdo provenientes de
fontes oficiais e certificadas, com competéncias de producdo de informacdo nas areas
respetivas. O esforco da Fundacdo consiste em recolher e organizar a informacdo
disponivel, tornando-a o mais possivel clara e acessivel. Acresce um trabalho importante
na informacdo contextualizadora, a chamada “metainformacdo”, como parte

indissociavel dos dados, permitindo a sua adequada interpretacéo.



Portugal Ventures

A Portugal Ventures é uma Sociedade de Capital de Risco com uma politica de
investimento focada em projetos inovadores de base cientifica e tecnoldgica e em
empresas com projetos de expansdo internacional e do setor do turismo.

Fonte: StartUP Portugal

Programa Capitalizar

Programa estratégico de apoio a capitalizacdo das empresas, a retoma do
investimento e ao relancamento da economia, com o objetivo de promover estruturas
financeiras mais equilibradas, a reducdo dos passivos das empresas economicamente
vidveis e de melhorar as condicdes em que as micro, pequenas e médias empresas

financiam os seus projetos e a sua atividade.

Programa Interface

Programa de aceleracdo da transferéncia de tecnologia das universidades para as
empresas que visa potenciar a certificacdo dos produtos e aumentar a competitividade
da economia portuguesa e das empresas nos mercados nacional e internacional.

As grandes iniciativas do Programa INTERFACE sao:

- Apoio aos Centros de Interface Tecnoldgico (CIT)

- Clusters de Competitividade

- Laboratorios Colaborativos

- Clube de Fornecedores

As varias medidas do programa serdo financiadas pelo Fundo de Inovacdo, Tecnologia

e Economia Circular (FITEC), por fundos comunitarios e por linhas de crédito especificas.

etorno sobre o Investimento - ROI
0 famoso “retorno sobre o investimento”. E o dinheiro que um investidor
recebe de volta como percentagem do valor que investiu na empresa. Por
exemplo, se um investidor investe €2 milhGes em contrapartida de uma participacdo de
20 por cento no capital social de uma empresa e essa empresa é adquirida por €40

milhGes, o retorno do investidor é de €8 milhGes. Fonte: PortugalVentures



RFAI

Este regime instituiu um beneficio fiscal ao investimento em ativos fixos tangiveis e
ativos intangiveis, consubstanciado em deducgdes a coleta de IRC, isencdo de Imposto do
Selo e isencdo ou reducdo de IMI e IMT relativamente a imdveis adquiridos ou
construidos neste ambito.

Fonte: RIEP

RIS3

Research and innovation strategies for smart specialization.

As Estratégias de Inovacdo Nacionais/Regionais para a Especializacdo Inteligente
(estratégias RIS3) sdo agendas de transformacdo econdmica integradas de base local.

Estratégia de especializacdo inteligente refere-se as estratégias nacionais ou regionais
que definem prioridades com vista a construcdo de uma vantagem competitiva através
do desenvolvimento e adequacdo de pontos fortes préprios de investigacdo e inovacao
as necessidades empresariais de modo a responder a oportunidades emergentes e a
desenvolvimentos do mercado de forma coerente, ao mesmo tempo que se evitam as
duplicaces e as fragmentacdes de esforcos.

As estratégias de especializacdo inteligente devem ser desenvolvidas através do
envolvimento de autoridades de gestdo e partes interessadas nacionais ou regionais,
como universidades e outras instituicdes de ensino superior, empresas e parceiros
sociais, num processo de descoberta empresarial.

Fonte: Regulamentacdo N.2 1301/2013 (UE) do Parlamento Europeu e do Conselho de
17 de dezembro de 2013 in

CT

Sistema cientifico e tecnoldgico.


http://ec.europa.eu/regional_policy/sources/docgener/informat/2014/smart_specialisation_pt.pdf
http://ec.europa.eu/regional_policy/sources/docgener/informat/2014/smart_specialisation_pt.pdf

Seed Capital

O capital semente, isto é, o valor que se capta quando o negdcio ainda esta em fase
inicial, para poder dar os primeiros passos no mercado. Nessa fase, ha os seed rounds, as
rondas de investimento inicial, para levantar o primeiro dinheiro externo a entrar numa
startup (seed money).

Fonte: PortugalVentures

Seed Stage
Fase anterior ao arranque formal de uma empresa, onde se avalia e desenvolve um
conceito inicial de produto/servico.

Fonte: PortugalVentures

SEM - Search Engine Marketing

Forma de marketing na Internet que procura promover websites através do aumento
da sua visibilidade nas pdaginas dos motores de busca. Opera-se primeiro através de
publicidade paga e de SEQ, ajustando ou rescrevendo o conteldo do website para este
atingir melhores resultados no ranking.

Fonte: Revista Dirigir & Formar

SEO - Search Engine Optimization

Sistema que visa promover, sem custos, a visibilidade de um website, ou de uma
pagina web, num motor de busca. Trata-se de um processo de visibilidade também
referido como "natural" ou "organico". Por exemplo, se vende sapatos de senhora,
guando alguém procura no Google "sapatos de senhora" pretende que a sua marca
apareca na lista de resultados, de preferéncia na primeira pagina.

Fonte: Revista Dirigir & Formar

SIFIDE

Sistema de Incentivos Fiscais a I&D Empresarial visa aumentar a competitividade das
empresas, apoiando o seu esforco em Investigacdo e Desenvolvimento através da

deducdo a coleta do IRC das respetivas despesas.



Startup

Projetos de negdcio que resultam de investigacdo ou de ideias originais, que estdo em
fase de criacdo, ndo tendo ainda iniciado atividade. Precisam, geralmente, de
financiamento para poderem arrancar com o investimento de marketing e de

comercializacdo do produto ou servico.

Startup Unicérnio

Empresas jovens ou startups com grande potencial de crescimento e com avaliagdes
de pelo menos mil milhdes de euros.

O termo foi criado em 2013 por Aileen Lee, sendo que este animal mitico representa

a raridade estatistica deste acontecimento.

Startup Visa

O Startup Visa é um visto de residéncia para empreendedores, que pretende atrair
para Portugal investimento, talento e capacidade de inovagdo. Este programa cria um
estatuto de certificacdo de empresas e incubadoras para que possam acolher cidaddos

de estados terceiros empreendedores e altamente qualificados.
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