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Logica da Analise Estratégica a realizar: z | ENVOLVER

Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO
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Analise do meio envolvente:

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

Envolvente Contextual
(ou de acgéo indirecta)

(elementos que afectam indirectamente o sector)

Contexto
Tecnolégico

Contexto
Econémico

Envolvente Transaccional
(ou de acgéao directa)

(elementos que afectam directamente o sector)

Fornecedores

—

Clientes -

//’ OSO O O \\\\

l\ ector de Actividade/Industri /
« Concorrentes O /
7/

— p—

Contexto
Sécio-Cultural

Contexto

Comunidade Politico-Legal




Analise do sector: [ 2 ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Analise dinamica do sector a nivel Analise dindmica do sector a nivel
nacional: nacional:
= Analise da procura: = Analise da oferta
= Evolucao do crescimento do = Evolucao da caracterizacao
sector dos players nacionais

(dimensao, taxas de

= Dimensao e taxas de : .
crescimento, condicionantes,...)

crescimento dos diferentes

segmentos (produtos - mercados) = Grupos estratégicos
= Factores condicionantes das = Desafios que se colocam aos
necessidades dos clientes competidores




Atractividade do sector f 2\ ENVOLVER

/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

MOdelo das 5 forgas de Porter \ APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Potencial de novas entradas

Poder Negocial dos » Rivalidade entre Concomrentes ¢ Poder N.egomal dos
Fornecedores Clientes

Pressao de Produtos
Substitutos



) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Factores Criticos de Sucesso (N2 ENVOLVER

Os factores criticos de sucesso (variaveis de gestao que tém de ser bem
executadas para garantir um bom desempenho empresarial) tém origem
na combinacgao das caracteristicas dos clientes - factores-chave de
compra - com a natureza da concorréncia - factores de competicao
(Freire, 1998)

Factores-chave de compra + Factores de competicao = FCS




/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Factores Criticos de Sucesso ‘ £) ENVOLVER

=» Os factores-chave de compra incluem as seguintes questoes:
= Porque é que os clientes adquirem os produtos ou servi¢os a industria?

= 0 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?

= 0 que diferencia os competidores melhor sucedidos?

= Como é que as empresas concorrem entre si?
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Exemplo dos FCS no sector das

Tecnologias de Informacao:

2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Factores-chave de
Compra

Factores de Competicao

Factores Criticos de
Sucesso

Precos e crédito
Diversidade de produtos

Custos e canais de distribuicéo
Parcerias tecnologicas

Economias de escala
Diversificagao tecnolégica

Comerciais . D Ca .
Prazo de entrega Localizacao e logistica Eficiéncia operacional
Servigos de assisténcia E-business e centros de assisténcia Nivel de servigo
Qualidade da oferta Know-how RH / parceiros tecnolégicos | Dominio tecnolégico
Capacidade de adequacgédo | Investigacao e desenvolvimento Inovagao

Prestadores ) . h . :

de Servicos Notoriedade Divulgacéo da empresa e de marcas Comunicagao marketing

Servicos de assisténcia
Precos e crédito

E-business e centros de assisténcia
Eficiéncia de processos

Sistema Servuction
Eficiéncia operacional
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Analise Interna - Recursos

2\ ENVOLVER

/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Tipos de

' » Equipamentos

-------------------------------- -+ Terrenos
Recursos i Stocks
Internos Recursos e
--------------------------- Materiais
______________________________ * Pessoas
» Autonomia .  « Informagao
'+ Fontes financeiras ;. » o * Organizacionais
'+ Liquidez i ; ; . o
------ T Recursos C—— Activos
Financeiros . Intangiveis
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Analise Interna - Cadeia de valor da | ENVOLVER

/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

actividade interna (Porter, 1984) NQ) A D/ Apetiyutsomuts

Cadeia de Valor

4 Gestao Administrativa & Financeira
Marketing Estratégico
Actividades de < Gestéo da Qualidade »
Suporte Gestao de Recursos Humanos n
Investigacdo e Desenvolvimento r
9 Gestao dos Sistemas de Informacao g
> e
m
Actividades Compras e Producéo e .
Primarias | contratagdo  Aprovisionamento RRUGIALE Sl R A
-
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Analise Interna - Competéncias Centrais ( ) ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Competéncias Centrais:

= Pontos fortes dos recursos internos, que mais distinguem a empresa dos seus
concorrentes

= Representam a capacidade de aprendizagem colectiva de uma organizacao,
que coordena diferentes conhecimentos e integra multiplas tecnologias,
permitindo entregar valor ao cliente final

= Assim, estao directamente relacionadas com o saber fazer e a capacidade de
comunicacao, de envolvimento e de comprometimento ao longo de toda a
organizac¢ao (niveis hierarquicos e areas funcionais), que favorecem a criacao
de valor nos produtos e servi¢os oferecidos
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/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Analise Interna - Competéncias Centrais ;/ ) ENVOLVER

Critérios para definir Competéncias Centrais (Barney, 1991):

= 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 hovos mercados: devem proporcionar o acesso potencial a novos
mercados
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Analise Interna — Adequacao Estratégica

= Ap0s se identificarem as caracteristicas do meio envolvente e a origem das
competéncias da organizacao, € o momento de alinhar a actuacao da
empresa a evolugao do mercado e da concorréncia

.

Analise SWOT
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Analise Estratégica Global

Analise SWOT

| ENVOLVER

Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

. =

Grandes linhas de orientacao da empresa

Modelo original (Andrews e
Christensen, 1971)

T (threats)
Ameagas

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

17



Légica da Analise Estratégica a realizar: | | ENVOLVER

Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

RELEMBRANDO!!!

acterizacao dn Sertardeass
; Analise da Procura e da Oferta -

- -

. Estrutura e Atractividade da Induf'/ Factores

Enélise da EnilE{J}}E:;}-'_'_'_:ZZZ'_'_ZZZ'_'_'_'_ZZ,T" Criticos de
Meio Envolvente Contextual t‘ Sucesso

1. ..\ Oportunidades €
 Meio Envolvente Transaccional » 3
------------------------------------------ - Adequacao
S S .| Estratégica
.aracterlzagao ‘ Historia e Momentos decisivos Analise
' N . . < Pontos Fortes e
Analise Inte Estratégia Comercial oS SWOT
Organiza~*~ s R— Competéncias |

| Estrutura, Cultura e Estilo de Ge\\\ T

¢ Analise de Recursos

7
4
-
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2. Formulacao
Estrategica



Formulacao Estratégica: [ 2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

= A formulacao da estratégia inicia-se com a definicao da missao que
visa difundir o espirito da empresa por todos os seus membros e
congregar esforcos para a prossecucao dos objectivos organizacionais

= Apos a definicao destes, estudam-se as alternativas estrategicas, ou
seja, 0 caminho a seguir para se atingirem os objectivos definidos

= Como tal, devem ser tomadas decisoes de forma clara nas seguintes
areas:

20



= Que segmentos de mercado a empresa deseja servir com os
seus produtos e servigos — estrategia de produtos e mercados

= Que vantagens competitivas devem ser desenvolvidas -
estratégia de criacao de vantagens competitivas

21



Légica da Formulacao Estratégica na

Criacao de Negocios

Missao

!

Organizacionais

Objectivos

Produtos e
Mercados

Vantagens
Competitivas

22



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

= A missao, especifica os ideais e orientacoes globais para o futuro e
geralmente, representa a explicitacao escrita da Visao que os 6rgaos de
topo detém.

= Por isso, a sua definicao é muito importante para difundir o espirito da
empresa por todos os seus membros e garantir uma ac¢ao conjunta
para a realizacao dos objectivos gerais
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SINFIC, SA

2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Colocar as tecnologias de informacao, gestao e qualidade,
ao servico e no reforgo
da competitividade e flexibilidade das Organizagoes.

IR 0S CLIENTES
SoeEET ALl W §

Rapidez, Agilidade e Qualidade em Tecnologias de Informagao



Objectivos Organizacionais: ) ENVOLVER
NSO —-

Os Objectivos organizacionais, devem apresentar duas caracteristicas
essenciais:

= Quantificacao: deve ser possivel de medir o alcance das realizac6es
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 organizacao.

25



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Prioridades Tipos de Metas Calendarizacao dos Objectivos
Estratégicas Objectivos Qualitativas
Organizacionais 2012
- Certificagéo dos - 1 Certificagao por ano por
colaboradores colaborador
Capital Humano Motivagao dos - indice de satisfacdo por colaborador
colaboradores de 85%
- Partilha do conhecimento - 300 artigos de colaboradores por ano
Desenvolvimento nas news letters SINFIC
Organizacional Capital - Melhoria do processo de - Integracao dos sistemas Qe )
Informacdio planeamento estratégicoe  informagéo e das tecnologias utilizadas
de controlo de gestao até ao final de 2012
Capital - Melhoria da capacidade de = - Desenvolvimento dos Scorec épor
Organizacional  partilha do conhecimento colaborador e por equipa até 2



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Prioridades Tipos de Metas Calendarizacao dos Objectivos
Estratégicas Objectivos Qualitativas
Organizacionais 2012

- Garantir a exceléncia nos - Eficacia em 80% das iniciativas de

Qualidade e . .
Melhoria produtos e servigos melhoria
, fornecidos e prazos - Certificacdo CMMI nivel 3 até 2012
Continua » .
acordados - Zero reclamacdes de clientes
Processos ) i
Internos - Garantir 0 acesso as - 20% das vendas em novos
. inovacdes tecnologicas produtos/servi¢os
Inovagao . o .
: - Garantir o acesso a novos = - 20% das vendas em novos clientes
Empresarial . . : .
clientes - 5 registos de propriedade intelectual por
- Criagéo de novas solugbes = ano
- Garantir a fidelizacdo dos - Taxa de exceléncia de nivel de servigo
Clientes Satisfagdo dos  clientes actuais acima dos 85%
Clientes - Garantir a rentabilizagéo - Garantir 20% das propostas adjudicadas

dos clientes actuais .
[

o)
L



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Prioridades Tipos de Metas Calendarizagao dos Objectivos
Estratégicas Objectivos Qualitativas
Organizacionais 2012
- Aumentar a margem do - Resultado de 20% sobre o custo do
Orientacio 3 negocio capital
Criacio d?e Valor Reduzir o nivel de - VAB por trabalhador de 75K€
¢ investimento - Prazo médio de recebimento de 75
dias
Resultados _ . _ _
Financeiros - Garantir o crescimento - Crescimento 10% acima do mercado
o sustentado - Projectos e clientes com rendibilidades
Avaliagao da : . 0 .
- Avaliar o risco por de 20% sobre o custo do capital
Performance e . . o . - 201:
Risco projectos e clientes - N° de clientes estratégicos em 2012: 8

- Diminuir o peso dos
clientes estratégicos

28



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Estratégia de produtos - mercados:

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

= Por isso, a empresa devera comecar por segmentar o mercado,
identificando os produtos e servi¢os a oferecer hem como, os mercados
a abranger e a sua respectiva atractividade

29



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




Exemplos de bases de segmentacao - 7/ 2\ ENVOLVER

/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

mercado de consumo: \Q) (@)t s

= Geograficos: regioes e paises

= Demograficos: sexo, idade, peso, estatura, dimensao e composicao
da familia

= Socioeconomicos: rendimento, nivel de instrucao, categorias
profissionais e zonas residenciais

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

= Atitude de compra e de consumo: frequéncia e montantes de compra,
nivel de fidelidade e beneficios procurados

31



Exemplos de bases de segmentacao -

mercado industrial:

= Geograficos: regioes e paises

= Caracteristicas da actividade dos clientes: tipo de actividade,
dimensao das empresas, tecnologias e situa¢ao financeira

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

= Caracteristicas das compras: frequéncia e montantes de compra,
nivel de fidelidade e beneficios procurados

32



“  ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo de matriz de segmentacao - PRECORE Il (Argamassas):

Segmentos de Mercado

Produtos Construcao Recup. e

Reabilitacao

Tipos de (%) Pequena Média Grande de edificios

argamassd Loc. | Nac. J Loc. | Nac. ] Loc. | Nac. | Loc. | Nac.
Rebocos 41%
Cimento-Cola | 25%
Alvenaria 23%
Monomassas 4%
Pavimento 4%
Juntas 2%
Outras 1%

Matriz Produtos-Mercados 3 3



Hipoteses de desenvolvimento da 2\ ENVOLVER

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

matriz de segmentacao (Ansoff, 1984): 3 Q) (55 mvesrimo e crescenoo suwos

= 1. Penetracao no mercado: visa aumentar o volume de negécios com
os mesmos produtos para 0 mesmo mercado;

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

= 3. Extensao do mercado: pretende-se servir novos mercados com 0s
mesmos produtos;

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

34



Matriz ANSOFF:

Produtos
Atuais Novos
Atuais Penetracao no Extensio do
Mercado Produto
Mercados 2
Extensao do P
Novos Diversificagao

Mercado

35




Exemplo PRECORE II:

2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ORIENTACOES POSSIVEIS DE DESENVOLVIMENTO EMPRESARIAL

PRODUTOS-MERCADOS

Entrada em
todos os segmentos de mercado
com uma
gama alargada de produtos

Elevado nivel de investimento inicial

Segmentos de Mercado

Produtos

Construgao Recup. e

Tipos de
argamassa

Reabilitacdo
Pequena Média Grande de edificios

(%)

Rebocos

41%

Cimen

to-Cola

25%

23%

4%

4%

2%

1%

Matriz Produtos-Mercados

(equipamentos fabris, de armazenagem e de transporte, capacidade técnica,

estrutura comercial e rede de distribuicao)

Estratégia de elevado risco
(face ao tipo de concorréncia instalada)

Periodo longo de retorno financeiro
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Exemplo PRECORE II: RV9%) ENVOLVER

) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

ORIENTACOES POSSIVEIS DE DESENVOLVIMENTO EMPRESARIAL
PRODUTOS-MERCADOS

Segmentos de Mercado

Entrada em - e ~—
todos os segmentos de mercado oosde [ [ pomens | wsn [ crnse | itio
Com Rebocos 41%
produtos de maior volume Cimento Cala { 25% M
(rebocos, cimentos-cola e alvenaria) r—
Pavimento 4%
Elevado nivel de investimento inicial S ————

(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) 37



) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo PRECORE II: RV9%) ENVOLVER

ORIENTAGOES POSSIVEIS DE DESENVOLVIMENTO EMPRESARIAL

PRODUTOS-MERCADOS
Segmentos de Mercado
Produtos Construgdo Recup. e

E n tra d a e m Tipos de Pequena Média Grande iza::ilﬁli?::

4 = ki i Nac. Nac. Nac. Nac.
Mercados proximos —
Com Cimento-Cola | 25%
Alvenaria 23%
gama alargada de produtos T— p
Pavimento 4%
Juntas 2%
Qutras 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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) INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Exemplo PRECORE II: RV9%) ENVOLVER

ORIENTACOES POSSIVEIS DE DESENVOLVIMENTO EMPRESARIAL

PRODUTOS-MERCADOS
Produtos Co:::::;s — Re(fqp.e__
Entrada em Tipos de ) Pequena Média Grande T]:a:jlili‘i?;(i}::
Z o S Loc | Nac. | Loc. ac. | Loc, ac
Mercados proximos ——— — S ST T
com Cimento-Cola | 25%
- Alvenaria 23%
produtos de maior volume T—— )
(rebocos, cimentos-cola e alvenaria) S
— Matriz Produtos-Mercados

Menor investimento inicial
(equipamentos fabris, de armazenagem e de transporte, capacidade técnica,
estrutura comercial e rede de distribuicao)

39



Estratégia de criacao de vantagens
competitivas:

= Visa identificar claramente como a empresa se ira distinguir e vencer
os seus competidores directos, 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

40



Modelo adaptado das estratégias genericas de Porter (Freire, 1998):

Lideranca de Custos

Elevada Reduzida
_ .. Elevada (_ Situagéo optima
Diferenciacao _
Reduzida

41




Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

A%  ENVOLVER

Impacto do posicionamento adoptado:
= Tipo de mercados alvo

= Precos a praticar

= Montante do investimento necessario

= Estrutura de custos a adoptar

42



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Opcao - Diferenciacao:

= Maiores exigéncias ao nivel do investimento em marketing

* Produtos mais sofisticados

= Esfor¢cos mais elevados ao nivel da investigacao e desenvolvimento

= Niveis elevados da qualidade entregue e utilizacao de tecnologias mais
caras

= Maior cooperacao junto dos canais de comercializagcao importantes

43



2\ ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Opcao - Lideranca de Custos:
= Investimentos intensivos em equipamentos de producao;

= Gestao mais cuidada dos processos de trabalho para obter-se maior
eficiéncia de custos;

= Produtos com caracteristicas menos sofisticadas;

= Maior controlo sobre a mao-de-obra directa;

= Dominio dos canais de comercializagdo mais baratos

44



Fontes gerais de vantagens
competitivas (Hill e Jones, 1995):

%) ENVOLVER

4 Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

Superioridade na
Eficiéncia

Superioridade na
Qualidade

|

\ 4

Lideranca de custo
Diferenciacao

|

Superioridade na
Inovacao

A

Superioridade na
Adequacéo

45



2\ ENVOLVER

/ INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

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 organizacao ao valor pretendido pelo cliente
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3. Implementacao
da Estrategia
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/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Alinhamento Estratégico 0, £) ENVOLVER

= Os objectivos organizacionais devem ter em considera¢ao, as formas
de garantir um melhor desempenho financeiro e as grandes orientac6es
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 accoes a realizar e
permitir a construcao de vantagens competitivas sustentaveis
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* Crescimento: & quota de mercado; 7

Desempenho
Financeiro

valor para os clientes

v

 Produtividade: melhorar a estrutura de

Objectivos
Organizacionais

Produtos e
Mercados

Vantagens
Competitivas

_______________
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Alinhamento Objectivos — Estratégias - f | ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

Agaes - Investimentos ~ ‘ / / APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

. . On:
The Business Model Canvas """ =t "
Iteration:
Key Partners & Key Activities Value Propositions Customer Relationship Customer Segments
. Descreve os tipos de relagdes .
Descrevem as atividades estabelecidos entre a empresa e os Define os difershtes giipos de
Descrevem a rede de mais importantes que a Descreve o conjunto de produtos ou varios segmentos de clientes. pessoas ou organizagdes que a
fornecedores/distribuidores e parceiros empresa devera fazer para servigos que criam valor para um Motivages: empresa pretende atingir.
que fazem com que o modelo de que o modelo de negécio determinado segmento de clientes. - Aquisigio de clientes; Dependendo de um conjunto de
negoécio funcione. funcione. Aspetos: - Retencéo de clientes; observagdes, criam-se
- Quantitativos: a proposicéo de valor pode - Continuidade da relagéo para novas diferentes publicos-alvo.
Os parceiros podem assumir diferentes tipos, Categorias: encontrar-se no preco praticado, na reducéo de custo funcionalidades.
dependendo da necessidade da empresa: - Produgdo: design, construcdo e entrega de um de produgéo, redugéo do risco, na conveniéncia do Segmentagdo: ) .
produto em quantidades substanciais e/ou em produto e na sua usabilidade. - As necess dos clientes req ou
- Aliangas égicas entre na superior; - Qualitativos: mais dificil de medir quando ofer_tgs dlstmtas;_ . e
- Jungdo com outras empresas para desenvolver - Solugéo de problemas: construir ou surgir com comparado com as aspetos quantitativos, temos a - Utilizag&o de diferentes canais de distribuigéo para
novos negécios; novas solugbes para os problemas dos clientes; o quéo novo e ionério é o produto diferentes clientes;
- Relagdes cliente-fornecedor; - Plataforma/rede: conjunto de solugdes, plataformas ou servico, o desempenho, o design, a marca em si e - E necessario desenvolver diferentes tipos de
- Coopetition: parcerias estratégicas entre combinadas, software e até mesmo as marcas podem a personalizagéo. relagdes com diferentes clientes;
concorrentes (isto é, juntar esforgos com i como uma - A rentabilidade entre grupos de clientes é distinta;
para as éreas de negécio que ndo sdo comuns) Questbes: - Cada segmento esté disposto a pagar por diferentes
- Que valor entregamos ao cliente? aspetos.
N - Quais as necessidades do cliente séo satisfeitas? .
Motivagées: - O que estamos a oferecer a cada Formas:
- Otimizagéo e tornar o crescimento - Mercado de massas: um grande grupo de pessoas
mais econdémico. - que constitui apenas um segmento;
T aduisigho de recursos especificos Key Resources Channels (G} | -nicnode - este o de f0 & mais
ou atividades. ,‘, ,\L n:;:mum nas startups e r:onslste em {er um grupo de
- Redugéo do risco e incerteza % - clientes e
Descreve os bens mais \t D_eﬁne a forma como Chegar aos - Segmentado: consiste em criar vérios grupos de
i . clientes. Descrevem como a empresa cllentes cada um dos grupos com carateristicas e
importantes que a empresa detém comunica com os clientes e atinge os bem definidas mas cujas diferenc
" néo séo substanciais.
z:r%(f:?g?{j;;':ngu‘;:tg;ori‘zt)rsss seus segmentos de clientes para Toh o0 mas as
9 e e j entregar a proposicao de valor. diferencas entre grupos s&o grandes e evidentes.
podem ser fisicos, financeiros, Objetivos:
inteletuais ou humanos. - Aumentar a sensibilidade do cliente para
determinado praduto ou servigo;
- A/udar os a avaliar a icdo de
- Permitir que os clientes comprem o produto ou
servigo;
- Entregar proposigéo de valor;
- Fornecer suporte pés-venda.
Questdes:
- Através de que canais os clientes preferem ser atingidos?
- Como podemos integrar os nossos canais?
- Que medidas definem que canais funcionam melhor?
Cost Structure Revenue Streams
Descreve todos os custos inerentes a operagéo do modelo de negdcio. Uma vez que Descreve como a empresa ird gerar receitar e o que vai encontrar em termos de lucros.
incorrem custos na criagdo e entrega de valor, manutengéo das relagées com os Representa o dinheiro que a empresa gera, proveniente de cada segmento de clientes.
clientes e geragao de receitas, os custos tém uma importancia extrema na definigéo Tivos:
do negécio. - Receitas ionai de um i por um cliente na compra de um produto ou servigo;
Esta estrutura é definida segqundo duas visdes: ;/ Zle::itas de pela entrega de proposicéo de valor ao cliente e/ou fornecendo suporte pés-
- Modelo de negécio guiado ao custo: foca-se em minimizar os custos sempre que possivel e visa a criagéo e manutencéo de uma Questdes:
estrutura de custo vertical, usando proposigdes de valor com o menor custo, automagéo méxima e outsourcing extenso. - Que valor os clientes estéo disponiveis a pagar?
- Modelo de negécio guiado ao valor: menor p. pagéo com as Ges do custo, focand na criagéo de valor. Premeia as - Qual o valor pago atualmente por produtos ou servigos idénticos criados ou idos pela ia?
proposigées de valor e um servigo P ppor modelos de negécio guiados ao valor. - Como o preco ird mudar no futuro?

e 0006 O




Alinhamento estratégico e operacional:

Caso Moldes, SA

Objectivos Organizacionais

Tipo de Objectivo Objectivo Estratégico

Inovagéo Criacao de uma solugao global que integra as melhores
metodologias e tecnologias no sector dos moldes e ferramentas
especiais

Qualidade Certificacdo de qualidade 1SO 9001:2000

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

Dimens&o VN =3.500.000€

Rendibilidade ROI = 18%
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Alinhamento estratégico e operacional:

Caso Moldes, SA

Estratégias empresariais:

= Diversificacao de negocios: Criacao de uma nova area de negocios —
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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| ENVOLVER

/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS

APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Pontos Fortes

- Know-how acumulado

- Parceria PVS Moldes, SA

- Dimensé&o das instalacdes

- Localizagao das instalagbes

Pontos Fracos

- Equipamentos limitados

- Dimensao reduzida da empresa

- Qualificacéo e dimenséo da equipa

- Falta de certificacdo e de notoriedade

Oportunidades

- Novos mercados industriais

- Novas necessidades nas
industrias clientes tradicionais

- Reducéo do ciclo de vida dos
produtos

- Novos mercados internacionais
- Novos materiais compdsitos

A1: Producéo de pecas finais e
implementacao do processo de
fabricagdo de moldes para fundi¢éo
injectada
A6: Cooperagdo com parceiros
internacionais

A4: Implementacdo da maquinagem de

alta velocidade
A5: Fabricacdo de moldes até 35
toneladas
AT7: Comunicacdo Marketing

Ameacas

- Dependéncia do sector
automovel

- Novos competidores
internacionais

- Valorizagéo do EUR

- Falta de integracéo vertical
- Escassez de recursos humanos
qualificados

- Dificuldades de acesso ao
capital

A2: Integragéo vertical da actividade

A3: Certificacao de qualidade
A8: Cooperacdo com o SCTN
A9: Dimensao da equipa de trabalho
A10: Consolidacao financeira

53



Alinhamento Objectivos = Estratégias > Accoes = Investimentos

Objectivos
Estratégicos

Inovagéo

EEstrateglgg Accdes Estratégicas
mpresariais
A1: Produgao de pecas finais e
implementagéo da fundigéo
injectada

Estratégias de
Diversificagéo e de
Integracgao Vertical

A2: Integragéo das actividades
desenho — fabricacgéo - testes

A8: Cooperagdo com o SCTN

Investimentos

I7: Demag Mod. Systec 120 ton./ 470-
430;

18: Demag Mod. Systec 280 ton/ 630-
1450;

19: Demag Mod. Systec 650 ton./
1020-6400;

110: Demag Mod. Systec 50 ton./ 370-
200;

Horas de I&DT: criacdo de marcas
préprias de embalagens em plastico
para o mercado egipcio
Equipamento de Suporte:

111: Refrigerador agua MTA série TAE
EVO Mod. 161

112: Robot cartesiano Star Automation
Série CSE-900 Stec

113: Robot cartesiano Star Automation
Série CSE-1400 Stec- NA1

114: Robot cartesiano Star Automation
Série CSE-1700 Stec- NA1

115: Torre de arrefecimento TEV 190
116: Electrobomba P 80 — 14

117: Termocond. HB-THERM HB-100
118: Termocond. HB-THERM HB-160
119: Desumidificador Moretto

120: Alimentadores Moretto

17 até 120: para além da produgéo de
pecas finais, estes equipamentos
permitem a realizacdo dos testes de
moldes;

Investimento nao colocado na
candidatura: Integragéo do Sistema
CAD / CAM e CRM com a PVS
Moldes, SA

Investimento nao colocado na
candidatura: Ac¢des de formagéo e
protocolos de colaboragdo com
CENTIMFE e instituto Politécnico de
Leiria
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Alinhamento Objectivos = Estratégias > Accoes = Investimentos

Objectivos
Estratégicos

Estratégias
Empresariais

Qualidade Estratégia de Produtos

- Mercados
Risco do
Negdcio
Estratégia de
Internacionalizagéo
Dimensao

Accoes Estratégicas

A3: Certificagdo de qualidade

A4: Maquinagem de alta
velocidade

A5: Maquinagem para moldes
até 35 toneladas

A6: Cooperagao com 0s
parceiros internacionais
AT7: Comunicagédo marketing

A9: Dimenséo da equipa

A10: Consolidacao financeira

Investimentos

122: Certificacao de qualidade ISO
9001:2000

I1: Centro maquinagao MAS MCV
1270 sprint

I3: Centro maquinacgao VTEC VB 3016
14: Maquina furagdes profundas HETO
2000 power

I5: Centro maquinagao VTEC Mod.
VB-3016

16: Centro maquinagéo Quick Jet Mod.
AV-16212

Equipamento de suporte:

12: Fresadora Sachman RP 4

I3: Centro maquinagao VTEC VB 3016
14: Maquina furagdes profundas HETO
2000 power

123: Deslocagdes e alojamentos nos
mercados alvo

123: Feiras internacionais

124: Marketing operacional

Custo de exploragao: Contratacao de
35 colaboradores

121: Sistema de informacéo

125: Plano estratégico, estudo de
viabilidade empresarial

126: Auditorias e diagnosticos
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Elaboracao do Plano Financeiro dos

periodos em analise:

Orcamentos del_J _________________

Rendimentos : * Vendas

Politica
Comercial -

PMR, PMP

Rendimentos e
Gastos de
exploragao

W)

> 4

Recebimentos e
Pagamentos de
exploragao

Orgamento

Rendimentos e
Gastos de extra-
explorggéo

1+ Servigos
+Outros |
Orgamentos | * CMVMC
de Gastos | *FSE ;
. » Pessoal !
. * Amortizagoes |
+ + Impostos
i« Qutros
Plano de
Investimento
Plano de
Financiamento

Recebimentos e
Pagamentos de
extra-exploragao

ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Bens, Direitos

de Tesouraria |

Orgamento .

e Obrigagoes

Financeiro ™

4
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Avaliacao da criacao de valor do projeto:

= A avaliagao global de projectos de investimento, decorre da
identificacao previsional dos fluxos de caixa do projecto

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

= Investimentos necessarios

= Financiamentos e custo do capital
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4 Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
/ APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Logica da Avaliacao Econdmica f QP

Caracterizagao do Investimento e do Negdcio

Sy

Estudo e Identificagao dos Recebimentos e Pagamentos decorrentes do Investimento

. B . I .

Investimento em Activos Rendimentos e Gastos Investimento em Fundo de

Fixos :D Previsionais :’; Maneio Necessario

Meios Libertos do

v Projecto v
Il

+ Valores Residuais do

Fluxos de caixa do negdcio

5 8 Patrimonio




Outputs a gerar:

= Mapa de fluxos financeiros
= Indicadores de Avaliagcao = VAL; TIR; Payback
= Analise de risco

= Analise de Sensibilidade

= Criacao de Cenarios

= Simulacao Monte Carlo
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ANALISE DE SENSIBILIDADE - EVOLUCAO DO VAL
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1.000.000 -

500.000 - | |@10,00%
85%
ao0%

07 ’ ’ 0 -5%
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-500.000
-1.000.000




ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

VARIACAO DO VAL E DA TIR

VAL TIR
- Cendrio Optimista 2.798.241 79,90%
- Cendrio mais provavel 539.512 22,80%
- Cendrio Pessimista -1.555.754 -14,70%,
CENARIOS - EVOLUGAO DO VAL CENARIOS - EVOLUCAO DA TIR
4.000.000 100,00%
3.000.000 80,00%
2.000.000 60,00%
1.000.000 40,00% g,
0 } : 20,00%
1.000.000 - Cendrio Optimista - Cendrio mais provdvel -d enciriﬁ‘mii 0,00% | :
. Cendrio Optimista Cendrio mais Provdvel CLﬁaﬂm—Pasﬁ-Jsm
-2.000.000 -20,00%
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/' INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

Qualidade do Plano de Negécios [ 2\ ENVOLVER

Sempre que possivel o PN devera ser analisado, tendo em
consideracao:

= Os dados agregados do sector
= Os dados de concorrentes directos

Esta analise devera ser feita tanto para a evolugao econoémica e
financeira, como para a evolugao das praticas de gestao
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Resumo dos Impactos na Rendibilidade da Empresa

____________________________________________________

____________________________________________________

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

Nivel de Investimento

» &
A P
& > 4
""" Atractividade da Industria | {} " Posigdo Competitiva
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4. Estrutura do
Plano de Negocios
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Analise Estratégica:

= A'ideia de negocio (a oportunidade, produto e clientes)

= Analise de contextos e do setor de atividade

= Fatores criticos de sucesso

= Analise dos recursos e definicao das competéncias centrais
= Analise SWOT
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4 Y INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
[ / APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

. . BN
Formulacio Estratégica: %%o | ENVOLVER

= A missao
= Os objetivos organizacionais

= As estratégias empresariais (onde atuar e como atuar)
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Implementacao da Estratégia:

= Definicao do modelo de negécio
= AcOes a implementar e investimentos necessarios

= Estudo de viabilidade

= Analise de risco e controlo da qualidade do PN

= Processos de monitorizagao da atividade
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Parcerios para o Crescimento

ENVOLVER

INVESTINDO E CRESCENDO JUNTOS
APOIO NO ACESSO A FINANCIAMENTO

POLITECNICO
) SETUBAL
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