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PLANO GERAL DE SESSAO P envoLver

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

dIntroducdo e organizacao do curso;

interligacdo com temadticas anteriores;

(JOrganizacdo dos grupos de trabalho;

[ Definicdo de plano de negdcios, objectivos e modelo proposto;

J Caracterizacdo do sector de actividade.



INTRODUCAO E ORGANIZACAO DO CURSO

e 6sessoes de 3
horas cada.

e Cercade 1 horae
15 minutos de
parte teorica

e Cercade 1 horae
30 minutos para
trabalho.

Metodologia

e Organizacao da
turma em grupos
de trabalho
(exercicios)

£\ ENVOLVER
/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
J APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Materiais

e Manual, slides e
documento de
plano de negdcios

e Documentos
auxiliares
(exercicios)

e Casos elaborados
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INTERLIGAGAO COM TEMATICAS DOS CURSOS 2 ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Design e Organizagao
thinking de ideias

Modelo

e Organizacao da
de

estrutura do negécio

negocios

2Ele sl e Organizacao global do
negocios negocio/empresa

Plano e Organizacao
financeiro financeira



ORGANIZACAO DOS GRUPOS DE TRABALHO

N Grupos | N ideias
de negdcio (modelos
de negdcio)

N Planos de

Negocio




PLANO DE NEGOCIOS:

ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

O modelo utilizado no curso

RELATORIO ELASORADD PELA EQUIPA IPS | IAPMEI

PROJETO ENVOLVER
R

T

Produto 1
Reforgar a capacidade do INAPEM para incentivar e alargar o acesso das
MPME aos servigos bancarios e financeiros

Atividade 5

Capacitagdo dos quadros do INAPEM e de outras entidades do
ecossistema empreendedor

PERCURSO 1 — NEGOCIOS E EMPREENDEDORISMO

C4- Planes de negdcios (Medelo de Plano de negdcios)

Autores: Sandra Pinto e Nuno Teixeira

ORIENTACOES GERAIS PARA O PREEN

v
e
guadros do INAPEM e Julho &
de outras entidades do | Setembro de
ecossistema 2021
‘empreendedor

NTO E AVALIACAOD DESTE DOCUMENTO:

Tenha em otengfio que cada sector/dren de negdcio tem coroctenisticas proprias € que este
documento estd preporedo de uma forma genérico, paro conseguir chronger o maior
numers de dreas de negocic possiveis.

Cods ponto deste documents contém uma breve explicogio sobre o que € pretendido
Gpresentar. A guantidade de texto e informogfo a constar em coda parte deve ser gjustadn
0 negdcio que se estd ¢ Gpresentar € 4 sus complexidede. Poderdic existic negdcios mais
simpies, cuja informagfe sejo suficientemente descrits em poucos froses e poderdio existic
negocics (especialmente com tecnologio ossocioda) que necessitem de explicopies mais
gprofundadas e inclusivé com infarmagSa técnico odicional.

D mesma forma, o dimensio expectdvel do negdcio tombém ird condicionsr o necessidade
r! ‘plonos mais ou menos {p.ex. piana de ing, de comunicagie,
de distribuigio ou de produgSa).

um plang de negdcios néo & um produte final — € um comego € um instruments em canstante

nstrugdo e izagdo. A il oiturg de umg empreso, pode ser necessdrio
repensor o modelo de negdcios existente e refozer o plane de negdcis, inciuinde outrss dreas
de expansdo do empreso.

1 DENTIFIC‘AI;D DO PROJECTOD

Tituls de projecta:

Sector de negteia:

Mome do  responsivel
peks projecto:

Mome dos  restantes
pramoteres:

Sumario Executivo

Esta parte deve ser preparad Gpenas apds preenchimento de (ado o plang de negdcios.

Descrever de farma resumida e gue consiste o idela de negdio  qual € o lnovagio a;
qual ¢ o piblico-alvo; guals sio as principals aspectos da estratégia de marketing £ outras dreas mportantes pors o
megécla; guals s impactas sdcio-scandmicas na regiio de Implementacta; Quais o5 Brinco IECUTSDS NecessANGS;
quals as principais estimativas financeinas; gual o tempo expectdvel para a implementagtio.

A leltura do sumdirio executivo deverd providenciar tada o lnformag8o chave da idela de negdciofempresa, em cerca de
1 piging, de farma sucknt, clara & objectiva

2. IDEIA DE NEGOCIO | PRODUTD / SERVICD APRESENTACAD DA EMPRESA

2.1 Descrigio

Descrever, sucitamente, em que cansiste 3 idela de negécio ou, c50 0 empresa \ exista, £m gue consiste o negécia
actual a 5o ok futura.

22 v indpais tipos de di

Descrever quals serda piifiices-afva & a5



PLANO DE NEGOCIOS:

Porqué elaborar um plano de negodcios?

Reflexao sobre o negdcio e a melhor maneira de implementa-lo
Obtenc¢ao de financiamentos para os investimentos necessarios
Constituicao de aliancgas estratégicas

Realiza¢ao de contratos com clientes estratégicos

Garantir uma equipa de gestao com o perfil desejado

Divulgar a missao, os objectivos organizacionais e as ac¢oes a realizar, por toda a
organizacao



PLANO DE NEGOCIOS: ) ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Como elaborar um bom plano de negdcios?

Nao apresentar mais do que 70 paginas (com os orcamentos ja incluidos). O
tamanho deve ser ajustado a complexidade do negdcio e ao objectivo do mesmo

Escrita clara e objectiva

Sempre que possivel, deverao ser utilizadas figuras, tabelas e graficos que
ajudem a fortalecer a mensagem a transmitir

Deve existir um fio condutor ao longo de todo o documento, que permita ao
leitor perceber a relagao de causa e efeito entre a analise estratégica, a missao e
objectivos organizacionais, as ac¢oes a realizar e o respectivo plano econdmico e
financeiro
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PLANO DE NEGOCIOS: ) ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Como desenvolver e o que avaliar

Analise Estratégica:

A ideia de negdcio (a oportunidade, produto e clientes)
Analise de contextos e do sector de actividade

Fatores criticos de sucesso

Analise dos recursos e definicao das competéncias centrais

Analise SWOT
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PLANO DE NEGOCIOS: ) ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Como desenvolver e o que avaliar

Formulac¢ao Estratégica:

A missao

Os objetivos organizacionais

As estratégias empresariais (onde atuar e como atuar)
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PLANO DE NEGOCIOS:

Como desenvolver e o que avaliar

Implementacao da Estratégia:

Alinhamento estratégico
Estrutura organizacional
Areas prioritarias, planos de ac¢io e recursos necessarios

Alinhamento com o plano financeiro

Identificacao de riscos, mitigacao e monitorizacao

13



) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ANALISE ESTRATEGICA GERAL (ETAPAS) ™ ENVOLVER

Factores

. Analise da Efj-------------oooooeeo oo 7 ticos d T T
— Meio Envolvente Contey  Criticos de .’ :
" Sucesso | b o -
. ) \
: Meio Envolvente  Oportunidades! : )
“““““““““““ "' Transaccional ' |

Caracterizg ="~ - ,  ©Amearas | | :
_______________ Empre ,, ‘. . :
Analise Int¢ SO 4 |
Organizg = .7 ! : ,'
------------------- ( ll | \\ L __ /7
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IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES: £ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

O inicio

A possibilidade de criagao de um negdcio, deve ter inicio na analise externa do meio
envolvente e na analise interna da propria empresa, gerando um diagndstico
competitivo abrangente

SO assim ira ser possivel identificar, de forma sistematica, as diversas oportunidades
de introdugao:

De novos produtos ou servigos no mercado = dinamizacao comercial da
actividade e criacao de valor aos clientes

De novos processos de trabalho e de gestdo =

15



2\ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

LL.?’!; AIRFRANCE # U/’&“B UC;:_n G
Emirates e O

® o bae
w  JMondelez,

UM SECTOR (INDUSTRIA) “eop.. o .
E UM GRUPO DE %&:-34\

EMPRESAS QUE e
PRODUZEM UM DEFINAM O
PRODUTO/SERVICO \ VOSSO SECTOR

IDENTICO
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CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE: 2 ENVOLVER

Analises dinamicas

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A Fi

Analise dinamica do sector a nivel
local/regional/nacional/internacional:

Analise da procura:
Evolucao do crescimento do sector

Dimensao e taxas de crescimento

dos diferentes segmentos (produtos
- mercados)

Factores condicionantes das
necessidades dos clientes

Analise dinamica do sector a nivel
local/regional/nacional/internacional:

Evolucao da caracterizagao dos
players regionais/nacionais (dimensao,
taxas de crescimento,
condicionantes,...)

Grupos estratégicos

Desafios que se colocam aos
competidores
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CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE: ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Analises dinamicas

Exemplo de interligacao na analise mundial:

Rest of World
e Peso da procura de cada regiao
Japan ' Europe
{mmmmmmmmmmme—eoo--oooo oo 13.5% 34.6%
. Sector das ‘
' Tecnologias de
' Informagéo i 57.7%
Taxas de crescimento por regiao .

Europe us Japan Rest of World World 18



CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE: ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Analises dinamicas

% 30% 6.50% 6.50% .
. 500 Taxas de crescimento dos
" segmentos na Europa
4%
3%
2% 1,40%
1%
0%
1% I—‘ 2006 2007 2008
1%
2 / Peso de cada segmento na
[0 Hardware ™ Sofware M Servigos Euro pa
170
oo L .
180 4+ - —— e
140 4 - - e -
130 4w e . : e S
ot Taxas de crescimentp do Servigos
S R A sector europeu das Tl
100 < i . . . . 20%
1993 1999 2000 2001 2002 2003 2004 19




CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE:

Analises dinamicas

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Software and IT services

Corporate revenue

Number of employees

revenue (EUR million) (ELUR million) (units)
IBM 49 278 77 400 329000 Maiores empresas
Microsoft 27 304 29 608 57 086 ..
EDS 16 614 16 614 117 000 mundlals
Computer Sciences 12 208 12 208 75000
Accenture 12 148 12 148 100000
Hewlett-Packard 11 075 64 227 151000
Oracle 8163 8163 41 658
Hitachi 7629 67 812 347 424
SAP 7 485 7 485 3200
Capgemini 6 Ba7 6 837 53324
0%
Value added M Number of persons employed
(G0 SRS g g
Peso do sector S 1 TR E | B I B Dt
portugués de 200 (- B ——
Tecnologias de o L ] | TR
Informacao

UKk SE EU- IE FI DK KWL DE IT FR LU BE AT CZI HU EE & RO & MT Lv EE CY PL PT LT &6
25
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CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE: ™ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Analises dinamicas

20,00%

Crescimento do sector
portugués de
Tecnologias de
Informacao

15,00%

10,00%

5,00%

0,00%

-5,00%

-10,00%

-15,00%

-20,00%

‘—D—Seclur Portugués das T| e=t===P|B

Evolugao do Valor Acrescentado
Portugal Europa Bruto das empresas portuguesas

Hardware - 55,1% | Hardware - 35,8% || **"
Software - 13,9% | Software -19,7% || ™"

1.000.000

Servicos — 31% Servicos — 44,5%

500.000

Comparagao do peso :
dos segmentos 2002 2003 2004 2005 -




CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE: ™ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Conclusoes estratégicas

Conclusoes:

Havia oportunidades de internacionalizacao para paises em grande crescimento
como PALOP (Paises Africanos de Lingua Oficial Portuguesa) ou paises BRICS
(Brasil, Russia, india, China, Africa do Sul)

O sector portugués ainda tinha uma grande margem de progressao,
nomeadamente os segmentos de software e de servicos

As empresas portuguesas estavam a adaptar a sua oferta no sentido de
acrescentarem cada vez mais valor aos seus clientes em prol da simples venda de
produtos de terceiros

O dominio de competéncias fortes nas areas da qualidade e da inovacao, sao
fundamentais para a criacao de vantagens competitivas sustentaveis 22



EXERCICIO 1:

Tempo estimado preparagao: 1 hora , 2\ ENVOLVER

Entrega: até ao final da tarde (formagao da manha)
até ao final da manha do dia seguinte ( formacao da tarde)

1 Utilizando o modelo de negdcios
desenvolvido no curso anterior (modelo de
negocios), preencher no plano de negocios os
pontos 2.1 e 2.2

(1 Definir o sector de actividade

d Definir os principais dados a pesquisar e onde
pesquisar, para caracterizar o sector;

 Preencher ponto 3.1 no plano de negocios.




SESSAO 2
Analise
Estratégica




PLANO GERAL DE SESSAO

JAndlise envolvente;

L Atractividade do sector.
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ANALISE ENVOLVENTE: < | ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

As organizagles interagem com a sociedade

Envolvente Contextual
(ou de accéo indirecta)

(elementos que afectam indirectamente o sector)

Contexto
Contexto Envolvente Transaccional Tecnoldgico
Eccnomico (ou de accao directa)
(elementos que afectam directamente o sector)
_ Fornecedores
Clientes
:Sector de Actividade/Industri
Concorrentes D
Contexto
Socic-Cultural Contexto

Comunidade Politico-Legal

26



ANALISE ENVOLVENTE:

Meio envolvente contextual

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Contexto

Areas de analise

Econdmico:
analisa a criacao
de rigueza na
sociedade

PIB

Taxa de inflacao, Taxa de juro e Taxa de cambio
Taxa de desemprego

Balanca comercial

Custos energéticos

Nivel de poupanca

Fontes de financiamento (incentivos, mercados de capitais, ...

)

analisa valores,
costumes e
tradicOes da
sociedade

SAcio — cultural:

Estilos de vida e Valores sociais

Evolucao demografica (taxa de natalidade, estrutura etaria, ....

Taxa de analfabetismo

Distribuicao geografica

Nivel educacional

Composicao étnica e vagas de imigracao

)

27




ANALISE ENVOLVENTE:

Meio envolvente contextual

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Contexto

Areas de analise

Politico - legal:
analisa o poder

Estabilidade politica
Politica econdmica

progresso técnico
da sociedade

politicoe o Enguadramento fiscal
enguadramento Legislacao laboral e especifica do exercicio da actividade
legal que regula a Importancia do lobbying
sociedade Regras de concorréncia
Enguadramento legal de beneficios fiscais
Incentivos comunitarios e governamentais
Tecnolodgico: Inovacoes tecnoldgicas
analisa o Inovacoes de processos

Proteccao de patentes
Normas de qualidade e de higiene e seguranca no trabalho
Exigéncias de certificacdes

28




ANALISE ENVOLVENTE: < | ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

As organizagles interagem com a sociedade

Envolvente Contextual
(ou de accao indirecta)

(elementos que afectam indirectamente o sector)

Contexto

Contexto Envolvente Transaccional Tecnol6gico

Econémico (ou de accao directa)
(elementos que afectam directamente o sector)

0°0 ©

ector de Actividade/Industri
Concorrentes D

_ Fornecedores
Clientes

Contexto

Sécio-Cultural Contexto

Comunidade Politico-Legal

29



) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ANALISE ENVOLVENTE: ;; ENVOLVER

Meio envolvente transaccional

Intervenientes Areas de andlise

Clientes: incluem- Identificacao clara dos varios segmentos de mercado (por tipologia de
se os consumidores | necessidade, por regiao, por produto, etc...
actuais e potenciais Identificacao dos tipos de necessidades de cada cliente
da oferta da Identificacao dos factores valorizados no acto da compra (por exemplo,
empresa preco, qualidade, diversidade, etc)

Concorrentes: Comparacao da estratégia comercial (precos, produtos, parcerias,
incluem-se os comunicacao e canais de comercializacao)
competidores Identificacao das principais capacidades técnicas e dos mercados onde
actuais e potenciais | competem
bem como, Comparacao do desempenho econdmico e financeiro (vendas, custos
produtos operacionais, rendibilidades, capacidade financeira e fontes de financiamento
substitutos utilizadas

Identificacao das estratégias tendencialmente a adoptar »




) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ANALISE ENVOLVENTE: ) | ENVOLVER

Meio envolvente transaccional

Intervenientes Areas de anilise

Fornecedores: Identificacao clara dos fornecedores de matérias-primas e
incluem-se os agentes subsidiarias, de servicos operacionais, financeiros e de informacao,
econdmicos que de bens de investimento, de mao-de-obra, etc
prestam servicos ou deve ser analisada a qualidade dos fornecimentos, tanto ao nivel
vendem produtos a das caracteristicas da oferta, como dos prazos de resposta e da
industria capacidade de assisténcia

Comunidade: Identificacao das tendéncias especificas da localidade e pais onde a
incluem-se as empresa se ira situar
organizacoes que |Identificacao das associacoes empresariais relacionadas com o
directa ou sector
indirectamente estao Identificacao dos sindicatos relacionados com o sector
relacionadas com a
industria .




ANALISE ENVOLVENTE: < | ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

As organizacoes interagem com a sociedade ) e

Envolvente Contextual
(ou de accao indirecta)

(elementos que afectam indirectamente o sector)

Contexto
Contexto Envolvente Transaccional Tecnolégico
Eccndmico (ou de acgéao directa)
(elementos que afectam directamente o sector)
Fornecedores

Clientes

Sector de Actividade/Industria

Concorrentes O O Q

Contexto
Politico-Legal

OOF\ O

Contexto
Sécic-Cultural

Comunidade

32



) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE: ™ ENVOLVER

O modelo das 5 forcas de Porter

De acordo com Porter, cada empresa enfrenta quatro
forcas (ameaca de concorrentes, ameaca de novos
produtos, poder de negociacao dos fornecedores e
poder de negociacao dos consumidores), levando a uma
quinta forca: a rivalidade entre concorrentes.

Este modelo é um modelo de analise competitiva,
que permite analisar a competicao entre as
empresas, num determinado sector.

33
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FORCAS DE PORTER: A% ENVOLVER

/“ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

i = H \Q /) avoro o nocsso a mancameno
# O poder de negociacao dos clientes L&

* Quanto maior for o nivel de competicao do mercado (mais empresas a competir
pelos mesmos clientes), maior sera o controle dos clientes sobre o processo de
venda (podem discutir o preco e facilmente mudar de fornecedor). Isto enfraguece
a empresa e a sua rentabilidade.

* Naturalmente, se os clientes estiverem perante uma situacao de uma situacao de
escassez de oferta, na qual sao poucas empresas que oferecem a solucao de que

necessitam, o controlo volta para as empresas.



FORCAS DE PORTER: AYY ENVOLVER

/“ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

0 3 N Q) (@Y oo no rceaso s smanciamenro
# O poder de negociagcao dos fornecedores pA

* Se o numero de fornecedores disponiveis for baixo, o controlo da empresa sera
menor, ja que os fornecedores estarao numa posicao confortavel para aumentar
precos, prazos e outros termos.

* Quando o numero de opcoes é grande, por sua vez, a situacao inverte-se.

e As perguntas que servem para descobrir o poder dos fornecedores sao, por
exemplo:

e Quantos fornecedores ha no sector? | Quais as diferencas entre eles?

* Qual o custo de mudanca de um fornecedor para outro?



FORCAS DE PORTER: ENVOLVER

,’J INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

# A ameaca de entrada de novos competidores =

* O surgimento de concorrentes no sector pode acontecer devido a varios fatores:
* Existéncia de uma grande quantidade de matérias-primas dentro desse sector
(precos caem e tornam margens mais atrativas);
* |Incompeténcia das empresas para suprir a procura (clientes nao estao servidos);

 Altas taxas de rentabilidade (sector atrativo).

37



FORCAS DE PORTER: ENVOLVER

/  INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

# A ameaca de entrada de produtos substitutos =~

* O aparecimento de produtos substitutos influencia diretamente o preco dos
produtos, uma vez que vao competir pela atencao do consumidor;

* Obriga a que se avalie como essas empresas entram no sector e definem as suas
estratégias (p.ex. as campanhas publicitarias ou os canais de vendas);

 Um exemplo muito comum é o sector das bebidas: as aguas competem diretamente

com os substitutos refrigerantes (com gas, com acucar, com sabores).



FORCAS DE PORTER: A% ENVOLVER

/“ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

l I \Q /) nvoio wo acksso & rmancimenro
# A rivalidade entre concorrentes \8) |

* Analisar a rivalidade entre nossos concorrentes permite identificar e aproveitar os
aspetos que podem “derrubar” a concorréncia, ou reduzir precos.

 Um exemplo global de rivalidade elevada entre concorrentes é o da Coca Cola e da
Pepsi.

* Haver maior rivalidade influencia a rentabilidade potencial do setor de atividade,
porque obriga a guerras de precos, a maiores investimentos em campanhas

publicitarias ou até a lutar por matérias-primas escassas.



ANALISE DO SECTOR: ) ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Evolucao da estrutura da industria

Evolucao da estrutura da industria:
o sector esta na fase de langcamento atraindo diversas empresas;

o sector esta estabelecido e poucas empresas detém uma
quota de mercado significativa, nao havendo nenhuma que influencie a evolu¢ao da
industria;

o sector esta igualmente estabelecido mas poucas empresas
detém uma quota de mercado elevada, podendo condicionar a evoluc¢ao da industria;

o sector esta em declinio e varias empresas abandonam o
negocio.
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ANALISE DO SECTOR: A ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Evolucao da estrutura da industria

Industria Fragmentada | .

o _--1 Industria Concentrada [ ~~~-___ \\\
otaed “~~<_21 Industriaem
Vendas Industria Declinio
da Emeraente
Industria
Introducéo Crescimento Maturidade Declinio

Tempo

41



EXERCICIO 2:

Tempo estimado preparacao: 1 hora

Entrega: até ao final da tarde (formag¢ao da manha)
até ao final da manha do dia seguinte ( formacao da tarde)

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

d Preencher ponto 3.2 no plano de negdcios.

d Preencher no doc. aux. os dados relevantes
para uma analise envolvente das 5 forcas de
Porter;

J Preencher ponto 3.3 no plano de negdcios.




SESSAO 3
Analise
Estratégica




PLANO GERAL DE SESSAO

JAndlise interna: recursos, competéncias centrais e capacidades dindmicas;
Fatores criticos de sucesso;

SWOT.
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ANALISE INTERNA: ‘
Recursos, competéncias centrais e capacidades \Q) (3 oo crmsawe s
dinamicas

2\ ENVOLVER

Proximo passo:

Analise interna da empresa ou, no caso desta ainda nao existir, do projeto da empresa,
isto &, efetuar uma analise a situacao organizacional e de gestao, recursos humanos,
economico-financeira, tecnologica e produtiva, energética, ambiental e comercial.

A comparacao com a generalidade da concorréncia, permite
concluir onde residem os pontos fortes e pontos fracos.
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ANALISE INTERNA: :
| ENVOLVER

Recursos, competéncias centrais e capacidades \Q) () mmmer e o
dinamicas

K Equipamentos

Tipos de

, T — Terrenos
Recursos ; i Stocks .
Internos i i P S
. Recursos Materiais |

S —— | * Recursos humanos
'+ Autonomia i . + Conhecimento
.+ Fontes financeiras | » * Redes de contacto
i *» Liquidez i § : i . *Apoio de gestao

___________________________________

____________________________________

________________________________________________________________________________
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ANALISE INTERNA:
Recursos, competéncias centrais e capacidades

dinamicas

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Area Funcional

Exemplos de factores a analisar

Producao

Qualidade das instalagoes e estado de uso dos equipamentos
Tecnologias a utilizar

Seguranca e higiene

Manutengéo dos equipamentos e instalagdes
Programacao da producgao

Prazos de fabrico

Matérias — primas e servigcos a contratar

Custos de producgao

Controlo de qualidade

Tratamento dos subprodutos e dos desperdicios
Tratamento das reclamacdes e dos produtos defeituosos
Nivel de servigo a obter versus gestao de stocks
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ANALISE INTERNA: .
| ENVOLVER

Recursos, competéncias centrais e capacidades X5 G

dinamicas

Area Funcional Exemplos de factores a analisar
Logistica de Entrada Tipologia de fornecedores e grau de dependéncia
(Compras) Custos das matérias — primas e embalagens

Nivel de servico e gestéo de stocks das compras
Controlo de qualidade

Prazos de pagamento

Custos da actividade

Logistica de Saida Localizacao das unidades de distribuicéo
(Distribuig¢ao) Canais de comercializagao
Gestao de stocks de produtos acabados e nivel de servigo
Prazos de entrega
Controlo de qualidade
Custos da actividade
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ANALISE INTERNA:
Recursos, competéncias centrais e capacidades

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

BN,
% ENVOLVER

dinamicas

Area Funcional Exemplos de factores a analisar

Comercial e Marketing Formas de vendas e politicas comerciais (promogdes e descontos)

Forga de vendas (numero de vendedores e tipos de remuneragoes)

Segmentacao do mercado (por produtos, regides e tipos de clientes)

Monitorizagao das vendas por clientes, segmentos e por produtos

Caracteristicas dos produtos a oferecer (design, qualidade, funcionalidade, durabilidade,
tamanho e instrugdes ao consumidor)

Tipos de embalagens

Tipo de notoriedade da empresa e dos produtos

Tipos de comunicag¢do marketing (meios de publicidade e publicos alvo)

Politicas de dinamizacao e controlo dos canais de comercializa¢ao

Monitorizagao das vendas por canal de distribuicdo

Precos a praticar relativamente a concorréncia e margens a obter

Nivel de servigo pos venda (garantias, prazos e politicas de troca)

Custos da actividade 49




ANALISE INTERNA:
Recursos, competéncias centrais e capacidades

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

BN,
% ENVOLVER

dinamicas

Area Funcional Exemplos de factores a analisar
Investigagao e Desenvolvimentos de novos produtos por ano
Desenvolvimento Melhorias de produtos e embalagens por ano

Prazos de execucao

Pesquisa de novas aplica¢Oes para os produtos actuais

Pesquisa sobre novas tecnologias

Pesquisa sobre novos materiais e sobre diminuigoes dos custos dos produtos
Custos da actividade

Administrativa e Financeira Procedimentos trabalho (notas de encomenda, facturagao, obrigagoes fiscais e legais e
contabilizagao)

Tesouraria (controlo de recebimentos e pagamentos)

Tipo de controlo de gestdo a adoptar

Custos da actividade
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ANALISE INTERNA:

Recursos, competéncias centrais e capacidades
dinamicas

As competéncias centrais estao associadas aos Activos Intangiveis.

Enquanto os recursos materiais vao-se desvalorizando ao longo do tempo com a
utilizacao (dai o principio contabilistico das amortizacdes e depreciacdes), as competéncias
centrais construidas através dos activos intangiveis (por exemplo, notoriedade, imagem de
marca, recursos humanos qualificados ou processos de trabalho mais eficientes) vao-se
valorizando através da aplicacao e partilha por toda a organizacao.

Assim, geram oportunidades de negocio em novos mercados e a realizacao das melhores
practicas operacionais em todos os niveis hierarquicos e areas funcionais.
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ANALISE INTERNA: ‘
Recursos, competéncias centrais e capacidades \Q) (&) nimemios cescevon aars
dinamicas

2\ ENVOLVER

Em média cerca de 75% do valor de mercado das empresas cotadas nos mercados de
capitais, e representado por activos intangiveis

Ou seja, ha uma grande variedade de recursos importantes que nao estao reflectidos
nos dados contabilisticos

A sua gestao é fundamental para o sucesso do negocio
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ANALISE INTERNA: .
| ENVOLVER

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Recursos, competéncias centrais e capacidades

dinamicas

Tipo de Activos Exemplos de factores a analisar

Recursos Humanos: contém os Definicdo das fungdes fundamentais para o sucesso da empresa
conhecimentos do mercado, dos Definicao dos perfis de competéncias necessarios
processos, dos actores do negocio, Definicdo dos sistemas de avaliacao
dominios técnicos e valores apreendidos Definicdo dos planos de carreiras
pelos colaboradores das empresas Definicdo dos planos de formagao necessarios

Definicdo do numero de colaboradores necessarios

Recursos de Informagao: sdo Definicao dos sistemas de informacao e de comunicagao que sustentam as
compostos pela infra-estrutura tecnolégica | aplicagoes e ferramentas utilizadas pelas organizagoes
das empresas, aplicagdes transaccionais, Definigéo das aplicagbes que automatizam e sustentam as operagdes repetitivas
analiticas e transformacionais regulares e que integram, formatam e analisam informagé&o

Definicdo dos sistemas que alteram o core business da empresa como é o caso dos
interfaces em que os clientes e fornecedores participam activamente na elaborag¢ao dos
produtos
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ANALISE INTERNA:
Recursos, competéncias centrais e capacidades

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

BN,
% ENVOLVER

dinamicas

Tipo de Activos Exemplos de factores a analisar
Recursos Organizacionais: estdo aqui Garantir que os lideres sdo exemplos de foco na satisfacao dos clientes e da
incluidos a capacidade de lideranca dos implementacgéo da logica de melhorias continuas
re.sponséve|s, a cultura organgmonal, 0 Garantir que ha uma definicao clara dos objectivos por niveis hierarquicos e areas
alinhamento de actuacéo das diversas funcionais

areas funcionais e niveis hierarquicos € a
capacidade para trabalhar em equipa e
partilhar o conhecimento

Garantir que ha uma filosofia de criacao e partilha do conhecimento

Promover uma cultura de inovagéo e de trabalho em equipa para a obtencao dos
objectivos globais

Garantir o alinhamento de actuacao entre as diferentes areas funcionais (definigao
das responsabilidades, controlo de gestao e avaliagao do desempenho)

54



PARA REFLEXAO

Qualquer pessoa pode criar uma empresa, mas o mais dificil é
manté-la e fazé-la crescer

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________
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FATORES CRITICOS DE SUCESSO £ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Os factores criticos de sucesso (varidveis de gestao que tém de
ser bem executadas para garantir um bom desempenho
empresarial) tém origem na combinag¢ao das caracteristicas dos
clientes - factores-chave de compra - com a natureza da
concorréncia - factores de competicao

Factores-chave de compra + Factores de competicao = FCS
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CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE 2 | ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

=» Os factores-chave de compra incluem as seguintes questoes:

Porque é que os clientes adquirem os produtos ou servi¢cos a determinada
industria ou setor?

O que leva os clientes a preferir uns produtos ou servicos em detrimento de
outros?

A que é que os clientes atribuem mais valor?
=» Os factores de competicao incluem as seguintes questoes:
Como é que as empresas procuram cativar os clientes?

O que diferencia os competidores melhor sucedidos?

Como é que as empresas concorrem entre si? 57




CARACTERIZACAO DO SECTOR DE ACTIVIDADE

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo dos FCS no sector das tecnologias de informacgao:

Factores-chave de
Compra

Factores de Competicao

Factores Criticos de
Sucesso

Precos e crédito
Diversidade de produtos

Custos e canais de distribuicao
Parcerias tecnoldgicas

Economias de escala
Diversificagao

Servicos de assisténcia
Precos e crédito

Comerciais - e tecnoldgica
Prazo de entrega Localizacao e logistica . en . .
. A . o Eficiéncia operacional
Servicos de assisténcia E-business e centros de assisténcia , i
Nivel de servi¢o
. : , Dominio tecnoldgico
Qualidade da oferta Know-how RH / parceiros tecnolégicos N 8
. ~ C . Inovacao
Capacidade de adequacao Investigacao e desenvolvimento . .
Prestadores . : o Comunica¢ao marketing
. Notoriedade Divulgacao da empresa e de marcas . .
de Servicos Sistema Servuction

E-business e centros de assisténcia
Eficiéncia de processos

(servico + producdo)
Eficiéncia operacional e




ANALISE INTERNA: AP EnvoLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

A cadeia de valor da actividade

Cadeia de Valor

4 Gestao Administrativa & Financeira

Marketing Estratégico

Actividades de Gestao da Qualidade

Suporte < Gestao de Recursos Humanos

Investigacao e Desenvolvimento

Gestéo dos Sistemas de Informacéo

\Va

S o =~ o =

Actividades
Primarias

Compras e Producéo e
contratacéo Aprovisionamento

Forca de Vendas Servigo Pos Venda
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ANALISE INTERNA:

Competéncias centrais

Critérios para definir Competéncias Centrais:

Valor: devem contribuir bastante para criar valor ao cliente face a oferta dos
outros competidores;

Raridade: devem ser vistos pelos actores da actividade, como capacidades
unicas;

Dificuldade de Imitacao: os outros competidores nao conseguem desenvolver
facilmente estas competéncias sem terem custos de investimento elevados;

Acesso a novos mercados: devem proporcionar o acesso potencial a novos
mercados.

60



ANALISE INTERNA:

Adequacao estratégica

Apos se identificarem as caracteristicas do meio envolvente e a origem das
competéncias da organizacao, é o momento de alinhar a actuacao da
empresa a evolucao do mercado e da concorréncia

Analise SWOT
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| ENVOLVER

/) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Modelo original

T (threats)
Ameacas

Grandes linhas de orientacido da empresa

SO (maxi-maxi)
Tirar o maximo partido dos pontos fortes
para aproveitar ao maximo as
oportunidades detectadas

W (weaknesses)
Pontos Fracos

WO (mini-maxi)

Desenvolver as estratégias que minimizem
os efeitos negativos dos Pontos Fracos e
que em simultaneo aproveitem as
oportunidades emergentes

ST (maxi-mini)
Tirar o maximo partido dos pontos fortes
para minimizar os efeitos das ameacas
detectadas

WT (mini-mini)

As estratégias a desenvolver devem
minimizar ou ultrapassar os pontos fracos
e, tanto quanto possivel, fazer face as

ameacas 62




) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

RELEMBRANDO: A ENvOLVER
Analise estratégica geral (etapas) |

Factores

. Analise da Ef-—------------ooooo oo g ticos d S ™
b Meio Envolvente Contey  Criticos de .’ :
" Sucesso | b o -
o ) \

e : Q \‘ |
" Caracterizar2nsacdonal . eAmearas | | |
: i AN Vg |
S Emnre ,, ‘. . :
| Analise Int¢ Moo 4 :

Organizé " " :’ \ : ,'
————————————————————————— 1 | | \\ L ____v»
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EXERCICIO 3:

Tempo estimado preparacao: 1 hora

Entrega: até ao final da tarde (formag¢ao da manha)

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

até ao final da manha do dia seguinte ( formacao da tarde)

 Identificar informacdes importantes para o
plano de negdcios no ponto 3.4

 Identificar os factores criticos para o sucesso
da empresa e preencher o ponto 3.5 no
plano de negdcios

1 Efectuar a andlise SWOT da empresa ou do
projecto e preencher o ponto 3.6 no plano
de negocios




SESSAO 4
Formulacao
Estratégica




PLANO GERAL DE SESSAO

(A Missdo e objectivos;
(JEstratégia de productos e mercados;
JEstratégia de vantagens competitivas;

JFontes genéricas de vantagens competitivas.
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FORMULACAO ESTRATEGICA:

Missao, objetivos e alternativas

A formulacao da estratégia inicia-se com a que visa difundir o
espirito da empresa por todos os seus membros e congregar esfor¢cos para a
prossecuc¢ao dos

Apos a definicao destes, estudam-se as alternativas estratégicas, ou seja, o caminho a
seguir para se atingirem os objectivos definidos

Como tal, devem ser tomadas decisoes de forma clara na empresa e em cada uma das
areas funcionais
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FORMULACAO ESTRATEGICA:

Logica na criacao de negocios

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Missao

l

Organizacionais

Objectivos

|

Produtos e Mercados

Vantagens Competitivas
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FORMULAGAO ESTRATEGICA: ) ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Missao

A missao, especifica os ideais e orientagoes globais para o futuro e

geralmente, representa a explicitacao escrita da Visao que os orgaos de topo
detém.

Por isso, a sua definicao &€ muito importante para difundir o espirito da

empresa por todos os seus membros e garantir uma accao conjunta para a
realizacao dos objectivos gerais
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FORMULACAO ESTRATEGICA: ¢ ™ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Missao (exemplo)

Colocar as tecnologias de informacao, gestao e qualidade,
Tecno, SA ao servico e no reforco

da competitividade e flexibilidade das Organizacoes.

=TT & ‘ ",‘ ‘.. \\ ‘}

ol Q\ ‘.:‘\ !\‘ 2 ;‘.:‘7 N=) == |

¥ ..\-"; 4 \ X \ \ a\ ' ‘ ]
VY TR A\W P, ———

Rapidez, Agilidade e Qualidade em Tecnologias de Informagéo
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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

FORMULACAO ESTRATEGICA: ™ ENVOLVER

Missao (exemplo)

Cacau Choc

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

“Proporcionar ao maior numero de pessoas uma experiéncia memoravel e exceléncia
em produtos e servicos, sendo referéncia em gestao do negdcio de chocolate”.

Bank

“Combater a baixa bancarizacao no Brasil, trazendo opcdes mais acessiveis e
desburocratizadas e oferecendo o melhor atendimento ao cliente do mundo”.

McDonalds

“Ser o sitio e 0o modo favorito para comer e beber dos nossos clientes”.

Padaria
Portuguesa

“Sermos uma rede de padarias, com produtos de qualidade, que devolvam aos nossos
clientes — os portugueses — a tradicional vida de bairro.”.
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OBIJETIVOS ORGANIZACIONAIS * | ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Os objectivos organizacionais, devem apresentar duas caracteristicas
essenciais:

Quantificacao: deve ser possivel de medir o alcance das realizagoes face as
propostas iniciais por forma, a identificar-se o grau de sucesso da estratégia
definida;

Dimensao temporal: deve ser enquadrado no tempo afim, de verificarmos
os eventuais desvios nos prazos definidos e percebermos cada vez melhor, o
funcionamento da organizacgao.
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OBIJECTIVOS ORGANIZACIONAIS:

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo

Tecno, SA

Prioridades
Estratégicas

Tipos de
Objectivos

Organizacionais

Capital Humano

Desenvolvimento
Organizacional

Metas
Qualitativas

- Certificacao dos
colaboradores

- Motivacao dos
colaboradores

- Partilha do
conhecimento nas news
letters da empresa

- Melhoria do processo

Calendarizacao dos Objectivos
2016

- 1 Certificagao por ano por
colaborador

- Indice de satisfacdo por
colaborador de 85%

- 300 artigos de colaboradores por
ano

- Integracao dos sistemas de

Capital de planeamento informacao e das tecnologias
Informacgao estratégico e de controlo | utilizadas até ao final de 2016
de gestao
. - Melhoria da capacidade | - Desenvolvimento dos Scorecard
Capital

Organizacional

de partilha do
conhecimento

por colaborador e por equipa até
2016
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OBIJETIVOS ORGANIZACIONAIS:

Exemplo

Tecno, SA

Prioridades
Estratégicas

Tipos de
Objectivos
Organizacionais

Qualidade e
Melhoria
Continua
Processos
Internos
Inovagao
Empresarial
. Satisfacao dos
Clientes ¢

Clientes

Metas
Qualitativas

- Garantir a exceléncia

nos produtos e servigos

fornecidos e prazos
acordados

- Garantir o acesso as
inovagdes tecnologicas
- Garantir o acesso a
novos clientes

- Criacao de novas
solucdes

- Garantir a fidelizacao
dos clientes actuais

- Garantir a
rentabilizacdao dos
clientes actuais

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Calendarizagao dos Objectivos
2016

- Eficacia em 80% das iniciativas de
melhoria

- Certificacao CMMI nivel 3 até 2016
- Zero reclamacoes de clientes

- 20% das vendas em novos
produtos/servicos

- 20% das vendas em novos clientes
- 5 registos de propriedade
intelectual por ano

- Taxa de exceléncia de nivel de
servi¢co acima dos 85%
- Garantir 20% das propostas

adjudicadas
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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

OBIJETIVOS ORGANIZACIONAIS: | ENVOLVER

Exemplo

Prioridades Tipos de Metas Calendarizagao dos Objectivos
Estratégicas Objectivos Qualitativas
Organizacionais 2016
Tecno, SA - Aumentar a margem - Resultado de 20% sobre o custo
Orientacdo 3 do negocio do capital
. o - Reduzir o nivel de - VAB por trabalhador de 75K€
Criacao de Valor . : . :
investimento - Prazo médio de recebimento de
75 dias
Resultados - Garantir o crescimento ' - Crescimento 10% acima do
Financeiros sustentado mercado
Avaliacdo da - Avaliar o risco por - Projectos e clientes com
Performance e  projectos e clientes rendibilidades de 20% sobre o custo
Risco - Diminuir o peso dos do capital
clientes estratégicos - N2 de clientes estratégicos em
2016: 8
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS £ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Que segmentos de mercado a empresa deseja servir com os seus produtos e
servicos — estratégia de produtos e mercados

Que vantagens competitivas devem ser desenvolvidas — estratégia de criacao de
vantagens competitivas
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS £ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Visa o desenvolvimento da matriz de productos — mercados, onde se
estabelece o campo de actuacao da empresa

Por isso, a empresa devera comecar por segmentar o mercado, identificando os
bem como, os

77



ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: 2 | ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Segmentacao no mercado de consumo individual

Exemplos de bases de segmentacao:
regioes e paises
Demograficos: sexo, idade, peso, estatura, dimensao e composicao da familia

rendimento, nivel de instrucao, categorias profissionais e zonas
residenciais

Comportamentais: convicgoes religiosas, politicas, sociais e atitude face a inovacgao

frequéncia e montantes de compra, nivel de
fidelidade e beneficios procurados
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: £ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Segmentacao no mercado de consumo industrial

Exemplos de bases de segmentacao:
Geograficos: regioes e paises

tipo de actividade, dimensao das
empresas, tecnologias e situacao financeira

Caracteristicas da gestao: atitude face ao risco e face a inovagao e estrutura do
poder

frequéncia e montantes de compra, nivel de fidelidade
e beneficios procurados
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: 2 | ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Matriz de segmentacao

Hipoteses de desenvolvimento da matriz de segmentacao:

visa aumentar o volume de negdécios com os mesmos
produtos para o mesmo mercado;

2. Extensao do produto: pretende-se servir o mesmo mercado com novos produtos;

pretende-se servir novos mercados com 0s mesmos
produtos;

4. Diversificacao: tem como objectivo inserir novos produtos e abranger em
simultaneo novos mercados.

80



ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: @V9/5) ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Matriz de segmentacao

Produtos

Atuais Novos

Atuais Penetracao no Mercado | Extensao do Produto

Mercados

Novos Extensao do Mercado Diversificacao
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: / P %) ENVOLVER

Desempenho financeiro

Produtos
Actuais Novos
Actuais Extensao do Produto
Mercados
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: £ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Segmentacgao

Matriz de segmentacao:

Mercados

Produtos Mercado 1 Mercado 2 Mercado 3 Mercado 4 Mercado 5

Produto A
Produto B
Produto C
Produto D
Produto E

Legenda:

Atractividade dos segmentos: Maior Media Menor
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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: ENVOLVER

Exemplo de segmentacao industrial

Segmentos de Mercado
ARGO, Lda
A Produtos Construcao Recup. e
( rgamassas) o Reabilitacéo
Tipos de y Pequena Média Grande de edificios
argamassa (%)
Loc. | Nac. | Loc. | Nac. | Loc. | Nac. | Loc. | Nac.

Rebocos 41%

Cimento-Cola 25%

Alvenaria 23%

Monomassas 4%

Pavimento 4%
Juntas 2%
Outras 1%

Matriz Produtos-Mercados 84



) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: £ ENVOLVER

Exemplo de segmentacao industrial

ARGO, Lda
(Argamassas) Segmentos de Mercado
Produtos Construgao Recup. e
Entrada em Reabilitagdo
todos os segmentos de mercado Tipos de ) Pequena Média Grande de edificios
com uma argamassa Loc. | Nac. | Loc. | Nac. | Loc. | Nac. Loc. | Nac.
gama alargada de produtos
Rebocos 41% i _ i L 1 il i
Elevado nivel de investimento inicial Cimento-Cola_} 25% 4 4 1 4+ 4+ 1L 1 .
(equipamentos fabris, de armazenagem e de transporte, Alvenaria 23%
capacidade tecnica, - Monomassas | 4%
estrutura comercial e rede de distribuicao) _ B B T T 1T T
Pavimento 4% i _ i il 1 il i
Estratégia de elevado risco Juntas 2% d 4 1 4L L L 1 .
(face ao tipo de concorréncia instalada) Outras 1%

’ . . Matriz Produtos-Mercados
Periodo longo de retorno financeiro
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: £ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo de segmentacao industrial

Segmentos de Mercado

Produtos Construcao Recup. e
ARGO Ld o Reabilitagao
’ d Tipos de (%) Pequena Media Grande de edificios
(ArgamassaS) argamassa Nac. Nac. Nac. Nac.
Rebocos 41%

Cimento-Cola 25%

Alvenaria 23%

Entrada em Monomassas 4%
Mercados préoximos Pavimento 4%
com Juntas 2%

gama alargada de produtos Outras 1%

Matriz Produtos-Mercados

Menor investimento inicial
(equipamentos fabris, de armazenagem e de transporte e rede de distribuicao)

..mas forte em termos de capacidade técnica e estrutura comercial
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ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS:

Exemplo de segmentacao industrial

ARGO, Lda
(Argamassas)
Entrada em
todos os segmentos de mercado
com

produtos de maior volume
(rebocos, cimentos-cola e alvenaria)

Elevado nivel de investimento inicial

(equipamentos fabris, de armazenagem e de transporte,
estrutura comercial

e rede de distribuicao)

..Mas menor em termos de capacidade técnica

Estratégia com algum risco
(face ao tipo de concorréncia instalada)

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Segmentos de Mercado

Produtos Construciao Recup. e
Reabilitagao
Tipos de (% Pequena Média Grande de edificios
argamassa )
Loc. | Nac. | Loc. | Nac. | loc. Nac. Loc. Nac.
Rebocos 41%

Cimento-Cola

25%

Alvenaria

23%

Monomassas

4%

Pavimento

4%

Juntas

2%

Outras

1%

Matriz Produtos-Mercados
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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ESTRATEGIA DE PRODUTOS E MERCADOS: | ENVOLVER

Exemplo de segmentacao industrial

ARGO, Lda
(Argamassas) Segmentos de Mercado
Produtos Construgao Recup. e
o Reabilitagao
Tipos de %) Pequena Média Grande de edificios
Entrada em 0
- argamassd Loc. § Nac. J Loc. | Nac. | _Loc. | Nac. | Loc. | Nac.
Mercados proximos
com Rebocos 41%
produtos de maior volume Cimento-Cola | 25%
(rebocos, cimentos-cola e alvenaria) Alvenaria 3%
Monomassas 4%
. . . .. Pavimento 4%
Menor investimento inicial
(equipamentos fabris, de armazenagem e de Juntas 2%
transporte, capacidade técnica, Outras 1%

estrutura comercial e rede de distribui¢ao) Matriz Produtos-Mercados
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ESTRATEGIA DE CRIACAO DE VANTAGENS

COMPETITIVAS

Visa identificar claramente como a empresa se ira
, OU seja, pretende estabelecer a forma de actuacao de cada
empresa

Porter (1980) definiu um conjunto de estratégias genéricas, que pretendem
resumir as formas de actuacao possiveis de cada empresa
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ESTRATEGIA DE CRIAGAO DE VANTAGENS 72 ENvOLVER

COMPETITIVAS

Tipo de mercados alvo
Precos a praticar

Montante do investimento necessario

Estrutura de custos a adoptar
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ESTRATEGIA DE CRIAGAO DE VANTAGENS 2 ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

COMPETITIVAS

Opcao - Lideranca de Custos:

Maiores exigéncias ao nivel do investimento em Investimentos intensivos em equipamentos de
marketing producao;
Produtos mais sofisticados Gestao mais cuidada dos processos de trabalho

: . : L ara obter-se maior eficiéncia de custos;
Esforcos mais elevados ao nivel da investigacao e P ’

desenvolvimento Produtos com caracteristicas menos

Niveis elevados da qualidade entregue e utilizagao sofisticadas;

de tecnologias mais caras Maior controlo sobre a mao-de-obra directa;

Maior cooperagao junto dos canais de Dominio dos canais de comercializagcao mais
comercializacao importantes baratos
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ESTRATEGIA DE CRIACAO DE VANTAGENS

COMPETITIVAS

Lideranga de Custos

Elevada

Reduzida

Diferenciacao

Elevada

Situagao optima

Reduzida
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ESTRATEGIA DE CRIACAO DE VANTAGENS ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

COMPETITIVAS

Superioridade na

Qualidade
Superioridade na | Lideranga de custo | Superioridade na
Eficiéncia Diferenciacao Adequacao

|

Superioridade na
Inovacgao
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ESTRATEGIA DE CRIAGAO DE VANTAGENS 2 ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

COMPETITIVAS

Hoje o sucesso empresarial depende:

Da capacidade de ser eficiente na actividade, interligando as diferentes areas funcionais,
através de novas tecnologias, processos de trabalho e métodos de gestao mais adequados,
obtendo prazos de resposta mais reduzidos e custos operacionais inferiores;

Da capacidade de oferecer qualidade, tendo em conta as necessidades do cliente ao nivel
da fiabilidade valorizada, do custo que esta disposto a pagar e do prazo pretendido;

Da capacidade de inovacao constante ao nivel da oferta, dos mercados abrangidos e da
estrutura organizacional, garantindo uma resposta mais rapida e eficaz as alteracoes da
envolvente;

Da capacidade de adequacao da oferta, aproveitando as sinergias decorrentes dos
saberes e experiéncias de cada um dos colaboradores, aproximando cada vez mais o
produto final da organiza¢cao ao valor pretendido pelo cliente o




EXERCICIO 4.

Tempo estimado preparacao: 1 hora

Entrega: até ao final da tarde (formag¢ao da manha)

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

até ao final da manha do dia seguinte ( formacao da tarde)

1 Identificar informacdes importantes para o
plano de negdcios no ponto 4.1
1 Identificar informacdes importantes para o
plano de negodcios no ponto 4.2 e 4.3




SESSAO 5
Implementacao
da Estratégia




PLANO GERAL DE SESSAO &P ENvoLVER

JEstrutura organizacional;
JAlinhamento estratégico;

(A Recursos necessarios.
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ESTRUTURA ORGANIZACIONAL: £ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Fases de desenvolvimento da empresa

Modelo de Greiner Variaveis-chave do Modelo:

Larry E. Greiner apresentou um modelo, Idade da empresa
qgue pretende evidenciar as diferentes
fases de desenvolvimento das empresas,
relacionando cada fase com o tipo de Estado de Evolucao
estrutura organizacional e o estilo de
gestao adoptado

Dimensao da empresa

Estado de Revolucao

Taxa de Crescimento da Industria
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ESTRUTURA ORGANIZACIONAL:

Fases de desenvolvimento da empresa

Fases de
desenvolvimento:

1. Criatividade
2. Direccao

3. Delegacao

4. Coordenacao

5. Colaboracao

Grande

Dimensdo das organizagtes

Peguena

Estidiol | ©m | m | I i V. 1 VI

E Colaboracdo :

E Coordenagio: !
E Complexidldei

\Descentralizacio / E
; \  Burecracia :

Direccao
Controlo

Criatividade | '| /| Evolucio: Estidios ds crascimento
|

; ‘ ﬂf\’erohgio: Estidios dacrisas E

|
Autonomia |
|

Lideranca |

Jovem Idade das organizagdes Madura

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO




ESTRUTURA ORGANIZACIONAL: £ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Tipos de estrutura organizacional

Tipos de Estruturas:
Estrutura Simples
Estrutura por Funcgoes
Estrutura Divisiondria (Unidades de Negdcios e Conglomerados)
Estrutura Matricial

Estrutura em Rede
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ESTRUTURA ORGANIZACIONAL: £ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo

As Fases de Desenvolvimento das Empresas — Caso Tecno, SA

A Empresa:

Actividade — projectos integrados de desenvolvimento de softwares (marcas proprias
e tecnologias de terceiros de referéncia mundial);

Area geografica de actuagio — Portugal (25%) e Angola (75%);

Posicdao competitiva — 18 milhoes € de volume de negdcios =» estava na data da
analise entre as 50 maiores empresas portuguesas de Tl e nas 10 maiores empresas de
prestacao de servicos;
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ESTRUTURA ORGANIZACIONAL: £ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo

As Fases de Desenvolvimento das Empresas — Caso Tecno, SA

A evolucgao da estrutura organizacional e do estilo de gestao:

Anos Opcao Estratégica Estrutura organizacional
1990 - 1991 Oferta: marca propria Estrutura simples = funcional
1992 - 1995 Diversificacao da oferta Estrutura divisional por produto

1996 - 2005 Descentralizacao / Inovagdao | Unidades estratégicas de negécio

2009 - ?? Integracao e Alinhamento UEN / Gestao por projecto
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)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ALINHAMENTO ESTRATEGICO AP EnvoLVER

Os objectivos organizacionais devem ter em considera¢ao, as formas de garantir um
melhor desempenho financeiro e as grandes orienta¢oes definidas na analise SWOT

As estratégias empresariais devem estar devidamente alinhadas com os objectivos
organizacionais

As accoes a realizar, deverao estar igualmente alinhadas com os niveis anteriores
bem como, evidenciar o seu impacto na analise SWOT e na estrutura organizacional

Os investimentos deverao, por sua vez, resultar das ac¢oes a realizar e permitir a
construcao de vantagens competitivas sustentaveis
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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ALINHAMENTO ESTRATEGICO | ENVOLVER

, » Crescimento: & quota de mercado; &

Desempenho valor para os clientes i

Financeiro " proqutividade: melhorar a estrutura de |

* . custos; aumentar a utilizagéo dos activos |

Objectivos -
| Impacto na Analise SWOT
Produtos e Vantagens

__________ Mercados Competitivas |
 *Acgao 1  *Acgdo 1
i «Accdo 2 ! i «Accd0 2 !

Definigao do modelo de negdcio: precos de venda, caracteristicas dos produtos, promogdes e descontos,
canais de comercializagdo, comunicagéo, parcerias e prazos de recebimento, de pagamento e de stocks
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ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

- TENDENCIAS -

TENDENCIAS SOCIAIS E CULTURAIS

TENDENCIAS REGULATORIAS ® ®

TENDENCIAS TECNOLOGICAS o » TENDENCIAS SOCIO-ECONOMICAS

FORNECEDORES E OUTROS
ATORFS NA CANFIA NF WALOR

~ SEGMENTOS DF MFRCADO

Objetivos Estratégias Investimentos

CONDICOES GLOBAIS DE MERCADO & W “ INFRAESTRUTURAS ECONOMICAS

L]
MERCADOS DE CAPITAIS

o COMMODITIES E OUTROS RECURSOS

- MACROECONOMIA - 105



ALINHAMENTO ESTRATEGICO:

O caso MM, S.A.

Estratégias empresariais:

Diversificacao de negocios: Criacao de uma nova area de negdcios — producao de
pecas finais de plastico

Integracao vertical: Integracao vertical das actividades de engenharia e design,
fabricacao e testes de moldes

Produtos - Mercados: aposta em novos sectores de actividade emergentes e em
moldes de elevada complexidade

Vantagens competitivas: maiores indices de qualidade (melhores processos),
adequacao (projectos globais), inovacao (moldes de elevada complexidade) e
eficiéncia (integracao das actividades da cadeia de valor)

Internacionalizacao: diversificacao para o México e para o Egipto
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ALINHAMENTO ESTRATEGICO: 'ENVOLVER
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APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

O caso MM, S.A.

Objectivos Organizacionais

Tipo de Objectivo Objectivo Estratégico

Inovacao Criac@o de uma solugéo global que integra as melhores
metodologias e tecnologias no sector dos moldes e ferramentas
especiais

Qualidade Certificacdo de qualidade ISO 9001:2000

Risco do Negacio Diversificagdo dos mercados internacionais =» Peso de 27% VN
no Meéxico e no Egipto

Dimens&o VN =3.500.000€

Rendibilidade ROI = 18%
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O caso MM, S.A.

ALINHAMENTO ESTRATEGICO:

Pontos Fortes

- Know-how acumulado

- Parceria SSW, SA

- Dimensao das instalagoes

- Localizagao das instalagoes

Pontos Fracos

- Equipamentos limitados
- Dimensao reduzida da empresa
- Qualificacao e dimensao da equipa

- Falta de certificacao e de notoriedade

Oportunidades

- Novos mercados industriais

- Novas necessidades nas
industrias clientes tradicionais

- Reducao do ciclo de vida dos
produtos

- Novos mercados internacionais
- Novos materiais compositos

A1: Produgéo de pecas finais e
implementac&o do processo de
fabricacao de moldes para fundicdo
injectada
A6: Cooperagao com parceiros
internacionais

A4: Implementacdo da maquinagem de

alta velocidade
A5: Fabricagdo de moldes ate 35
toneladas
AT7: Comunicagao Marketing

Ameagas

- Dependéncia do sector
automovel

- Novos competidores
internacionais

- Valorizacdo do EUR

- Falta de integracao vertical
- Escassez de recursos humanos
qualificados

- Dificuldades de acesso ao
capital

A2: Integracao vertical da actividade

A3: Certificacao de qualidade
A8: Cooperacao com o0 SCTN

A9: Dimensao da equipa de trabalho

A10: Consolidacao financeira

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO
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ALINHAMENTO ESTRATEGICO:

O caso MM, S.A.

| ENVOLVER

/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Objectivos
Estratégicos

Estratégias
Empresariais

Accoes Estratégicas

Investimentos

Qualidade

Estratégia de Produtos
- Mercados

A3: Certificacdo de qualidade

122: Certificacao de qualidade ISO
9001:2000

A4: Maquinagem de alta
velocidade

I1: Centro maquinagcédo MAS MCV
1270 sprint

I13: Centro maquinagéo VTEC VB 3016
14: Maquina furagdes profundas HETO
2000 power

15: Centro maquinacéo VTEC Mod.
VB-3016

16: Centro maquinacéo Quick Jet Mod.
AV-16212

Equipamento de suporte:

I12: Fresadora Sachman RP 4

A5: Maquinagem para moldes
até 35 toneladas

I13: Centro maquinagéo VTEC VB 3016
14: Maquina furagdes profundas HETO
2000 power

Risco do
Negdcio

Dimensao

Estratégia de
Internacionalizagao

AG6: Cooperagao com os
parceiros internacionais

123: Deslocacgdes e alojamentos nos
mercados alvo

A7: Comunicagao marketing

123: Feiras internacionais
124: Marketing operacional

A9: Dimenséo da equipa

Custo de exploragao: Contratagcéo de
35 colaboradores

A10: Consolidagao financeira

121: Sistema de informagao
125: Plano estratégico, estudo de
viabhilidade empresarial
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EXERCICIO 5:

Tempo estimado preparacao: 1 hora

Entrega: até ao final da tarde (formag¢ao da manha)
até ao final da manha do dia seguinte ( formacao da tarde)

2\ ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

d Alinhar o modelo de negdcios com as
estratégias definidas, a missao, os objetivos
organizacionais e a SWOT.

1 Definir a estrutura organizacional mais
adequada ao negdcio e a maturidade da
empresa para o ponto 5.2 do plano de
negocios.
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SESSAO 6
Implementacao
da Estratégia




PLANO GERAL DE SESSAO

O Areas prioritarias e planos de ac3o;
JAlinhamento com o plano financeiro;
dIdentificacdo de riscos, mitigacdo e monitorizacao;

J Sumario executivo.
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AREAS PRIORITARIAS E PLANOS DE ACCAO

De acordo com o negocio definido e a estratégia desenvolvida, cada empresa
tera que definir as ac¢oes que vai desenvolver e os respetivos planos.

Cada area da empresa tera portanto que ser desenvolvida de acordo com a
prioridade definida.

Mesmo no caso de empresas mais pequenas, em que nao ha uma clara
divisao em areas distintas, é importante organizar as ac¢oes necessarias.
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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

AREAS PRIORITARIAS E PLANOS DE ACCAO: ENVOLVER

Exemplos

. Marketing

1. Posicionamento

2. Produto/servico

1. Proteccgdo da propriedade intelectual

3. Preco

4. Canais de distribuicdo

5. Comunicagéo
. Operacées

1. Processos, capacidade e tecnologia

2. Localizagdo das instalacoes

3. Investigacgdo, desenvolvimento e inovacdo
. Produc¢ado

1. Instalagbes

2. Recursos humanos ou contratagdo externa
. Distribuigéo 114
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ALINHAMENTO COM O PLANO FINANCEIRO: £ ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Avaliacao da criagao de valor

A avaliacao global de projectos de investimento, decorre da identificagao
previsional dos fluxos de caixa do projecto

Variaveis a definir:
Rendimentos (precos de venda, mercados, quantidades a vender)
Gastos (custos variaveis e fixos da actividade)
Politicas comerciais (PMR, PMP, Rotagao inventarios)

Investimentos necessarios

Financiamentos e custo do capital
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ALINHAMENTO COM PLANO FINANCEIRO: TP | ENVOLVER
Impactos na rendibilidade da empresa |

4 ) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

______________________________________________________________________

Precos de Venda
Dimensao do mercado abrangido
Estrutura de custos fixos e variaveis

Nivel de Investimento

______________________________________________________________________

sssss

_________

_________

______________________________________________
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IDENTIFICACAO DE RISCO E MITIGACAO

(PLANO DE CONTINGENCIA)

Risco operacional - tem que ver com o know-how e experiéncia do
promotor e com o dominio de todas as areas criticas relacionadas com
o negocio, com o perfil dos funcionarios a contratar para cada area e
com os critérios de seleccao e de relacionamento com outros
stakeholders tais como os fornecedores e prestadores de servicos.
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IDENTIFICACAO DE RISCO E MITIGACAO

(PLANO DE CONTINGENCIA)

Risco de Equipa - como garantir que a equipa apresenta competéncias
complementares e todas aquelas necessarias para avancar com o
negocio, quer competéncias técnicas, legais, de gestao, comerciais, mas
também comportamentais e relativas a afectacao ao projeto.
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IDENTIFICACAO DE RISCO E MITIGACAO
(PLANO DE CONTINGENCIA)

£\ ENVOLVER
) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Risco legal — como garantir o cumprimento de todos os requisitos legais
necessarios.
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IDENTIFICACAO DE RISCO E MITIGACAO o
S) ENVOLVER

(PLANO DE CONTINGENCIA) A

Risco Tecnologico - No caso de se tratar de uma ideia inovadora, passa
por garantir que se consegue chegar a uma versao de prototipo ou a uma
prova de conceito. Perceber de que forma é possivel garantir que a
tecnologia nao vai ser facilmente copiada e se é possivel ser protegida
atraveés de patentes.
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IDENTIFICACAO DE RISCO E MITIGACAO
(PLANO DE CONTINGENCIA)

£\ ENVOLVER
)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Risco de mercado — Como garantir que o mercado-alvo foi devidamente
identificado e que este tem a dimensao suficiente para o tipo de oferta que
se pretende promover. Garantir estratégias de verificacao da capacidade de
cumprimento das obrigacoes por parte dos clientes (ex. relatorios de contas
(clientes B2B) ou recibos de vencimento e acordos com entidades financeiras,
de modo a garantir os pagamentos (clientes individuais).
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IDENTIFICACAO DE RISCO E MITIGACAO

(PLANO DE CONTINGENCIA)

Risco Financeiro — Como controlar a actividade e que medidas implementar
no caso os resultados financeiros nao seguirem o plano previsional, ex. tipos
de compromissos assumidos (RH, investimentos, etc.); estratégias alternativas
de financiamento; reservas; modelo de negdécio em que os custos s6 ocorrem
apos a encomenda do produto ou servico, estudo de analise de sensibilidade.
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%9‘  ENVOLVER

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

=

O que precisamos medir?

Vamos comparar com o qué?

- Grau de

satisfacao dos _Outras :
clientes com o | Tomar acgoes

empresas ou " :
P -Reclamacdes  [SSMECENEE

com 0S
- Devolucoes

produto e/
Servicos

- Ajustar o
fabricoou o

- Repeticao de .
Servico

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

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTAGAO A ENvOLVER

Deve ser disponibilizado um cronograma com as datas previsiveis para a
implementacdo do projeto, nas fases pré e pos constituicdo da empresa.

No caso de empresas ja existentes, devera ser elaborado um cronograma para o
novo negocio.

De acordo com a extensdo do cronograma, este podera ser remetido para anexo.
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CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACAO:

| ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

Exemplo
Area Accoes Recursos Recursos Internos Anol (Ano2| Ano3 |Ano4 | Ano5
Externos Envolvidos
Envolvidos
Adgptacdo - Avaliar  equipamentos  que | - Consultores - Pessoal da gestéo X
tecnoldgica melhorem o processo produtivo | Empresas e da producgéo
- Procurar fornecedores, fazer |fornecedoras
plano de investimento e |de
procurar financiamento equipamentos
Marketing - Como chegar aos clientes? Avaliar | - Consultores - Pessoal da gestéo X X X
e melhorar a comunicagdo
Recursos Humanos |- Contratacdo e formacdo de| - Formadores - Gestdo de topo X X
vendedores
Financeira - Criar documentos e organizar o | - Consultores - Pessoal da gestao e X X
reporte financeiro para a interligacao com
gestdo todas as areas
Produto/servico - Avaliacdo de novas | - Consultores - Pessoal da gestao, X
oportunidades para melhorar producao e
os produtos ou adicionar novos marketing 125
servicos




SUMARIO EXECUTIVO ) ENVOLVER

)/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

A leitura do sumario executivo devera providenciar toda a informacao chave da

ideia de negdcio ou empresa, em cerca de 1 pagina, de forma sucinta, clara e
objetiva.

(A elaborar apenas no final da preparacao do plano de negdcios).
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EXERCICIO 6:

Tempo estimado preparagao: 1 hora , | ENVOLVER

Entrega: até ao final da tarde (formagao da manha)
até ao final da manha do dia seguinte ( formacao da tarde)

d Identificar pelo menos 2 riscos importantes

para o negocio e que medidas podem ser
tomadas para 0os minimizar e como
monitorizar

d Definir areas importantes e respetivas linhas

gerais de um plano de accao, para o ponto
5.3 do plano de negdcio .
d Preparar um sumario executivo.
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