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1.INTRODUCAO

No ambito do projeto “Espaco Talento Jovem”, cofinanciado pelo programa INTERREG V-A
Espanha-Portugal (POCTEP) 2014-2020, considerou-se de especial relevancia elaborar o
presente instrumento/ferramenta de gestdo para que o seu publico-alvo, mormente,
empreendedores que querem criar o seu negocio a pudessem utilizar de forma a ajuda-los e
orientd-los na elaboracdo do seu plano de negdcios e dentro dos diversos modelos de negécio
disponiveis poderem basear-se no MODELO DE NEGOCIO CANVAS.

Ficam assim a dispor de duas importantes ferramentas de gestao:
- Estrutura indicativa do Plano de Negdcios
- Modelo de Negdcio CANVAS

Embora, cada plano de negdcios deva ser elaborado a medida dos objetivos especificos de
cada negdcio, entendeu-se de acordo com a metodologia delineada que os planos de negdcio
elaborados no ambito deste projeto seguissem uma estrutura comum.

E, nesse sentido, também se entendeu que o empreendedor pudesse disponibilizar da
metodologia do PLANO DE NEGOCIOS CANVAS, para que de uma forma planificada pudesse
responder a estrutura proposta do Plano de Negdcios

Constituem por isso, duas importantes ferramentas de gestdo que serdo disponibilizadas e
servirdo de orientacdo quer ao empreendedor quer a entidade externa que no ambito do
projeto “Espago Talento Jovem” prestara o tipo de consultoria especializada requerida em
parceria com o CIEBI - Centro de Inovagdo Empresarial da Beira Interior, copromotor com o
ILDEFE do projeto “Espacgo Talento Jovem”.

2. Estrutura do plano de negdcios

O plano de negécios ndo é mais do que um documento que sistematiza e apresenta o seu
projeto e que da corpo a sua estratégia.

Este documento sera uma ferramenta orientadora onde assegura informagdo critica na hora
de juntar potenciais investidores ou parceiros — fundamentais para que o negdcio venha a
revelar-se no mercado.

Segundo o IAPMEI- Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e a Inovagdo, uma
possivel estrutura engloba os seguintes tépicos:

— Apresentacao do criador e do projeto

— Contextualizacdo do mercado e da envolvente externa
— Definigao de metas e objetivos

— Estratégia comercial

— Estrutura da empresa

— Elaboracgdo de previsdes financeiras
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— Controlo e gestdo do negdcio
— Investimento necessario
— Anexar documentos e outra informacao

Entretanto existem muitas outras que, embora, satisfagam os mesmos objetivos poderao ter
outra estrutura organizativa, como aquela que aqui se propde.

Todos os planos de negdcios devem comegar com um sumario executivo ou introdugdo ou
membdria descritiva, onde se apresenta um resumo do mesmo com base no qual se sabe no
que consiste.

A estrutura do Plano de Negdcios que aqui se propde é a seguinte:
INTRODUGCAO

Neste item comega-se por elaborar um sumario executivo (munido dos nimeros fortes e mais
esclarecedores) que se reputam de relevantes como estimulo para fazer avangar o respetivo
negdécio. Numa leitura rapida deve procurar responder as principais questdes de quem o |é

Para isso, deve identificar a atividade, o produto ou servico, o sector, a missdao, os mercados
potenciais, os seus pontos fortes e fracos; as qualidades ou atributos de personalidade
relevantes dos empreendedores para o projeto, os motivos que tornam a ideia inovadora ou o
negocio interessante, a estrutura necessaria (recursos humanos e investimento) e tudo quanto
possa ser atrativo para investidores, tais como, o periodo de recuperacdo do investimento
(Pay Back Period), a Taxa Interna de Rentabilidade (TIR), o volume de negdcios em ano
cruzeiro, entre outros indicadores que captam desde logo a atencgdo e interesse dos respetivos
parceiros de negdcio.

IDENTIFICACAO DO/A EMPREENDEDOR/A

Saber apresentar-se e vender a sua imagem com base no seu curriculo. Para os investidores e
financiadores é muito relevante a experiéncia que ja teve em projetos passados, a sua
formacdo e educagdo, o seu histérico pessoal, bem como o da equipa que pretende incluir no
projeto.

IDENTIFICACAO DA EMPRESA

A missdo da empresa ajudard também a passar a sua imagem corporativa, além dos seus
nomes e formato legal. Ter metas e objetivos bem tragados e definidos é fundamental para o
sucesso de um plano de negdcios. Nesta drea deverdo estar assinalados os principais objetivos
a cumprir segundo a natureza do plano. Juntar a isto uma descricdo bem elaborada sobre o
negdcio a criar, apontando as vantagens, o que o torna inovador e potencialmente vencedor.
Ndo descurando que o conceito de inovacdo a apreender nesta perspetiva é entendida como
uma simples oportunidade econdmica ou social ou inexistente a nivel local e regional ou, ainda
que existente, que se possa diferenciar da concorréncia.

CONSIDERACOES BASICAS

Os investidores e outros parceiros de negdécio no mundo hodierno e competitivo baseado
numa economia aberta privilegiam certo tipo de requisitos e atributos pessoais. Por isso,
sugere-se que nas consideracles bdsica se referia a motivagao subjacente a criacdo da
empresa, funcdes e perfil do(a) empresario(a) — competéncias pessoais e profissionais a
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desenvolver numa perspetiva de empowerment e o perfil individual com realce para o balanco
de competéncias pessoais e profissionais

CRIAR UMA EMPRESA

Neste item deve procurar-se clarificar a ideia e realcar os elementos fundamentais que reputa
de primordiais na elaboracdo do projeto, tais como:

O mercado - conhecer o mercado que se vai enfrentar é um ponto-chave a incluir no plano.
Como se caracteriza o mercado, em que estadio de desenvolvimento estd, qual a concorréncia
a enfrentar e a tipologia de clientes sao varidveis importantes nesta equacdo de negécio.

Orientacdo estratégica e estratégias a seguir - Definidas as necessidades dos clientes no
mercado onde se posicionara o produto passa-se a elaboracdo de uma estratégia comercial. O
Marketing devera passar pela identificacdo de clientes, segmentacdo de clientes alvo, a
definicdo dos meios a utilizar para potenciar as vendas, a criacdo de suportes a estratégia de
imagem e comunicacdo bem como pela formacdo da equipa de vendas.

Fatores criticos de sucesso

Analise das cinco forgas competitivas de Porter
Marketing-mix

Instalacdes

Investimento necessario

Financiamento

A INSTALACAOEO EXERCICIO DA ACTIVIDADE

Neste item deve procurar demonstrar ou referir a sua melhoria do ambiente numa perspetiva
de contribui¢do para a competitividade . Deve ainda, referir todo o tipo de langamentos para o
exercicio da sua atividade, ndo descurando as normas de seguranca, higiene e saude no
trabalho; Protecdo social; Seguros e as obrigagdes fiscais.

GERIR A EMPRESA

Neste item deve realcar a importancia da Igualdade de Oportunidades na Empresa: Afetacdo
de meios técnicos e humanos a producdo, distribuicdo e prestacdo do servico; Organizacdo de
plano de operagdes de funcionamento, o Planeamento e acompanhamento financeiro da
empresa e o Acompanhamento dos fluxos de mercado.

ORGANIGRAMA

Deve constar um organigrama onde pelo menos evidencia as principais dreas operacionais e
organizacionais previstas.

FASEAMENTO E CALENDARIZAGAO DE EXECUGAO DO PROJETO

Neste item deve com base num diagrama de GANT elencar as acdes com base num
cronograma de execugao do projeto.

CONCLUSOES

Aqui apresentam-se as principais conclusGes em convergéncia com a introducdo.
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ANEXOS

Devem juntar-se todos os anexos que se reputam de relevantes e que ajudem a conhecer
melhor o empreendedor e o negdcio, tais como:

A justificagdo técnica com base em quadros tecnicamente adequados da viabilidade técnica,
econdmica e financeira do projeto e designadamente a elaboracdo de previsdes financeiras.

Nas suas previsdes financeiras a incluir no plano de negdécios devem constar as projecdes do
break even point (momento a partir do qual um projeto deixa de perder dinheiro e comeca a
gerar receitas para recuperar o capital investido), projecGes de vendas e a fundamentagdo das
restantes componentes das contas de exploragdo previsionais, tais como: Varia¢do de Stocks;
Custo das existéncias vendidas e matérias consumidas; custos com fornecimentos e servicos
externos, custos ¢/ pessoal, amortizacdes e reintegracdes do exercicio (e outras imparidades),
custos financeiros de funcionamento e de financiamento, outros custos, custos e proveitos
extraordinarios e impostos sobre os rendimentos e outras taxas e demais impostos.

Deve ainda, conter um mapa que evidencia o investimento projetado e a sua cobertura
financeira; os balangos e orgamentos de tesouraria e financeiros (fluxos de caixa) e o conjunto
de indicadores econdmicos e financeiros, que permitam facilmente concluir da sua
rentabilidade e do custo de oportunidade do capital investido.

Anexar documentos e outra informacao:

Passadas as primeiras areas fundamentais do plano, convém adicionar mais informag¢ao que dé
forca as ideias de negodcio. Inclua os curriculos dos promotores da ideia, todas as
especificagdes técnicas sobre produtos, copias de patentes, cépia do contrato de franchise no
caso de existir um plano de negdcios para franchising, documentos financeiros que suportem
toda a previsdo de custos e de vendas, cépias de contratos com instalacbes ou outros, bem
como acordos com potenciais parceiros no projeto, entre outros, que se considerem
necessarios.

RECOMENDAGOES
Erros a evitar

Se estd a procura do melhor plano de negdcios para a sua ideia ou para a sua empresa ja em
funcionamento comece por evitar alguns erros. Faca previsdes financeiras prudentes e ndo
fantasiosas.

Aponte para um limite a rondar as 30 paginas, podendo ser mais ou menos se justificaveis e
ndo se esqueca de um bom sumadrio no principio do plano que o permita explicar em poucas
palavras. Seja original e criativo.

Como posso usa-lo e ter sucesso?

O plano de negdcios é uma ferramenta essencial no sucesso da sua nova empresa ou no seu
novo negdcio/produto. A razdo é simples: com toda a informacdo esquematizada estard mais
preparado para os riscos e tempos dificeis no arranque do seu negécio. Além disso, ter um
plano é crucial para obter financiamento para as suas ideias inovadoras, mas ndo se esgota
nessa missdo porque planear e prever deverd fazer parte do Iléxico de qualquer
empreendedor.
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Um bom plano de negdcios ndo é uma peca de arte para ficar em exposicao. Ele é um guia que
deve seguir na sua atividade materializada a sua ideia em empresa ou novo negdcio. Seja
rigoroso na hora de seguir as orientacdes que tragou.

Procure ainda ndo ser demasiado otimista. Ainda que esteja a vender a sua criacdo
empresarial, mantenha os seus pés bem assentes na terra e ndo tome como garantidas
algumas fases do crescimento da empresa. Tudo o que Ihe parece 6bvio convém estar bem
fundamentado no seu plano de negdécio. Nao acredite que o seu produto vai ser vendido
porque Ihe parece um produto genial (justifique e racionalize a sua “certeza”), ndo acredite
gue os concorrentes vao responder como vocé responderia a entrada de uma nova empresa
ou produto no mercado — tenha em conta todas as possibilidades de resposta. No fundo,
prepare o seu plano para todos os riscos fundamentando bem a sua analise.

3. Exemplo da Estrutura do Plano de Negdcios

BV 200 ] 510 LY 1RO
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. CONSIDERAGOES BASICAS. ...ttt ettt ettt sttt sttt sttt e s st st e s e s eaeranans
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5.2.2 - Orientag@o estratégica e estratégias a seguir
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7. GERIR A EMPRESA

7.1 A importancia da Igualdade de Oportunidades na Empresa

7.2 . Afetagao de meios técnicos € humanos a produgao, distribuigdo e prestacao do
servigo

7.3. Organizacao de plano de operacdes de funcionamento

7.4 Planeamento e acompanhamento financeiro da empresa .........ccceeeeveeeeveeeenveeennnen.

7.5 Acompanhamento dos fluxos de mercado..........oocveerieeiiiniieiiieniieet e
8. ORGANIGRAMA ... .ottt ettt sttt sbe b
9. FASEAMENTO E CALENDARIZAGCAO DE EXECUGCAQO DO PROJECTO: ...cvveveerrerereeeererereseveveaeaeans
10. CONCLUSOES

ANEXOS

4. MODELO DE NEGOCIO

4.1 Definigdes e consideracdes prévias

Num projeto empresarial a transformacdo de uma ideia num negdcio vidvel, passa pela
estruturacao e organizacao do modelo de negdcio.

Projeto Empresarial

Ideia

Modelo de Negécio

A ideia € o ponto de
partida para o
desenvolvimento de um
negocio. Numa
perspetiva muito

Plano de Negécios

Planificacdo do processo
de identificacdo e
utilizagdo de recursos,

Negécio\Empresa

Define a alocacdo dos

genérica, uma ideia
surge como resposta a
uma necessidade
identificada.

competéncias e
parcerias, com vista a
criacdo de valor.

Vendo o qué? Vendo a
quem? Vendo como?

varios tipos de recursos
€ 0s passos para
concretizar a ideia que
se pretende
implementar e para
solucionar os problemas
que inevitavelmente

aparecerdo

Fonte: Manual Pratico do Empreendedor (p. 26)

As empresas sdo a
forma de incorporar e
distribuir o valor criado,
pelos accionistas, pelos
colaboradores, pelos
clientes e fornecedores
e finalmente pela
sociedade.

N\

“Um Modelo de Negdcios descreve a logica de criacao, entrega e captura de valor por
parte de uma organizacdo.” (Osterwalder, et al., 2013)

Um modelo de negdcio ndo é mais do que a planificacdo do processo de identificacdo
e utilizacdo de recursos, competéncias e parcerias, com vista a criacdo de valor.
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Este passo intermédio, entre a validacdo da ideia e a elaboracdo do plano de negécios,
¢ a clarificacdo do caminho a seguir na busca do sucesso.

Nesta fase, colocam-se todas as questdes acerca das relagdes a criar com clientes e
parceiros, estimam-se as fontes de receitas e de custos e estabelece-se a estratégia a
utilizar para se atingir os objetivos estabelecidos.

Qualquer modelo de negdcios deve ter como objetivo a resposta as perguntas: Vendo
o qué? Vendo a quem? Vendo como?

A resposta a pergunta “o qué”, prende-se com a proposta de criagdo de valor,
assumida pelo empreendedor. E a forma como se da resposta a uma necessidade do
mercado.

Neste ponto, o empreendedor necessita refletir acerca do que fard a distingdo entre si
€ 0S seus concorrentes.

“A quem” é uma pergunta fundamental, neste processo. Se ndo houver ninguém
disposto a pagar pelo produto ou servico oferecido, por muito bom ou inovador que
este seja, ndo serd um negdcio rentdvel. E importante perceber qual o publico-alvo,
como se vai concretizar a relacdo entre o projeto e os consumidores e como é que, se
o esta a oferecer, vai chegar ao cliente final.

A pergunta “como” estd relacionada com relagdes chave a criar para que os objetivos
sejam alcancados. Quais as atividades a desenvolver, quais os parceiros necessarios e
guais os recursos imprescindiveis ao sucesso do projeto.

Por fim, no que respeita a pergunta “a quanto”, deve ser feita uma analise concreta e
consciente acerca dos custos associados ao projeto e de como é que este vai gerar
receitas. Um projeto sem capacidade de gerar receitas e de controlar custos, ou com
dificuldade em estruturar as suas fontes de receitas e de custos, terd, assumidamente,
mais dificuldades no alcance do sucesso.

Existem alguns modelos, ja reconhecidos como Uteis e validados pelos utilizadores,
gue podem ser utilizados na concretizagdo desta etapa. Em seguida, estdo descritos
dois dos mais conhecidos. A sua utilizacdo nao é obrigatdria, pelo que o empreendedor
pode estruturar o seu modelo de negdcio da forma que mais lhe convier.

Sendo este um documento que poderd ser apresentado a terceiros, como forma de
apresentacdo do projeto a desenvolver, é fundamental que este seja de facil
compreensao para guem ndo esteja familiarizado com a ideia.

4.2 Modelo de Negdcios “Canvas”

O modelo apresentado em seguida, conhecido por Business Model Canvas, surge da
necessidade de estruturar, de forma simples, todos os passos necessarios para a
criacdo de valor. Este estrutura o desenho do negdcio em 9 blocos que cobrem as
areas: clientes; oferta; infraestruturas e viabilidade financeira.
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Model/o Camwas

O Modelo de negc'»c::'os Camas é composto de g blocos Pete
JUT oS descrevent as principas partes de cm neﬁc'cfo.

Proposta de Valor Relacionamento com o Cliente

Atividades-Chave

Parceiros-Chave

T
\ L
< N\ ./. f.\ ¢ Segmentos de Clientes
.

Canais
Recursos-Chave /

|l — =C
/ <

a (=8

Y= )

Estrutura de Custos / ~.Fontes de Receitas

Blog: http://startupbizmodel.com

Com vista a estruturacdo do Business Model Canvas, estdo sugeridas, em seguida,
algumas perguntas que ajudam no preenchimento de cada bloco:

1) Segmentos de Clientes (“A quem?”)

O preenchimento do Business Model Canvas comec¢a com a estruturacao do mercado
gue queremos atingir. Alguns dos pontos a ter em conta sao os seguintes:

» Dimens3do do mercado;
» Composicdo do mercado;
» Necessidades, problemas, habitos e rotinas;

Para tornar esta tarefa um pouco mais simples, pode ser Util a criacdo de personagens
ficticias. Estas devem ser personificagcdes dos diferentes segmentos de mercado que se
pretende atingir, espelhando as suas caracteristicas principais, as suas necessidades,
vontades, etc.

2) Propostas de Valor (“O qué?”)

Identificados os segmentos de mercado e as necessidades ou problemas que se
pretende resolver, é altura de estruturar as solucdes. A proposta de valor que se
apresenta, deve ser estruturada conforme as necessidades de cada segmento de
mercado (no caso de existir mais do que um) que se pretende atingir.

Algumas questdes que ajudam nesta planificacado:

» 0O que podemos entregar ao mercado?

» 0 que torna a minha solucdo preferivel a outra ja existente?
» Qual o beneficio da minha ideia?

» 0O que é que me distingue de outros?
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3) Canais

De modo a que a proposta de valor chegue aos consumidores finais, deve ser estudada
a melhor forma de interligag¢do entre as partes envolvidas.

Um ponto importante a ter em conta é a otimizagdo destas relagdes. Ter uma rede de
distribuicdo otimizada é uma das preocupagdes mais recorrentes em todo o tipo de
organizacdes, uma vez que estd diretamente relacionada com os custos.

Toda a logistica do negdcio deve ser planeada com o mdaximo detalhe e
responsabilidade.

Como é que o meu produto ou servigo vai chegar ao meu cliente?

Quais as cadeias de distribuicdo mais adequadas ao meu negécio?

Qual o tipo de transporte mais eficiente? Outsourcing ou veiculos proprios?
Como se vai processar a venda do produto? E preferivel utilizar um market
place ou pontos de venda fisicos?

Como comunicar a existéncia do meu produto ou servigo

YV VYV

A\ 4

4) Relagbes com clientes

Para que o consumidor se mantenha fiel a uma marca, é necessario que, mais do que
um bom produto, exista uma boa relacdo entre a empresa e os clientes.

Mais do que a compra de um produto ou servico de qualidade, o consumidor procura
uma boa experiéncia, uma entidade que consiga resolver quaisquer problemas que
possam surgir, 0 mais rapido possivel e sem prejuizo para si, um elevado service level e
uma marca a qual se sintam ligados.

E fundamental que este bloco seja bem estruturado, olhando para todas as
possibilidades, percebendo quais as melhores estratégias a seguir e quais as que
trazem mais beneficios quer para a empresa quer para o consumidor.

Exemplos de questdes a responder:

» Qual o canal de comunicacdo com o consumidor? Serd uma comunicagdo
direta, ou através de uma terceira entidade?

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

» Qual o nivel de servico a atingir?

» Como criar uma relacdo que faca o consumidor comprar de novo um produto
da marca?

10
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5) Fontes de receita (Fluxos de rendimento)

Escolhidos, corretamente, os segmentos de mercado, as propostas de valor
correspondentes, e os canais a utilizar, falta analisar os fluxos de rendimentos
provenientes de cada relagdo.

E importante que se pense tanto nas fontes de receitas como de custos. Ndo havendo
receita, ndo havera lucro. S3o varios, os tipos de rendimentos que uma empresa pode
ter. Desde venda do produto e/ou servico, passando pelo licenciamento, até
publicidade e patrocinios.

» Qual o valor que os clientes estardo dispostos a pagar?

» 0O que significa esse valor? Apenas o preco do produto ou a experiéncia,
gualidade e marca associadas?

» Existindo um possivel concorrente ja no mercado, quanto é que os clientes
pagam atualmente?

» Serd melhor concorrer ao nivel do preco ou ao nivel da qualidade? Como estado
eles a pagar atualmente?

» Qual é a contribuicdo de cada fonte de receita para as receitas globais?

6) Atividades-Chave

Todas as atividades que sdo necessdrias para que o produto e/ou servico seja
fornecido, com sucesso, ao cliente. Este passo permite que se perceba a complexidade
do negdcio. A descriminac¢do de todas as atividades permite que se pense acerca de
possiveis combinacdes entre elas, tornando todo o processo mais otimizado.

Comece por pensar nas atividades necessdrias ao desenvolvimento do produto,
producao, embalagem e distribuicao.

No caso de um servico, o mais importante sera pensar na forma mais simples de o
desenvolver e implementar, vender e distribuir. De seguida, perceba quais as
atividades que permitem uma melhor comunicacdo do produto/servico,
comercializacdo e servico pds-venda.

» Quais principais atividades que a “proposta de valor” exige?

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

» Quais as atividades essenciais e quais as menos importantes?

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

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

11
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7) Recursos-Chave

Para desenvolver as atividades-chave, sdo necessarios recursos, também estes
chamados de recursos-chave. Sem estes, o projeto ndao sera exequivel. Estes ativos
podem ser fisicos, intelectuais (por exemplo, patentes), humanos (tais como:
Competéncias do Empreendedor) e financeiros.

» Quais Recursos-chave para cada atividade-chave?
8) Parcerias-Chave

O mais natural ao refletir um pouco sobre o ponto anterior, é perceber que, a partida,
nao tem muitos dos recursos disponiveis. Ndo é motivo para alarme.

Agora, pesquisando, é possivel descobrir os parceiros que poderdo, tendo os recursos,
desenvolver as atividades-chave. E o chamado outsourcing.

Fazendo parcerias, é necessario que se encontre um equilibrio para as partes
envolvidas. O objetivo é que esta seja vantajosa para todos.

A empresa, criando estas relacdes, ndo sé ird conseguir otimizar os seus processos,
como vai reduzir o risco e incerteza associados a qualquer negdécio no mercado, uma
vez que esse risco passa para os parceiros. Vai, ainda, baixar alguns custos
(comparando com os custos de desenvolver todas as atividades in house), e conseguir
manter o foco apenas nas atividades que devem ser desenvolvidas no seio da mesma.

Estas sdo as atividades que lhe trazem vantagem competitiva, que marcam a diferenca
para os concorrentes e que, por isso, ndao devem ser partilhadas com outras entidades.

Quem sdo 0s nossos principais parceiros e/ou fornecedores?
Quais as atividades que podem ser delegadas a terceiros?
Serd que esses parceiros possuem 0s recursos necessarios?
Quais os custos associados a cada parceria?

Quais os parceiros mais vantajosos?

YV VVYY

9) Estrutura de Custos
Todos os elementos do modelo de negdcio tém associada uma estrutura de custos.

Para concluir o Business Model Canvas, e ter, entdo, uma estruturacao clara do projeto
a desenvolver, é necessario descriminar todos os custos do projeto.

Para que este passo se torne mais simples e uma vez que todos os blocos estdo
interligados, basta olhar para as atividades-chave e perceber quais os custos
correspondentes, pois a estas ja estdo inerentes os parceiros e 0s recursos necessarios.

» Quais os custos de desenvolver cada atividade-chave?

» Esses custos ja incluem os custos dos recursos e parceiros? Caso ndo, quais sdo
esses custos?

» Sera que esses custos sdo todos necessarios ou podem ser reduzidos?

12
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4.3 O Modelos de Negdcio de cada um

Tém sido desenvolvidos muitos outros modelos, quer no ambito da gestdao empresarial
guer no ambito da investigacdo académica. Sendo, alguns deles, bastante
interessantes mas sem grande divulgacdo empresarial.

Pesquisando na internet, é possivel encontrar um vasto leque de possibilidades no que
respeita a elaboracdao de um modelo de negdcios. O importante é encontrar, ou se
preferir fazer de raiz, o modelo que for mais util.

Para qualquer projeto, este € um passo essencial. Tirar algum tempo para a sua
execucdo pode fazer toda a diferenca no sucesso de um projeto.

4.4. Apresentacdo da ideia / modelo de negdcio / projeto empresarial
4.4.1. Pitch da ideia/modelo/projeto

O pitch pode descrever-se como:
Discurso/apresentag¢do, com o objetivo de despertar o interesse da audiéncia.

Corresponde a uma apresentacdo durante o tempo de uma viagem de elevador
(elevator pitch). Esta perspetiva de pitch responde bem as situacdes em que é preciso
apresentar o projeto de forma sucinta e convincente.

Em situacGes em que a ideia deverd ser analisada com mais pormenor deve preparar-
se uma apresentacdo mais detalhada, eventualmente com recurso a uma
apresentacdo com meios informaticos.

Apresenta-se uma sugestdo para a estrutura desta apresentagdo.

4.4.2. Tépicos para apresentagao pitch

WHAT — O QUE? Problemas /necessidades a resolver?
WHY — PORQUE? Respostas do projeto aos problemas?
HOW — COMO? Como resolver?

WHEN — QUANDOQO? Calendariza¢do do projeto?

WHO — QUEM? Qual a equipa do projeto?

Como estdo reunidas as competéncias?

13



0 HilelIrey ﬂ

Espaiia - Portugal
Espaco Talento Jovem

Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional

4.4.3 Cuidados na utilizacdo do pitch
As fases importantes da utilizacdo de um pitch sdo: a Preparacdo, a Apresentacdo e a
Avaliacdo.

Em cada fase devem ser tomados em consideracdo alguns aspetos:

¢ Preparagao

eEstudar a audiéncia /interlocutores;

® Preparar “pitch” com antecedéncia;

e Treinar/testar apresentacdo previamente;
¢ Antecipar perguntas/duvidas da audiéncia;
e Corrigir /melhorar;

e Testar equipamentos de suporte.

e Durante a apresentagao

e Mostrar entusiasmo/seguranca;

¢ Atencdo a apresentacdo pessoal e a linguagem corporal;

e Controlar o tempo de apresentacdo (anunciado ou concedido);
e “Ouvir” a audiéncia.

e Apos a apresentacdo
¢ Avaliar o desempenho e resultado;
¢ Manter o contacto.

4.4.4 Elaboragdo do pitch
Elementos
Estrutura da apresentagdo | * Titulo
e Introducdo — captar a * Problemas /necessidades
atencdo detetados
« Discuss3o do problema/ | ® Proposta-—

necessidades

* Proposta de projeto
/solugdo

e Experiéncia e
qualificacGes para
desenvolver o projeto
¢ Calendario

¢ Analise viabilidade

projeto/solucdo

* Modelo de negécio

e Mercado

¢ Concorréncia

e Promotores

e Competéncias dos
promotores

¢ Calendarizagdo e custos
* Projeto financeiro

* KPI's (Key Performance

14



Indicator) selecionados
para avaliar resultados
e Situacdo atual

Proposta de apresentacgao detalhada

1-TiTULO

e Nome da empresa

e Logotipo

e Posicionamento (frase)
o Website

2 - SUMARIO EXECUTIVO
eVisdo global, concisa e motivadora

3 -0 PROBLEMA
eQue problema (s) resolve?

4 - PROPOSTA
eNosso negdcio/ projeto
e\/antagens

5 - OPORTUNIDADE DE MERCADO
eMercado

eDimensado e evolugdo

ePosicdo prevista do nosso negdcio

6 - TECNOLOGIA

eComo serdo desenvolvidas e entregues ao mercado as nossas solugdes

7 — USP (Unique Selling Proposition — Proposta Unica de Valor)

¢0 que torna o projeto Unico

8 - AMBIENTE COMPETITIVO
eConcorrentes

eDiferengas com a nova proposta
eVantagens e desvantagens
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9 - MARKETING
eQual serd a abordagem do mercado

10 - PROJETO FINANCEIRO
eAndlise financeira do projeto

11 - SITUAGAO ACTUAL
eQual o estado de desenvolvimento do projeto

12 - EQUIPA DE PROJETO
eEquipa e competéncias

13 - SUMARIO DO PROJETO

14 — ENCERRAMENTO / AGRADECIMENTOS

4.4.5. Exemplos de configuragdo de Modelo de Negdcios Canvas

Os 9 blocos sao acompanhados por uma série de perguntas que ajudam a definir o
conteudo. S3o os seguintes:

1. Segmentos de mercado: Para quem criamos valor? Quem sdo os nossos clientes
mais importantes?

2. Proposta de valor: Que valor proporcionamos aos nossos clientes? Que problemas
dos nossos clientes ajudamos a solucionar? Que necessidades dos nossos clientes
satisfazemos? Que pacote de produtos ou servicos oferecemos a cada segmento de
mercado?

3. Canais de comercializagao: Através de quais canais nosso segmento de clientes quer
ser alcancado? Como estamos alcancando eles no momento? Como estdo integrados
nossos canais? Quais funcionam melhor? Quais sao mais eficientes em custo? Como
estamos integrando-os com os habitos de nossos clientes?

4. Relagao com os clientes: Que tipo de relagdao esperam os diferentes segmentos de
mercado? Que tipo de relacdo temos estabelecido? Qual é o custo delas? Como elas se
integram em nosso modelo de negédcio?

5. Fontes de renda: Por que valor estdo dispostos a pagar nossos clientes (por
segmentos)? Por que pagam atualmente? Como eles pagam atualmente? Como eles
gostariam de pagar? Quanto reportam as diferentes fontes de renda ao total da
renda?
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6. Recursos chave: Que recursos chave requerem nossas propostas de valor, canais de
distribuicdo, relagdes com clientes e fontes de renda?

7. Atividades chave: Que atividades chave requerem nossas propostas de valor, canais
de distribuicdo, relacdes com clientes e fontes de renda?

8. Parcerias chave: Quem sdo nossos parceiros chave? Quem sdo nossos fornecedores
chave? Que recursos chave adquirimos dos nossos parceiros? Que atividades chave
realizam nossos parceiros?

9. Estrutura de custos: Quais s3ao os custos mais importantes inerentes ao nosso
negocio? Quais sdao os recursos chave mais caros? Quais sdo as atividades chave mais
caras?

Modelo Cawvas

O Modelo de hegécf'os Camvas é Com,ﬂosfo de ¢ blocos ?A{e
JUkos desScCrevem as principas parles de wum negscio.

Proposta de Valor Relacionamento com o Cliente

Atividades-Chave

Parceiros-Chave Segmentos de Clientes

Canais

Il

1 \
\

4 y

| | [

Estrutura de Custos / ~._Fontes de Receitas

Blog: http://startupbizmodel.com
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Mode/o

Parceiros 5 Atividades 'i Proposta Relac u:l.namentn Segmentos de
Chaves - Chaves a2 de Valar g | omClentes L Clientes
Recursos & Canais Iv.hj
Chaves \;_ L
Estrutura Fluxa de v
e | $
Yieep
ideas Preenc ham o modelo com Post-I¢s para marter
wovable! Gs ideias mdvels e testar novos siodelos!
e

Blog: http://startupbizmodel.com

»4/54(»7&5 dicas...

,31‘ Propasta Relacianaments Segmenasde
b / -

Paresiras e e
G Aidades
Thaves -J- Chaves de Valar g | comiEenes - Chenes i

- Il

Reursas & Canais -
7 Ciawves g{:} . i |
.._..,.J
— - f

Fux de

i &F| == <
— F

Back-Stage Fromt-Stage

Blocos gue nio dependem do Segrento de Blocos Fue deperdem do Segrento de cliente.

clients.
Existird tma proposta de valor, tn candl,

tma forma de relacionamento e uma fonte de
receita para cada Segmento de cliente, por
1SS0 wUSe tma cor de post-its para cada
Conjunto desses para facilidar a visualizagdo.

£s5Ses blocos Serdo dmicos para Zodos os

Segmento de clierts.
USe tma Cor diferente das owtras.

Blog: http://startupbizmodel.com
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Atividades Proposta de Relacionamento
chave valor com clientes

A 1\ Segmento
: A1)\ de clientes

Parcerias
chave

/

{

Estrutura Fluxo de
de custos  Recursos receita
chave canais

Fonte: https://analistamodelosdenegocios.com.br/o-que-e-o-business-model-canvas/

MODELO DE NEGOCIO
Boas praticas
Modelo Guia
Escolha um guia de modelo negécio para analisar o seu projeto.
Anilise do projeto

Analise cada um dos blocos de negocio e verifique se o seu projeto tem maturidade para

iniciar o desenvolvimento.
Valor

Constitui uma boa pratica de gestdo pensar em termos de valor, em vez de pensar

exclusivamente em termos de custos.
Plano de implementacdo

Estabeleca um plano, rigoroso, detalhado e calendarizado para resolver as lacunas detetadas

na analise e implementar o seu negocio.
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5. Conclus6es

A elaboracdo destas duas ferramentas/instrumentos de gestdo, julgam-se necessarias
para o empreendedor que quer criar ou desenvolver o seu negécio.

Desde logo, porque procura através da estrutura indicativa do Plano de Negdcios,
focalizd-lo nos pontos considerados como centrais para que consiga de modo
planificado atingir os seus objetivos.

O Plano de Negdcios deve servir como um Modelo de Gestao.

A opcdo pelo Modelo de Negdcio tipo CANVAS ajuda o empreendedor a recolher toda
a informacao necessdria a uma boa elaboracdo de um Plano de Negdcios

Este tipo de Modelo de Negdcios permite corrigir os pontos fracos do Plano de
Negdcios, dotando o empreendedor na criacdo e desenvolvimento da sua empresa das
competéncias indispensaveis que lhe permitem garantir a sua melhor
operacionalizacao
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