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Projecto Empresa

Por: J. M. Marques Apolinario - Economista; Membro do Conselho Editorial da Dirigir

Monte a sua prop
a partir de ¢

Hoje em dia, cada vez mais pessoas ponderam criar a sua pro-
pria empresa, montar um negocio ou simplesmente trabalhar
por sua prépria conta. Na industria, na agricultura, na constru-
a0 0U NOS Servicos, é crescente o nimero de pequenas unida-
des, individuais ou em sociedade, que surgiram desta forma.

A presente separata «Projecto Empresa> tem como prop6sito
ajudar os interessados a equacionarem 0s primeiros passos no
sentido da concretizagdo das suas ideias. A intencao nao é de-
sencorajar ninguém, mas a realidade dos factos é que muitas
das iniciativas postas em marcha nao atingem o objectivo que
as animou, seja ele o de proporcionar aos respectivos empre-
endedores niveis de rendimento satisfatdrios ou o de contribuir
para a solucao de situacdes de desemprego. Algumas dessas
iniciativas mal sucedidas padecem, a partida, de uma avalia-
¢ao correcta das condi¢des de viabilidade, outras sao langadas
numa onda de excesso de optimismo. Outras, ainda, falham
simplesmente por 0s seus promotores nao reunirem o perfil
adequado.

ANTES DE COMECAR

Por isso, primeiro que tudo deve concentrar-se nas questoes
que tém a ver com as suas qualidades e preferéncias pessoais.
Além de se avaliar como empreendedor, as questdes basicas
que logo se colocam deverao ser: quanto custa e quanto poderd
render a ideia de neg6cio em equacao.

Vocé como empreendedor

* Acharealmente que € o tipo de pessoa capaz de arrancar
com um negdcio e fazer dele um sucesso?

* Esta disposto a trabalhar sem limite de horas e com ren-
dimentos incertos?

e Tem alguma experiéncia do negécio que se propde
montar?

* Tem alguma experiéncia de chefia ou de gestao?

* Dispde de formagado em gestao?

* Dispoe de dinheiro para aplicar no negécio?

¢ Conhece os requisitos legais a cumprir?



revista dirigir 3

separata €

Quanto custa

Lembre-se que o negdcio poderd ter um periodo inicial
de menor valor ou mesmo auséncia de receitas. Mas vocé
precisa de dinheiro para sobreviver enquanto as receitas
nao normalizam.

* Tem nogao do dinheiro que é preciso para fazer face a
essas necessidades?

e Tem ideia de quanto podera dispor dos seus proprios
recursos para investir no negocio?

* Sabe se os fornecedores lhe poderao conceder crédito,
até quanto e por quanto tempo?

* Em quanto avalia as suas necessidades de financia-
mento externo?

e Tem alguma experiéncia do negécio que se propde
montar?

e J4 pesquisou a possibilidade de eventuais apoios
oficiais?

Quanto rende

e Tem alguma estimativa das vendas que podera realizar
no primeiro ano?

e £ nos anos seguintes?

¢ Deduzindo os custos de exploragao, incluindo juros de
empréstimos e impostos, calcula quanto podera ser o
seu ordenado e qual o lucro?

e Podera reservar algum dinheiro, ordenados ou lucros,
para reinvestir no desenvolvimento do negdcio?

e J4 apresentou as suas ideias junto de algum financia-
dor, banco ou potencial s6cio?
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Plano de Negocios

Comao elaborar?

o
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0 PLANO DE NEGOCIOS

Montar uma empresa, um simples negdcio que seja, implica
uma antevisao correcta das actividades e das condi¢des em
que as mesmas irdo ser desenvolvidas. Embora, por vezes,
alguns empreendedores ainda incorram nesse erro, nao faz
qualquer sentido dedicar menos cuidado a planear o seu nego-
cio do que aquele que normalmente aplicaria a programar as
férias anuais. Um exemplo:

A familia Folia decidiu fazer uma viagem de automavel pela
Europa. Portanto, antes de partir, sentaram-se e tomaram
as seguintes decisoes:

* Data, hora e local da partida.

e Locais a visitar.

* Rota desejavel.

* Quanto tempo em cada lugar.

* Tipo de alojamento requerido.

* Quanto gastar em cada fase da viagem.

* Tipos de moeda necessarios.

e Contingéncia no caso de ocorréncia de atrasos.
* Data e hora de chegada ao ponto de retorno.
e Custo total.

e Aviagem vale o dinheiro?

Nao ha nada de extraordinario nestas questdes. Chama-se a
isto planear. Planear para que essas duas semanas de férias
corram bem. De estranhar sera alguém subestimar o planea-
mento quanto se trata de saber se o futuro do seu negdcio — do
qual, alids, depende inclusive a possibilidade financeira de pa-
gar as férias — vai ou nao correr bem.

Facto é que mesmo aqueles que dispdem de planos porme-
norizados e dos melhores conhecimentos profissionais, nao
deixam de se deparar com situagdes imprevistas e obstaculos
varios. Porém, quanto mais consistente e realista tiver sido
o plano inicial, mais facil sera, em regra, antecipar e resolver
esses problemas. Por outro lado, reflectir e falar com terceiros
sobre os seus planos permitir-lhe-a, como empreendedor, uma
melhor apreciacdo do seu sentido de negdcio, das suas apti-
ddes e das insuficiéncias que podera ter de ultrapassar.

separata €

Como elaborar o plano de negdcios
Todas as empresas, novas ou ja existentes e qualquer que seja
adimensao, precisam de planear.

Vocé precisa de saber:
* Onde esta.
* Para onde vai.
e Se tem capacidades para & chegar.
* Como vai fazer.
¢ Juanto custa.
e Quanto pode despender.
* Se compensa ou nao.

Muita da informagcao relativa a estas questdes provavelmente
ja estara na sua cabeca, mas hd que a passar ao papel. E preci-
S0, agora, elaborar o plano de negécios.
Um plano de negdcios bem estruturado € um valioso auxiliar
para:
* Passar das ideias a accao.
e Abordar e suscitar o interesse dos potenciais financiado-
res, bancos ou outras entidades.
e Verificar ao longo do tempo se os objectivos pretendidos
estao ou nao a ser alcangados.

> x )
r O

Desde Quando

Ramo da Actividade
Morada:Qual é o seu enderego, n°, andar
Telef: 77?7 777 777

Email: qual.o.sev.e-mail@quemevoce.com

Quem é vocé?
1. Nome da empresa.
2. Enderego da empresa.
3. Telefone.
4. Email.
5. Data de inicio da actividade.
6. Ramos de actividade.
?. Principais actividades/produtos.
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Estrutura da Empresa
1. Quem sdo as pessoas que formam a equipa de gestao da empresa?

Nome Fungao Remuneragao
€
€

Informagdes adicionais sobre o curriculo das pessoas-chave da empresa poderdo ser dadas sob a forma de anexo.
2.Sao necessadrias mais pessoas para o funcionamento da empresa?
Qualificagdes requeridas Fungao Data de admissao Remuneragao

€
€

3. Que solugdes preveé para o caso de vocé ou alguém da equipa de gestdo estar impossibilitado de trabalhar por doenga
ou acidente?
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4. Descreva as instalagoes, incluindo a dimensao.
5. Descreva a localizagao, vantagens e inconvenientes.
6. Se prevé a compra de instalagdes:
Custo Valor em divida Prestagdo mensal Entidade credora
€ € €
€ € €

7. Se prevé o aluguer de instalagoes:

Duragao do aluguer ~ Tem opgao de compra? Renda actual ~ Datade pagamento da renda
€

Data da préxima revisao

8. Que contribui¢des ha a pagar relativas as instalagdes?

Valor (semestral) Data (semestral)
€

9. Seguro das instalagdes

Valor coberto Prémio
€ €

10. Algumas vantagens/desvantagens a referir em relagdo as instalagdes e sua localizagao.

11. Sdo adequadas as necessidades futuras do negécio? Se ndo, quais sdo os seus planos futuros?

APENAS PARA AS EMPRESAS JA EXISTENTES (NO CASO DE NOVA EMPRESA, PASSE PARA PRODUTOS/SERVICOS)

12. Ha quanto tempo esta em actividade?
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13. As suas actividades sdo as mesmas que desenvolvia quando arrancou com a empresa? Caso nao, indique a sua activida-
de original.

14. Qual a razao da mudanga?

15. Que beneficios resultaram da mudanga?

16. Planeia outras mudangas?

17. Informagéo financeira (trés Gltimos anos)

Ano Vendas Margem bruta Resultados liquidos %
€. €. €
S S €
€. 00000000 S €

Quando disponiveis, junte o Balango e a Demonstragdo de Resultados ao Plano de Negdcios.
18. Compromissos financeiros/dividas a pagar:

Dividas a fornecedores Empréstimos a pagar Outros débitos Total de débitos
€ € € €

19. Aempresa solicitou algum empréstimo nos Gltimos trés anos que nao tivesse liquidado? Em caso afirmativo, pormeno-
rize as circunstancias.

Produtos/Servigos

1. 0 que tém de especial os produtos/servigos para merece-
rem a preferéncia dos clientes? Qual a percentagem com que
cada um deles contribui para o valor das vendas?

Produto/servigo %
Exemplo: PRONTO, Repara¢des ao Domicilio
Aparelhos eléctricos 45%
2. Se dispoe de produtos em desenvolvimento, apresente Instalagdes de gas e electricidade 25%
informagao. Trabalhos de pintura 20%
Outras actividades 10%

Se existirem brochuras ou catalogos de promogao, juntar ao
Plano de Negdcios.
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Mercado
1.0 mercado referente aos seus produtos encontra-se em declinio, estacionario ou em crescimento; porqué?

2. Quem sdo os seus principais concorrentes?

3. Que caracteristicas permitem aos produtos/servigos desses concorrentes competirem com os seus?

4. Quais sdo os principais pontos fortes, seus e dos seus produtos, que justificam a sua competitividade no mercado?

5. Qual é o valor de vendas que prevé realizar:

Nos préximos seis meses Nos seis meses seguintes
€ €

6. Se tem encomendas em carteira, indique quais e respectivos valores.

7.0 que o leva a considerar os valores de vendas previstos como realizaveis?

8. Que método prevé utilizar no que respeita ao marketing e venda dos produtos/servigos?
(Ex.: publicidade, participagdo em feiras, etc.)

Método Custo (estimado)
€
€

Aspectos Financeiros

1. Discrimine as instalagdes, maquinas/equipamento existentes
Descri¢ao Vida atil Valor de compra
€
€
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2. Discrimine as instalagdes, maquinas/equipamento a adquirir nos préximos 12 meses

Descrigao Vida util

Valor de compra

€
€
3. Como tenciona adquiri-los?
Contracgao de empréstimos Recursos préprios Outras fontes
€ € €
4.Vai poder dispor de capitais para investir no negécio?
Fonte Valor Data
€
€

5. Quem sdo os seus principais fornecedores e quantos dias de crédito lhe concedem?

Fornecedor Dias de crédito

6. Se realiza vendas a crédito, indique o niimero de dias de prazo por tipo de produtos

Produto/servigo Dias de crédito

Referéncias!’

7. Qual é o valor de stock necessario para garantir os objectivos de vendas propostos?

Matérias-primas Produtos acabados (ao custo) Quantos dias de vendas representa este valor
€ € €
8. De que forma sdo calculados os pregos?
9. Como é que os seus pregos se comparam com os dos concorrentes?
Produto/servigo Preco dos concorrentes Preco da sua empresa Diferencga
€ € €
€ € €

Projecgdes Financeiras

Agora é necessario traduzir as suas previsdes em termos fi-
nanceiros; algumas informagdes ja sao conhecidas, outras
terdo de ser assumidas. Convém ser realista, isto &, ndo exces-
sivamente optimista.

NOTA

U Critérios e tipo de informagdes a considerar para avaliar a capacidade de crédito dos clientes.

Primeiro, importa calcular quanto precisa de vender para atingir
0 ponto critico (break-even), valor a partir do qual a empresa
comega a gerar lucros. Veja o exemplo seguinte e aplique de-
pois o processo de célculo a sua empresa.
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2. Célculo da margem bruta em %

Margem bruta (A) € 35000x 100
Vendas 100 000
=Margem brutaem % (B) 35%

NOTA: Para simplificar, os valores considerados nao incluem IVA.

3. Célculo dos gastos gerais

Custos indirectos:

Ordenados (do pessoal de vendas e administrativo,

separata €

Exemplo: PRONTO, Reparagdes ao Domicilio
(Projeccdes a seis meses)
1. Célculo da margem bruta em valor 4. Calcule o ponto critico das vendas
Previsao de vendas €100 000
Custos directos Gastos gerais (C) 18900 x 100

Compras (materiais) €40000 Margem brutaem % 35

Custos de pessoal €25000 =Ponto critico das vendas (D) €54 000
=Margem bruta (A) €35000

Este indicador refere-se ao valor de vendas que sera necessario realizar
para a empresa nao ter prejuizo. Pode ser facilmente convertido em nu-

mero de unidades a vender. Considera que este ndmero € realista?
5. Calcule o objectivo de vendas mensais para atingir o ponto critico
Ponto critico das vendas (D) € 54 000

6

=Ponto critico das vendas mensais €9000

6. Lucros gerados pela empresa uma vez ultrapassado o ponto critico.

Como os gastos gerais ja foram absorvidos pelas vendas realizadas até

incluindo os do préprio empresario) €9300 ao ponto critico, a taxa de lucro é agora de 30% (isto &, a percentagem
+Renda das instalagoes €2 500 da margem bruta) sobre o valor das vendas acima do ponto critico.
+Energia eléctrica €1500

+ Correio e telefone €500 Vendas previstas

+Seguros €300 €100 000

+ Manutencao de equipamentos €1250 - Ponto critico das vendas (D) €54 000
+Impostos €750 = €45000

+ Publicidade e promogao €1000 X Margem bruta (B) 35%

+ Juros e despesas bancarias €1250 = Lucro (seis meses) €15750

+ Outras despesas €550

= Total de gastos gerais (0) €18900 Estas previsdes podem ser afectadas pelo:

Os custos indirectos ocorrem independentemente das vendas. Embora e Valor de vendas efectivamente atingido.

alguns possam variar ligeiramente com as vendas, devem ser considera- * Aumento/diminui¢ao da margem bruta.

dos como custos fixos da empresa. * Aumento/diminuicao dos gastos gerais. /

Préximo passo

Acabou de elaborar o seu Plano de Negdcios para o periodo
de seis meses. Sabe onde esta, para onde vai e 0 que preten-
de fazer para la chegar. 0 que ha a fazer agora é apresenta-lo
as entidades que o podem apoiar na concretizagao dos seus
propdsitos — bancos, potenciais s6cios, instituicdes publicas,
associacdes empresariais, eventuais fornecedores. Regra
geral, estas entidades tém multiplos contactos, conhecem a
concorréncia, tém conhecimento do que se passa em merca-

dos mais ampliados. E natural que estejam informadas sobre
as potencialidades e os requisitos de sucesso das iniciativas
empresariais na sua area geografica. Além dos financiamen-
tos que poderdo estar em causa nestes contactos, as opinioes
desses interlocutores poderdo ser-lhe Uteis: por um lado, para
apreciar melhor o seu sentido de negdcio e as suas aptiddes
empresariais, por outro, como fonte de sugestdes para consoli-
dar as condigdes de viabilidade do seu empreendimento.
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