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Capacitacao de Empreendedores

Serao abordados os principais temas que o empreendedor deve
conhecer para poder tomar a decisao de criar ou desenvolver o seu
negocio e fazer o adequado planeamento da actividade.

1 O negocio
2 As financgas do negocio
3 Obrigacoes legais do empreendedor



1. O NEGOCIO

Da Ideia ao
Negocio
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Da Ideia ao Negdcio

Tudo comega com uma boa IDEIA... " ; ’
y ®
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Mas ha alguns passos até
saber se a nossa Ideia é boa’e se
vai dar UM BOM NEGOCIO .
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Da Ideia ao Negdcio

Em pouco tempo, achamos a nossa ideia
tao boa que ficamos super contentes!



Da Ideia ao Negdcio

E achamos que vamos ganhar muito
dinheiro...
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Da Ideia ao Negdcio

Mas, rapidamente, aparece um
obstaculo: a Realidade! 9
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Da |Ideia ao Negdcio VG

Com a Realidade aparece a Frustracao
E surge a pergunta “Mas como vamos fazer isso?!” .
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Da Ideia ao Neg(')cio Q) (& rommmrmmmnee:

Havera alguma uma féormula “magica” para criar um negocio de sucesso?
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Questao de Turma

O que sera mais
importante para
ter um bom
negocio?

12



Questao de Turma

O que sera mais
importante para
ter um bom
negocio?
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Da Ideia ao Negdcio

Uma boa ideia nao é suficiente para termos um negocio bem-sucedido.
Sera importante transformar essa ideia num produto ou servico que os
nossos clientes gostem, usem e... principalmente, comprem!

éﬂjﬂ '—sz—bﬁ |




Importante Pensar 9

1. Qual sera o nosso produto ou servico?
2. Quem sera o nosso cliente (mercado)?

3. Quem sao 0s nossos principais concorrentes?

4. Que recursos temos ou conseguiremos
arranjar?

15
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1. Qual o Produto ou Servico?

" Qual é o produto ou servi¢co que quero colocar no mercado?

" Quais sao as caracteristicas desse produto ou servico? (ex:
embalagem, qualidade, preco, acessivel, etc.)

" Quais os beneficios que esse produto ou servico pode trazer

aos meus clientes? (ex: rapidez no atendimento, facil acesso, preco baixo,
etc.)

= Sera que posso disponibilizar servigos adicionais aos meus

clientes? (ex: padaria que serve refeicoes rapidas ao almoco) 16
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2. Quem sao os Clientes?

Definir o mercado potencial onde o produto ou servico pode

{ ‘ vender bem.

" Onde sera vendido o produto ou servico? (ex: cidade, regido, pais,
continente, etc. Ou ainda, loja propria, venda ambulante, revendedores, ...)

" Quem serao os clientes destes produtos ou servicos? (ex: as

pessoas do bairro, os vendedores de fruta, as pessoas que procuram transporte
rapido, ...)

= Quais sao as caracteristicas desses clientes? (ex: sexo, idade,
rendimento, estilo de vida, preferéncias...)? 17
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3. Quem sao os Concorrentes?

Um negdcio ndo depende de si proprio 2 Depende também dos seus
concorrentes.

= Quais sao os 3 principais concorrentes no teu negdécio?

= Quais sao as principais caracteristicas dos produtos deles?

= Que beneficios eles oferecem?

= E facil alguém criar um negécio igual ao teu?

= O que distingue o teu produto relativamente a tua concorréncia?

18
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4. Que Recursos Dispomos?

= (Quais os recursos humanos necessarios para viabilizar esta ideia? (ex:
vendedor, motorista, padeiro, contabilista, ...)

= Que outros recursos sao precisos? (ex: matérias primas, veiculos, maquinas,
computadores, ...)

= Quais os recursos financeiros necessarios? Quanto dinheiro preciso
para avancar com o negocio?

= Quais as fontes de financiamento? Onde vou buscar esse dinheiro?
(ex: meu dinheiro, familia, bancos, ...)

19



)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

FACTORES CHAVE PARA O SUCESSO %9(9; ENVOLVER
(EX: PADARIA DE BAIRRO)

Factores Chave de Compra Factores de Competicao Factores Chave para o Sucesso

(O que leva as pessoas a comprar) (O que os meus concorrentes (O que é preciso ter/fazer neste
fazem bem) negdcio para ter sucesso)
Pao de qualidade e variedade na oferta Pessoal qualificado no fabrico, boa Recursos adequados
magquinaria, farinha de qualidade.
Preco acessivel Eficiéncia na producao Boa relacao entre custo de producao e
preco de venda final

Bom atendimento Pessoal qualificado no atendimento Boa imagem e notoriedade
Possibilidade de reservar pao e levantar Bom sistema de inventdrio e de Qualidade do Servico

mais tarde controlo da producao.

20



FACTORES CHAVE PARA O SUCESSO ( D | ENVOLVER
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(EX: EMPRESAS DE ALUGUER DE VIATURAS COMERCIAIS) ~—~
Factores Chave de Compra Factores de Competicao Factores Chave para o Sucesso
(O que leva as pessoas a comprar) (O que os meus concorrentes (O que é preciso ter/fazer neste
fazem bem) negadcio para ter sucesso)
Processo de Reserva Website, Aplicativo, Canais de venda, Rapidez de resposta
Diversidade de viaturas
Preco e taxas Custos com a aquisicao da frota e Bom preco e condicdes de pagamento
manutencado. Pessoal qualificado. adequadas

Servicos associados

Qualidade/variedade das viaturas Recomendacdes de clientes. Imagem e notoriedade da Empresa
investimento em Comunicagao
(Anuncios, redes sociais, parceiros,...)
Parceiros estratégicos

Processo de levantamento/entrega da  Localizacdo da loja. Rapidez dos Qualidade do servico
viatura. Seguros incluidos. processos.
21



Importante Pensar!

O QUEE

A IDEIA E PORQUE?

Que problema / oportunidade
identificdAmos?

Que beneficios para o cliente?
Qual a nossa motivacao?

O QUE HA

DE PRODUTOS
CONCORRENTES?

* Produtos que resolvem os
mesmos problemas?

= Qual a dimensao do mercado?

» Ha produtos substitutos?

| ENVOLVER

Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
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QUEM

IRA UTILIZAR E/OU

COMPRAR ESTE PRODUTOQO?

Quem sdo os clientes?
Que problemas enfrentam?
Como vamos chegar até eles?

COMO

VAMOS SER DIFERENTES?

Que inovacao iremos trazer?
Como vamos vender a ideia?
Como vamos ganhar dinheiro?

22
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Da Ideia ao NegéCiO: Resu mo )) A

|dentificar um problema/oportunidade

Saber quem sao os nossos clientes

- &
— — Criar uma boa oferta para o cliente
= Operacionalizar o nosso negodcio

Reunir 0s recursos necessarios

Testar a ideia no mercado;

L 4
N o v A W e

Planear o futuro e crescer.

23
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Questao de Turma

O que sera mais
importante avaliar
numa ideia de
negocio?

24



Questao de Turma

O que sera mais
importante avaliar 6
numa ideia de
negocio?

J]

25
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= |dentificar se o problema é causado por maus produtos/servicos no

mercado ou por falta deles.

= Analisar se o problema tem solucao. Se sim, de que forma pode ser

solucionado?

= Estudar as tendéncias do mercado. O que as pessoas estao a comprar

e a forma como estdo a comprar?

= Basear sempre a analise do problema em pesquisa real e nunca em

palpites. 26
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e Falem com pessoas que vocés acham que s3ao (ou que poderao ser) os vossOs

9 ‘ clientes.

- e Percebam o que elas fazem, que problemas tém e quais as suas expectativas.
. / e Percebam se essas pessoas estao dispostas a pagar pelo vosso produto.
e Identifiquem e tomem nota das caracteristicas do vosso cliente.

e N3o cometam o erro de pensar que “os nossos clientes sdo todos aqueles que
gostam de...”. Isto nao é uma boa estratégia de segmentacgao. (ex: se eu vou vender
fruta, os meus clientes nao sdo todos aqueles que gostam e compram fruta. Ha algo
mais, como, por ex., aqgueles que compram pelo preco, ou pela qualidade, ou pelo
tipo de fruta, etc.)

27



E criado uma Oferta ao Cliente para ir ao encontro de:

28
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Ajustar a Solucao ao Problema

Por onde comecar?
1. Ir a descoberta de quem é o cliente.
2. Perceber como se comporta e quais os problemas e desejos que mais importam.

3. Trabalhar a oferta de valor para que seja a solugao desses mesmos problemas.

29



Melhor Abordagem para Testar NER e ER
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e Validar um Produto

Sera fundamental testar o produto com os clientes, receber comentarios e implementar melhoramentos, tantas

vezes quantas as necessarias até ser atingido o produto que o cliente, realmente, deseja.

IDEIA 12 PRODUTO 12 MELHORAMENTO 22 MELHORAMENTO

30
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Desenhar uma Estratégia

- TENDENCIAS -

TENDENCIAS REGULATGRIAS . . TENDENCIAS SOCIAIS E CULTURAIS

TENDENCIAS TECNOLOGICAS o » TENDENCIAS SOCIO-ECONOMICAS

TENDENCIAS
CHAVE

FORNECEDORES E OUTROS

ATORES DA CADEIA DE VALOR - » SEGMENTOS DE MERCADO

(INSURGENTES)
¥ ATRATIVIDADE DA RECEITA

g STAKEHOLDERS TR [ R [ » OFERTA E PROCURA E
= -
= =
E CONCORRENTES FORCAS DO . & ;} .PROBLEMAS DE MERCADO ]
s (INCUMBENTES) * SETOR o
S <
s NOVAS ENTRADAS & > = ¢ CUSTOSDEMUDANGA  —
— 0
< >
2 S]
T 2

L]
PRODUTOS E SERVICOS
SUBSTITUTOS

FORCAS

MACRO
ECONOMICAS

CONDICOES GLOBAIS DE MERCADO ® INFRAESTRUTURAS ECONGMICAS

- “ COMMODITIES E OUTROS RECURSOS
MERCADOS DE CAPITAIS

- MACROECONOMIA - 31 31
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Desenhar uma Estratégia

- TENDENCIAS -

TENDENCIAS REGULATGRIAS . . TENDENCIAS SOCIAIS E CULTURAIS

TENDENCIAS TECNOLOGICAS o » TENDENCIAS SOCIO-ECONOMICAS
TENDENCIAS
CHAVE
FORNECEDORES E OUTROS
ATORFS NA CANFIA NF VAl NOR ~ SFGMFENTOS DF MFRCADO

Objetivos Estratégias Investimentos

CONDICOES GLOBAIS DE MERCADO & W ® INFRAESTRUTURAS ECONGMICAS

- “ COMMODITIES E OUTROS RECURSOS
MERCADOS DE CAPITAIS

- MACROECONOMIA - 32
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INDICE ®

@ Proveitos

@ Investimentos necessarios e custos

@ A margem do negécio

Gestao dos lucros e poupanga

34
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2.1 Proveitos
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2.1 Proveitos

Proveitos < Custos

36
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Principal fonte de receita do negocio: vendas de bens ou servigos

No planeamento do negdcio, as vendas devem ser estimadas de forma razoavel (nao
devem ser demasiadamente otimistas), tendo em consideracao os pressupostos que
ja definiram no negocio:

Qual € o mercado?
Quem vao ser os clientes?
Qual a capacidade de producao que a empresa vai ter?

37
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Como elaborar a estimativa de Vendas?

Definir o nivel de atividade. Esta € uma area crucial que vai influenciar o resto do
planeamento da atividade do negdcio. Maioritariamente o que falha nas previsoes
sao as vendas e nao os custos.

<8 a

0 Questoes essenciais a responder:

]& e Qual é a previsao da quantidade a vender (mensal e anual)
de bens e/ou servicos (detalhar por cada bem e servico)?

* Qual vai ser o preco de venda unitario?

* Qual o crescimento anual previsto?

* Quando vamos receber dos clientes?

38
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COMO ELABORAR A ESTIMATIVA DE VENDAS

12 passo (Ja deverd ter esta informagéo da andlise que fez do seu negocio):

*  Listar todos os produtos bens/servicos: elaborar uma relacao de todos os itens que a
empresa comercializa/produz, preferencialmente (para simplificar os cdlculos),
subdivida e agrupada por familias de produtos, linhas de produtos, tipos de produtos,

segmentos, marcas, etc.
Exemplo: restaurante
, Peixe grelhado

Moamba de galinha
Caril de lagosta
Pizza

. Café

Etc.

39
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COMO ELABORAR A ESTIMATIVA DE VENDAS

12 passo (Ja deverd ter esta informagéo da andlise que fez do seu negocio):

*  Definir canais de distribuicdo, como é que vende o seu bem/servico: lojas fisicas ou
online, revendedores, representantes comerciais, distribuidores, clientes, porta a

porta, etc.  Exemplo: restaurante

= Tem um espaco fisico para o restaurante?
= Tem take away?
= Entrega em casa?

O pre¢o de venda do caril de lagosta no restaurante sera igual

ao que é entregue em casa? 10
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Como elaborar a estimativa de Vendas?

22 passo — definir as quantidades a vender

Qual a quantidade que quer vender ?

Qual a quantidade que consegue vender ?

41



2.1 Proveitos > ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Cada negadcio tem caracteristicas especificas

Sazonal

Unidade de venda: horas
homem

Unidade de venda: unidade,

Unidade de venda: unidades embalagem, pack, litro

42
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Como elaborar a estimativa de Vendas?
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22 passo — definir as quantidades a vender

Na estimativa das quantidades a vender deve ser tido em conta fatores como:

O histdrico de vendas, caso exista (quantidades e valores vendidos anteriormente);
Carteira de clientes, a atividade desenvolvida pelos concorrentes diretos;
Capacidade instalada, quanto consegue produzir de bens e/ou servicos;

CondicOes econdmicas atuais e esperadas, condicdes de mercado (procura e oferta);
Avaliar se existem épocas em que é esperado vender mais ou menos (sazonalidade);
Previsao pelo menos para 12 meses (planear a atividade).

43
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32 Passo: Qual o seu preco de venda?

Apos definir as quantidades, perceber qual o preco que consegue vender:

* Na formacao do preco de venda é preciso saber antecipadamente o custo de
compra ou producao dos bens ou servicos a comercializar, e ainda, conhecer os
precos praticados pela concorréncia, para garantir que a empresa esta a
trabalhar com uma margem de lucro positiva e consegue destacar-se no
mercado.

44
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Fatores que influenciam o preco

FATORES INTERNOS
e Custo de compra/
producao
 (Capacidade
instalada

FATORES EXTERNOS
* Valor para o cliente

 Mercado/procura
 Concorréncia

Do que é que depende o preco de venda? Consegue vender consoante o custo de
producao ou esta num mercado em que o preco ja esta definido? Os seus
concorrentes detém o poder e definem o preco de venda?

45
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Preco de venda estabelecido com base na concorréncia, exemplo para um restaurante:

m Restaurante 1 Restaurante 2 Restaurante 3

Churrasco 8500 Kz 9500 Kz 11000 Kz 9667 Kz

Moamba 8000 Kz 9000 Kz 10500 Kz 9166 Kz

9166 = (8000 + 9000 + 10500) / 3

46



2.1 Proveitos

E como é que vai receber?

*  Definir a politica de concessao de crédito a clientes (consegue receber a
pronto ?)

47



ATIVIDADE PRATICA EM SALA

*Faca a estimativa de vendas do seu negodcio
*Tempo de realizagao: 15 minutos

(= ‘;‘ o
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i» ATIVIDADE PRATICA EM SALA
&

> *Faca a estimativa de vendas do seu negécio
*Tempo de realizagao: 15 minutos

ong

<
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2.2 Investimentos
Necessarios e
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2.2 Investimentos Necessarios e

Custos

O que é que precisamos para iniciar o negocio e criar a empresa?

Qual o investimento necessario para viabilizar o negécio?

Tipos de Investimentos:

- Equipamentos produtivos;

Terrenos e edificios;

Viaturas;

Equipamentos Informaticos (hardware e software); == ——————

Mobiliario;
Patentes.

[ Existe dinheiro para adquirir o investimento’J

_l :
i' : [ E necessario financiamento? J 51




2.2 Investimentos Necessarios e

Custos

Precisa de financiamento na sua atividade?

Capital do empreededor
Microcrédito

Crowdfunding

Empréstimo bancario (mutuo)
Factoring/confirming

Leasing

Juros: custo do
financiamento

52
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Amortizacao:
O equipamento adquirido para facilitar a atividade de negdcio esta sujeito a

desgaste, ou seja, com a sua utilizacao vai se desgastando pelo que no futuro tera
de ser substituido, por isso é necessario atribuir um custo a esse desgaste.

Como calcular?

- Determine a vida util do equipamento (quantos anos prevé que o equipamento
se mantenha em funcionamento)

- Divida o valor de aquisicao do equipamento pela vida util, obtém o valor da
amortizacao

53
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Custos

Exemplo:
Empilhador: 45.000.000 Kz; vida util 8 anos

Amortiza¢do anual: 45.000.000

= 5.625.000 Kz
8 anos

A cada ano que passa o empilhador vale menos 5.625.000 Kz.

54
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ESTIMAR OS CUSTOS

Para fazer dinheiro também é preciso gastar dinheiro

Principais custos que o negoécio incorre:

Custos iniciais (custos de instalacao)

Custos com pessoal

Custos de mercadorias vendidas (custo dos bens a comercializar)

Custo de matérias primas a utilizar na producao

Custo com a aquisicao de bens e servicos fornecidos por entidades externas

Custo é diferente de investimento

55
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Quanto mais produz/vende, mais custos tem na atividade. Mas nem todos os custos
se comportam da mesma forma.

Custos varidveis/fixos

Custos Variaveis — Compreendem todos os gastos que sofrem variacdes como consequéncia das
alteracbes do volume de producao ou de venda. Exemplo: matérias primas, energia elétrica
consumida pelo equipamento fabril, o transporte das vendas, etc.

Custos Fixos — S3ao os gastos que nao variam, a curto prazo, com as alteracdes dos niveis de
atividade, mantém-se no mesmo valor independentemente do volume de negdcios/producdo, até a
capacidade instalada. Exemplo: Depreciacdes, gastos com pessoal, seguros, etc.

Custos Totais = Custos Variaveis + Custos Fixos
56
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Restaurante:

Custos Variaveis:
Legumes, azeite, pao, carne, peixe, agua, etc.

Custos Fixos:

Aluguer do espaco, salario do empregado de
mesa, seguro de incéncio

57
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Custos iniciais:

Sao custos que ocorrem normalmente no inicio da atividade (alguns apenas uma vez),
tais como:

= Registos (da empresa, da marca, etc)
" Licencas e autorizacdes necessarias ao funcionamento da atividade

= Pesquisas de mercado (custos com telefonemas, viagens, em carro préprio ou nao,
guestionarios, etc.).

58
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Custo da venda:

Empresa INDUSTRIAL

As empresas industriais, compram bens (matérias) e transformam essas matérias em

novos bens. Neste caso, para esta empresa, os bens que vao ser vendidos chamam-se
PRODUTOS.

Compra
materiais
para

Producdo Vende
Ex. Mesa Ex. Mesa

transformar

Ex. madeira,
parafusos Custo da venda:

CIPV (Custo Indutrial dos Produtos Vendidos)

59
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Custos

Custo da venda:

Empresa COMERCIAL

As empresas comerciais compram bens e vendem esses bens sem qualquer
transformacao. Neste caso, para esta empresa, os bens chamam-se MERCADORIAS.

Compra Custo da venda:
Ex. Mesa

CMV (Custo das Mercadorias vendidas)
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Custos

Custo da venda:

Empresa de SERVICOS

As empresas de servicos executam um servico solicitado pelo cliente. Neste caso, para
esta empresa, as suas vendas chamam-se PRESTACOES DE SERVICOS.

Execucao de um

Compra Servigo
materiais de Ex. Contabilidade

consumo
Ex. Papel,
tinteiros

Custo da venda:

CPS (Custo das Prestacdes de Servicos) -



ENVOLVER

2.2 Investimentos Necessarios e
Custos \Q) (&) ooz s s

Custos com Pessoal

Definir o numero total de colaboradores que serao contratados. Considerar todos os
encargos associados.

Considerar:

* Vencimentos brutos acordados com os funcionarios (inclui subsidio de ferias e Natal);
* ComissOes de vendedores;

* Encargos obrigatérios sobre vencimentos;

* Prémios aos funcionarios;

* Indemnizacoes;
* Seguro de acidentes de trabalho; \
* Material de protecao; A

* Formacao; [[/

Os salarios estao, de um modo geral,
sujeitos as seguintes contribuicbes e
impostos:

IRT

INSS - Entidade empregadora
INSS - Trabalhador

» Qutros gastos com o pessoal.
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2.2 Investimentos Necessarios e

Custos

Custos com outros bens ou servicos fornecidos por entidades externas:
Custos com subcontratos
Combustiveis
Eletricidade

Rendas de edificios

Agua

Seguros

Amortizacoes
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ATIVIDADE PRATICA EM SALA

*Faca a estimativa dos custos do seu negocio
*Tempo de realizagao: 20 minutos

(= ‘;‘ o
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*Tempo de realizagao: 20 minutos

ATIVIDADE PRATICA EM SALA z

*Faca a estimativa dos custos do seu negocio

og

<

'd

=
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2. AS FINANCAS
DO NEGOCIO

2.3 A Margem do
Negocio
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2.3 A Margem do Negécio AV ENVOLVER
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|
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RESULTADO = PROVEITOS - CUSTOS

O resultado da atividade, resulta da comparacao dos proveitos gerados com os
custos incorridos em determinado periodo. Os resultados podem ser positivos
(Lucro) ou negativos (Prejuizo).

Margem de contribuicao = Proveitos operacionais — custos variaveis
(unitaria: mc = preco de venda unitario — Custos varidveis unitarios)

Margem operacional = Proveitos operacionais — custos variaveis — custos fixos
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CALCULO DA MARGEM DA VENDA
(unitaria e total)

Empresa industrial:
Calculo da margem da venda = Prec¢o de venda ao publico - Custo dos produtos
vendidos

Empresa comercial:

Calculo da margem da venda = Preco de venda ao publico - Custo das
mercadorias vendidas

Empresa de servigos:

Calculo da margem da venda = Pre¢o de venda ao publico - Custo das prestagoes
de servicos prestados
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2.3 A Margem do Negdcio

£\ ENVOLVER

4 )/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
/ APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

DEMONSTRACAO DO RESULTADO

Valor

Vendas / Prestacdo de servicos

Custos variaveis

Margdm de contribuicdo = Vendas/prestacdo

Ma rgem contribu 16a0 servichs — Custos variaveis

Custos fixos

Resulthdo = Margem de contribuicao — Custos
fixos

Resultado
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PROVEITOS

e Os PROVEITOS dependem das quantidades o
vendidas e/ou do n.2 de servigos prestados. 40000
* Os PROVEITOS sao crescentes ... quanto 50000

maior a quantidade vendida e/ou o n.®
servicos prestados, maior sao os proveitos.

25.000
20.000

15.000

* A recta dos PROVEITOS nasce no ponto: O
quantidades 0 kwanzas. O seu crescimento 10.000
depende do preco de venda unitario. 5.000

0 40 80 120 160 200 240 280 320 360 400

quantidades
70



|
)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

2.3 A Margem do Negdcio A\ ENVOLVER
3%

CUSTOS FIXOS

* Os CUSTOS FIXOS nao dependem das 15000
quantidades vendidas e/ou do n.2 de 40,000
servicos prestados. <5 000

30.000

e (Os CUSTOS FIXOS sao constantes ... até
uma determinada capacidade.

25.000
20.000

15.000

* Arecta dos CUSTOS FIXOS nascem no
ponto: 0 quantidades — x kwanzas, em
qgue x é o valor dos CUSTOS FIXOS (neste 5.000
exemplo: 12.000 kwanzas). 0

10.000

0 40 80 120 160 200 240 280 320 360 400

quantidades
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CUSTOS VARIAVEIS

« Os CUSTOS VARIAVEIS dependem das
quantidades vendidas e/ou do n.2 de 45.000
servicos prestados; 40,000
« Os CUSTOS VARIAVEIS s3o crescentes ...
guanto maior a quantidade vendida ou o
n.2 servicos prestados, maior sao os

30.000

25.000

CUSTOS VARIAVEIS. 20000
« Arecta dos CUSTOS VARIAVEIS nasce no 10.000
ponto: 0 quantidades 0 kwanzas. O seu 5000

crescimento depende do custo por cada
unidade de mercadoria/produto/servico. O M0 B0 010 200 20 280 320 360 400

quantidades
72
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o)
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CUSTOS TOTAIS

e Os CUSTOS TOTAIS corresponde a soma dos 45.000

CUSTOS FIXOS com os CUSTOS VARIAVEIS. 40000 Custos
Totais

35.000

e (Os CUSTOS TOTAIS sao crescentes.

30.000

25.000

* A recta dos CUSTOS TOTAIS nasce no ponto: ,
0 quantidades x kwanzas, em x é o valor dos o
CUSTOS FIXOS (neste exemplo: 12.000 15,000 /
kwanzas) . O seu crescimento depende do 10.000
custo por cada unidade de 5 000 /
mercadoria/produto/servico, ao mesmo ;

ritmo que a recta dos CUSTOS VARIAVEIS. R

quantidades
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2.3 A Margem do Negdcio

£\ ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

PONTO CRITICO DAS VENDAS (Econémico)

e Proveitos

* Chama-se PONTO CRITICO DAS VENDAS 45.000 —— Custos varidveis
(PCV) ao ponto (pode ser mencionado em 20000 e
guantidade ou valor) em que os PROVEITOS
Sao iguais aos CUSTOS TOTAIS.

e (CUstos totais

35.000
30.000

25.000

« No PONTO CRITICO DAS VENDAS o
RESULTADO ¢ igual a O (zero).

20.000

unidades monetarias

15.000

 Acima do PCV o RESULTADO sera positivo. 10,000
* Abaixo do PCV o RESULTADO sera negativo. | )

tidad
quantidades 74
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R=V-CV-CF

(Como o valor total se obtém, multiplicando a quantidade vendida (Q) pelo preco unitdrio da
venda (pv) ou custo unitario varidvel (cv), substituindo temos:)

R=(Qxpv)—(Qxcv)—CF
R = Resultado
V = Vendas
CV = Custos variaveis

R=Q(pv-cv)-CF

CF = Custos fixos . ]
Q = Quantidade vendida PCV - 0=Q* (pv-cv)-CF
"""""""""" e
e A : § ? 5 CF
] ] 3 Em CF . Em W V> = ;
Formula de calculo: § Q*= —— | V¥=Q*xpv | ou : cv
. quantidade valor J 1- —
pv:

Ponto critico das vendas (ou break-even point): nivel de vendas (quantidade e/ou valor) que o negdcio

precisa realizar para atingir um resultado nulo). 72
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Demonstracao dos resultados

Qual o PCV da empresa ESCE, em ] Ewes
valor e quantidade? Proveitos (vendas) 224.000 100%

Custos variaveis 134.400 60%
pv =70 Margem de contribuicio 89.600 40%
gV = 10+ 32 =42 Custos operacionais fixos 84.000

GF = 84.000 Restadooperaciora (10| 5,600

0=(Q’x70-Q’x42)-84.000 mp Q’=84.000/28 mp Q' =3.000 un

=Q’' x pv=3.000unx 70
ou 0=V -CV -GF;0=V'-0,6V’'—-84.000 [ V’=210.000
ou V'=84.000/0,4 76




ATIVIDADE PRATICA EM SALA

*Faca a estimativa da margem do seu negocio
*Tempo de realizagao: 15 minutos

(= ‘;‘ o
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i%; ATIVIDADE PRATICA EM SALA
&

s b *Faca a estimativa da margem (resultado) do
seu negocio

*Tempo de realiza¢ao: 15 minutos

g

<

s

=
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GESTAO DOS
LUCROS E
POUPANCA
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2. AS FINANCAS
DO NEGOCIO

2.4 Gestdao dos
Lucros e
Poupanca
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2.4 Gestdo dos lucros e da poupanca AN ) ENVOLVER

[O negocio da lucro. E gera dinheiro? J

¥

Margem liquida positiva nem sempre é sindnimo de dinheiro (liquidez)

¥

Crédito concedido a clientes / Crédito obtido de fornecedores
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2.4 Gestao dos lucros e da poupanca

Como prever o DINHEIRO gerado

 Normalmente os RECEBIMENTOS correspondem as Vendas e/aos Servicos Prestados,
mas

« Os CUSTOS # PAGAMENTOS, porque:

* Existem custos ao qual ndo correspodem pagamentos (exemplo: Amortizacdes), e
* Existem pagamentos que ndo sdo custos (Pagamento de empréstimo).
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Exemplo:

Uma empresa faturou 100.000 Kwanzas, durante o ano N, mas tem previsto um prazo
médio de recebimento para clientes empresariais (PMR) de 90 dias, qual o valor das
entradas monetarias na empresa?

90 dias 90 dias

\ \
| [

15/08/2023 15/11/2023 15/10/2023 15/01/2024

Fatura Recebe Fatura Recebe 83
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2.4 Gestao dos lucros e da poupanca \ ENVOLVER

|
INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

E preciso saber se:

= A atividade esta a libertar fundos (dinheiro);

= Existe uma falta temporaria de dinheiro? Sera necessario um
financiamento?

= Existe folga de dinheiro que pode ser aplicado (poupanca)?

84




2.4 Gestao dos lucros e da poupanca

Porqué poupar?

 Reserva para emergéncias;
 Acumulacao de riqueza;
 Objetivos de curto prazo (despesas necessarias)

e Crescimento do negdcio.

Importante:

A conta pessoal deve ser separada da conta da empresa. Ajuda a uma
melhor gestao das financas do negdcio. .



2.4 Gestdo dos lucros e da poupanca AN ENVOLVER

Para conseguir poupar € importante

Conhecer o lucro e dinheiro gerado pelo negdcio;

Conhecer o orcamento familiar.

GERIR
Economizar, racionalizar POUPAR INVESTIR

GANHAR

(O LUCRO/DINHEIRO
GERADO)

86
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2.4 Gestao dos lucros e da poupancga 4%9 ENVOLVER
YA

POUPAR E INVESTIR

Informalmente:

= Poupanca conjunta com a familia
= Grupos locais de crédito

= Kixikilas

Formalmente:
* Bancos e outras instituicoes financeiras(contas poupanca, depdsitos a
prazo, titulos do tesouro, etc.)
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3. OBRIGACOES
LEGAIS DO
EMPREENDEDOR
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A Empresa ) ENVOLVER

 Empresa — conjunto de factores de producao organizados pelo empresario com vista ao

exercicio da sua actividade.
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Tipologia das sociedades

comerciais

* Uma atividade econdmica pode ser realizada como:
* Empresario em nome individual;

e Sociedades comerciais.

* SO algumas sociedades comerciais permitem restringir a
responsabilidade por dividas ao patrimonio social (nao afetam o

patrimonio pessoal do empreendedor).

90



Tipologia das sociedades &%%) ENVOLVER

comerciais

e Existem 4 tipos de sociedades comerciais:

* Sociedades em nome coletivo;

e Sociedades por quotas;

* Sociedades andnimas; e

e Sociedades em comandita.

91



A personalidade juridica e a ,
| ENVOLVER

capacidade das sociedades comerciais 3

* A personalidade juridica (existir como pessoa auténoma dos seus sdcios) da

sociedade comercial surge com o seu registo comercial definitivo;

* A capacidade juridica esta limitada ao conjunto de atos necessarios ao

desenvolvimento do objeto comercial e visa atingir o seu fim ultimo, ou seja o
lucro — as sociedades comerciais nao € reconhecida a capacidade juridica plena
das pessoas humanas;

* Atos praticados sem a finalidade lucrativa nao fazem parte do objeto de uma

atividade comercial.
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responsabilidade dos socios

* Nas sociedades em nome coletivo, existe uma responsabilidade ilimitada dos

socios. Neste tipo de sociedade existe uma forte componente personalista;

* Nas sociedades andnimas, existe uma responsabilidade limitada dos socios, os

guais por vezes, nem se conhecem. Neste tipo de sociedade, existe um forte

componente capitalista;

e As sociedades por quotas, sao um tipo intermédio, no qual predomina a limitacao

da responsabilidade dos sdcios. A participacao social, denomina-se de quota.
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A limitacao da ) ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

responsabilidade dos socios

» Pelas dividas da sociedade, responde todo o seu patrimonio;

* Aresponsabilidade dos socios corresponde a sua obrigacao de entrada do capital

social, o qual, no limite, pode ser perdido.

* O conceito de limitacao da responsabilidade refere-se a impossibilidade de

reversao das dividas originarias da sociedade contra os socios;

94



Constituicao das Sociedades

Comerciais

As fases tipicas para a constituicao da empresa, sao as seguintes:
* Obtencao do certificado de admissibilidade de firma ou denominacao;
e Deposito do capital social;
* Elaboracao do projeto de contrato de sociedade;
* Celebracao do contrato de sociedade;
* Declaracao de inicio de atividade junto da reparticao de financas;
* Registo da sociedade no registo comercial (aquisicao da personalidade

juridica). 95



Constituicao das ,
| ENVOLVER

Sociedades Comerciais ‘ f) e e

 Atualmente, através do GUICHET UNICO DA EMPRESA (Decreto n.2 48/2003, 8/07 -

https://gue.gov.ao/portal/empresas-e-negocio-constituicao), é possivel ultrapassar, quer

a necessidade de deslocacao a diversas entidades, quer a demora na concretizacao de

todas aquelas fases, realizando-as num unico local (custo minimo de 11.000,00 Kz).

* A estes passos acrescerao os processos de licenciamento ou necessidade de obtencao de
alvaras, certificacdes ou outras diligéncias para a execucao de uma atividade (Exs: licenca
para poder construir ou para ocupacao de um espaco para esplanada ou ainda para

producao de determinado produto).

96
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O capital social

* Nocao de capital social:

e Corresponde a soma de todas e cada uma das participacdes sociais (sem
capital minimo para as sociedades por quotas, USD 20.000,00 para as
anonimas);

* N3o se confunde com o patrimonio social;

* Pode haver um diferimento (pagamento mais tarde) para a sua realizacao;

* E uma garantia dos credores, na medida em que n3o permite a distribuicdo

de lucros que torne a situacao liquida inferior a este capital social. 97



Outros aspectos importantes:

Lei 01/04, de 13/Fev — sociedades comerciais

Lei 15/03 — Defesa do Consumidor

* Decreto Lei 206/11 — Bases gerais dos precos

* Lei geral do trabalho
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