


Empreendedorismo é a capacidade de identificar oportunidades e
transformar ideias em ações concretas, enquanto a inovação é o
desenvolvimento de algo novo, diferenciado ou melhorado.



Quem é comerciante ?  Código Comercial Artigo 13.º

1.° As pessoas, que, tendo capacidade para praticar atos 
de comércio, fazem deste profissão;

2.° As sociedades comerciais são comerciantes a partir da 
data do registo definitivo do respetivo ato constitutivo



A partir desse momento, a sociedade comercial adquire personalidade
jurídica plena e passa a existir como tal, ou seja, passa a ser um sujeito
de pleno Direito, de tipo pessoa coletiva, autónomo face ao(s)
sujeito(s) do(s) respetivo(s) sócio(s) ou acionista(s), com aptidão para
ser titular, em nome próprio, de direitos e deveres.



As sociedades comerciais são empresas em sentido subjetivo. São,
hoje, de longe, sobretudo os serviços e o comercio embora em menor
escala, os mais importantes (DL n.º 10/2015, de 16 de Janeiro, Regime
Jurídico de Acesso e Exercício de Atividades de Comercio, Serviços e
Restauração)



Comerciantes em nome individual

São pessoas singulares que gerem o seu próprio negócio, 
correspondendo à forma mais simples de iniciar uma atividade 
comercial ou uma prestação de serviços, sem criar uma sociedade, 
mas com responsabilidade ilimitada e menor burocracia são as 
pessoas singulares que, tendo capacidade de exercício para 
praticar atos de comercio fazem deste profissão.



Requisitos para ser comerciante em nome
individual

i)   ser pessoa singular;
ii)  ter capacidade de exercício plena;
iii) fazer do comércio (em sentido jurídico) 

profissão.



Negócio (1º a 9º)



1º Segmento de clientes

Para quem o negócio será criado?



Necessidades prévias (segmento de 
clientes)

a)Pesquisa de mercado para identificar
o público-alvo

b)Definir perfis

c)Análise de concorrência



2º Proposta de Valor

Que problema resolve?



Necessidades prévias (proposta de valor)

a)Pesquisa para validar o problema ou a 
necessidade do cliente
b)Desenvolvimento de produto
c)Testes de aceitação do público



3º Canais

Como o produto ou o serviço chegará ao cliente?



Necessidades prévias (canais)

a)Escolha de ponto físico (estabelecimento) ou 
plataformas digitais
b)Planeamento logístico e de distribuição, 
c)Estrutura de comunicação (site, redes 
sociais, loja física).



4º Relacionamento com Clientes

A clientela é importante ? 

Como será o relacionamento com o cliente?



Necessidades prévias (relacionamento)

a)Definir políticas de atendimento e pós-venda

b)Treino da equipa

c)Estratégias de fidelização 



5º Fontes de Receita 

Origem do capital?



Necessidades prévias (receitas)

a)Definição de preços dos produtos
b)Estudo de custos e margens de lucro
c)Projeção de receitas e fluxo de caixa



6º Recursos-Chave

Os recursos são indispensáveis, são a base 
para a produção de bens e serviços



Necessidades prévias aplicadas a uma atividade (recursos) 
Comercio, Serviços Industria e Construção Setor Primário
a)Estrutura física
b)Recursos humanos 
c)Recursos tecnológicos
d)Capital inicial – investimento próprio ou proveniente de crédito 



7º Atividades-Chave 

O que é essencial fazer para o negócio funcionar?



Necessidades prévias (atividades)
a)Planeamento operacional, 

b)Procedimentos de produção ou prestação de serviço,
c)Licenças e alvarás necessários 



8º Parcerias-Chave

Quem ajuda o negócio a funcionar?



Necessidades prévias (parcerias)

a)Identificação de fornecedores e parceiros estratégicos
b)Negociação de contratos e prazos de pagamento
c)Rede de apoio



9º Estrutura de Custos 

Principais custos?



Necessidades prévias (custos)

a)Estimativa de investimentos iniciais e custos fixos/variáveis
b)Planeamento financeiro
c)Análise de viabilidade económica 



Como calcular a margem de lucro?

Para calcular a margem de lucro em percentagem, utilize a seguinte fórmula:
Margem de Lucro = PVP - Custos de Produção : PVP x 100

Este cálculo permite medir quanto é que a empresa ganha por cada euro de 
vendas. Assim, uma margem de lucro de 40% significa que a empresa tem um 
ganho líquido de 0,4 euros por cada Euro de vendas.



exemplo:

No negócio de venda de produtos para animais, temos por exemplo uma trela para
cães, feita por um artesão da zona.

Para calcular a margem de lucro que tem em cada unidade vendida em primeiro
lugar tem de saber qual é o custo de produção unitário do produto e, depois, o
preço a que pretende vender cada trela.

Custo de produção 20 euros PVP 40 euros 

Seguindo esta fórmula, a margem de lucro de cada trela, será de 50%.
Ou seja: 40€ - 20€ : 40€ x 100 = 50%



Regra dos 3 terços (1/3)

Em qualquer desafio comercial, 1/3 da culpa ou responsabilidade é sua
(que controla), 1/3 é do outro (cliente, funcionário, fornecedor) e 1/3 é 
do ambiente (mercado, crise).



Construção de um plano de negócios
Modelo CASES (Cooperativa António Sérgio)
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