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Empreendedorismo é a capacidade de identificar oportunidades e
transformar ideias em acdes concretas, enquanto a inova¢éo € o
desenvolvimento de algo novo, diferenciado ou melhorado.



Quem é comerciante ? Codigo Comercial Artigo 13.2

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

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



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



As sociedades comerciais sao empresas em sentido subjetivo. Sao,
hoje, de longe, sobretudo os servicos e o comercio embora em menor
escala, os mais importantes (DL n.2 10/2015, de 16 de Janeiro, Regime
Juridico de Acesso e Exercicio de Atividades de Comercio, Servicos e

Restauracao)



Comerciantes em nome individual

Sao pessoas singulares que gerem o0 seu proprio negocio,
correspondendo a forma mais simples de iniciar uma atividade
comercial ou uma prestacao de servicos, sem criar uma sociedade,
mas com responsabilidade ilimitada e menor burocracia sao as
pessoas singulares que, tendo capacidade de exercicio para
praticar atos de comercio fazem deste profissao.
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Requisitos para ser comerciante em nome
individual

i) ser pessoa singular;

ii) ter capacidade de exercicio plena;

iii) fazer do comércio (em sentido juridico)
profissao.



Negdcio (12 a 99)



12 Segmento de clientes

Para qguem o negocio sera criado?



Necessidades prévias (segmento de
clientes)

a)Pesquisa de mercado para identificar
o publico-alvo

b)Definir perfis

c)Analise de concorréncia



22 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 aceitacao do publico



32 Canais

Como o produto ou o servico chegara ao cliente?



Necessidades prévias (canais)

a)Escolha de ponto fisico (estabelecimento) ou
plataformas digitais

b)Planeamento logistico e de distribuicao,
c)Estrutura de comunicacao (site, redes
sociais, loja fisica).



42 Relacionamento com Clientes

A clientela é importante ?

Como sera o relacionamento com o cliente?



Necessidades prévias (relacionamento)
a)Definir politicas de atendimento e pos-venda
b)Treino da equipa

c)Estratégias de fidelizacao



52 Fontes de Receita

Origem do capital?




Necessidades prévias (receitas)

a)Definicao de precos dos produtos
b)Estudo de custos e margens de lucro
c)Projecao de receitas e fluxo de caixa



62 Recursos-Chave

Os recursos sao indispensaveis, sao a base
para a producao de bens e servicos




Necessidades prévias aplicadas a uma atividade (recursos)
Comercio, Servigos Industria e Construgéo Setor Primario
a)Estrutura fisica

b)Recursos humanos

c)Recursos tecnologicos

d)Capital inicial — investimento proprio ou proveniente de crédito
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72 Atividades-Chave

O que é essencial fazer para o negocio funcionar?




Necessidades prévias (atividades)

a)Planeamento operacional,

b)Procedimentos de producao ou prestacao de servico,
c)Licencas e alvaras necessarios



82 Parcerias-Chave

Quem ajuda o negodcio a funcionar?




Necessidades prévias (parcerias)

a)ldentificacao de fornecedores e parceiros estratégicos
b)Negociacao de contratos e prazos de pagamento
c)Rede de apoio



92 Estrutura de Custos

Principais custos?




Necessidades prévias (custos)

a)Estimativa de investimentos iniciais e custos fixos/variadveis
b)Planeamento financeiro
c)Analise de viabilidade econdmica



Como calcular a margem de lucro?

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

Este calculo 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 liguido de 0,4 euros por cada Euro de vendas.

\
N\



exemplo:

No negocio de venda de produtos para animais, temos por exemplo uma trela para
caes, feita por um artesao 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 producao unitario do produto e, depois, o
preco a que pretende vender cada trela.

Custo de produc¢ao 20 euros PVP 40 euros

‘ Seguindo esta formula, a margem de lucro de cada trela, sera de 50%.
\ Ou seja: 40€ - 20€ : 40€ x 100 = 50%
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Regra dos 3 tercos (1/3)

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




L

Construcao de um plano de negodcios
Modelo CASES (Cooperativa Antonio Sérgio)



m} IAS

Que produtos e servicos quer colocar no mercado?

Produtos e Servicos

AAlimentacao para animais de companhia (caes e gatos):Racdes secas e humidas;Alimentacao
premium. Dietas especificas (idade, porte, sensibilidades, controlo de peso).Acessorios:Coleiras,
trelas, peitorais e camas;Brinquedos, arranhadores e artigos de enriguecimento;Comedouros,
bebedouros e transportadoras.Higiene e cuidados:Champos e produtos de limpeza;Areias, tapetes
higiénicos e desodorizantes;Produtos de cuidado oral e cosmeético.Saude e bem-estar:Suplementos
alimentares;Produtos naturais e calmantes;Artigos de primeiros cuidados (ndo sujeitos a prescricao
veterinaria).Outros produtos complementares:Roupa e acessorios sazonais;Produtos ecologicos e
sustentaveis;Artigos para pequenos animais



Socios/Cooperadores/Associados atuais e futuros no negdcio

NOME NIF CAPITAL
1 manuel brito 91T 1 1 1 1 1 1 1 | 75 %
2 manuel manuel L1 25 %
3 O o
4 N T T T O

o I I o
6 N O O o
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Vou criar + emprego

Plano do negdcio

- . “ ~ & .
Expligue-nos de uma forma abreviada qual a sua visdo do negdcio,

como faré frente a concorréncia e comao cativara 0s seus clientes.

Visado do negdcio/objetivos

O qué? Comercializar produtos e servigos de qualidade

Como? atendimento personalizado e proximo / marcas fiaveis e diferenciadoras

Onde? estabelecimento fisico de proximidade, localizado em zona residencial

Porgue?  procura crescente por cuidados especializados e personalizados
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Quais as principais diferencas perante a concorréncia?

Atendimento personalizado e de proximidade, conhecendo 0os animais e 0s seus tutores, ao
contrario do atendimento impessoal das grandes superficies.Aconselhamento tecnico especializado,
sobretudo em nutricao, bem-estar e cuidados especificos, adaptados a cada animal.Selecao
criteriosa de produtos, privilegiando marcas de qualidade, gamas premium, naturais ou menos
massificadas.Flexibilidade na oferta, com possibilidade de encomendas personalizadas e rapida
adaptacao as preferéncias dos clientes.Servigcos complementares integrados, como banhos e
tosquias, entregas ao domicilio ou apoio pos-venda.Relacao de confianca e fidelizacao, baseada na

continuidade, acompanhamento e proximidade com a comunidade local.Rapidez na resposta e
decisao,

Porque é que os clientes ofa preferirao?

Atendimento proximo e personalizado, onde cada cliente e cada animal sdo acompanhados de
forma individual, criando confianga e relacdo continua.Aconselhamento especializado e credivel,
especialmente em nutricdo, higiene e bem-estar animal, adaptado as necessidades reais de cada
animal.Qualidade e fiabilidade dos produtos, com uma selegao cuidada de marcas reconhecidas,
incluindo opcdes premium, naturais e especificas.Rapidez e conveniéncia, com possibilidade de
encomendas personalizadas e entrega ao domicilio.Servigos integrados, como banhos e tosquias
ou apoio pos-venda, evitando que o cliente tenha de recorrer a varios locais.Relacao de confianca e
continuidade, baseada no acompanhamento do animal ao longo do tempo e nao apenas numa
venda pontual. Ambiente acolhedor e humano, onde o bem-estar do animal € uma prioridade real e
visivel.Ligacdo a comunidade local, valorizando negodcios de proximidade e relagdes de confianca.




Analise do setor de atividade

.
' . . ' £ e 1 .
Indicue como nodera can orizal

. I LW L, LT ! -'\.'.-l\... A0 LARN - F— £ -J

quais os principais fornecedores e quais os principai:

Principais Clientes / Segmentos de Clientes

a) NOMEDO/ACLENTE | SEGMENTO M2 VENDAS/ANO
especialidades 3650
VALORMEDIO VALORMEDIO PRAZODE RECEBMENTO
PORVENDA €) ANUAL (E/ANO) (N2 DIAS)

€10,00 €36.500.00 0

b) NOMEDOI/ACLENTE | SEGMENTO M2 VENDAS/ANO
banhos e tosquias 1825
VALORMEDIO VALORMEDIO PRAZO DE BRECEBIMENTO
PORVENDA () ANUAL (E/ANQO) (N2 DIAS)

€40,00 €73.000.,00 0

c) NOMEDO/ACLENTE | SEGMENTO M2 VENDAS/ANO
ragdes premiun 1800
VALORMEDIO VALORMEDIO PRAZO DE BRECEBIMENTO
PORVENDA €) ANUAL (€/ANO) (N2 DIAS)

€60,00 €108.000.,00 0




Principais Fornecedores

a) NOMEDO/AFORNECEDOR/A PRODUTOISERVICO
FORNECIDO
N2 COMPRAS/ANO VALORMEDIO VALORMEDIO PRAZO DE PAGAMENTO
DA COMPRA (€) ANUAL (E/ANO) (N2 DIAS)
b) NOMEDO/AFORNECEDOR/A PRODUTO'SERVICO
FORNECIDO
N2 COMPRAS/ANO VALORMEDIO VALORMEDIO PRAZO DE PAGAMENTO
DA COMPRA (€) ANUAL (€/ANO) (N2 DIAS)
c) NOMEDO/AFORNECEDOR/A PRODUTOISERVICO
FORNECIDO
N2 COMPRAS/ANO VALORMEDIO VALORMEDIO PRAZO DE PAGAMENTO
DA COMPRA (€) ANUAL (€/ANO) (N2 DIAS)
Principais Concorrentes
NOME DO/A CONCORRENTE PRODUTQ'SERVICO PONTOSFORTES(+) )
OFERECIDO EFRACOS(-) DACONCORRINCIA

clientes premiun animais medigy

concorrencia na zona

09



Vou criar + emprego

Analise FOFA*

Preencha atentamente este quadro. Reflete a sua visao global das oportunidades e do risco
do seu negocio e, guanto mais completo e realista estiver, melhor ofa prepara para o futuro.
Pontos Fortes

AlIE S OF sipais pontos fortes do seu negdcio”
Quais os principais pontos fortes do seu negdcio?

Proximidade e relagao de confianga com os clientes, atendimento personalizado.Conhecimento
técnico sobre bem-estar animal, nutricdo e cuidados especificos, valorizado pelos tutores de
animais.Oferta de produtos especializados e diferenciados, incluindo ragdes premium, naturais ou
veterinarias.Servigos complementares, como banhos e tosquias, aconselhamento nutricional,
entregas ao domicilio

Pontos Fracos
Quais as principais fraguezas do seu negdcio? Quais 0s pontos que mais receia?

Margens reduzidas em alimentacao e acessorios, devido a forte concorréncia das grandes
superficies e lojas online.Dependéncia de fornecedores especificos, sobretudo em marcas premium,
0 que pode gerar ruturas de stock ou aumentos subitos de pre¢os.Sensibilidade ao prego por parte
dos clientes, dificultando a diferenciagédo apenas pelo produto.Custos fixos elevados,
nomeadamente renda, energia, salarios e logistica.Gestao de stocks complexa, com produtos perec
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Oportunidades

Qluais as principais oportunidades?

Crescimento continuo do numero de animais de companhia, especialmente caes e gatos, e
aumento da humanizacao dos animais.Procura crescente por produtos premium, naturais

Ameacas

Gluais as crnincipais preocupacdes para 0 seu necocio? Onde preve maiores diticuldades?

Concorréncia intensa, sobretudo das grandes cadeias, clinicas veterinarias com loja integrada e
plataformas de comeércio online.Pressao sobre as margens de lucro, causada por guerras de precgos,
promogoes constantes e aumento dos custos de aguisicado.Aumento dos custos operacionais,
nomeadamente rendas, energia, transportes e salarios.Dependéncia do poder de compra das
familias, especialmente em produtos premium ou servi¢cos considerados nao essenciais.

"F (Fontos Fortes), O (Oportunidades), F (Pontos Fracos), A (Ameacas)



Estimativa de custos operacionais

Tente visualizar o seunegocio ja a funcionar, de forma ater em contatodos os encargos que vai

suponar.
CUSTOS COM PESSOAL MONTANTEMENSAL (€) MONTANTE ANUAL (£)
SALARIOS €1.000,00 €14.000,00
ENCARGOS SOCIAIS €110,00 €1.540,00
TOTAL CUSTOS COMPESSOAL €1.110,00 €15.540,00
FORNECIVENTOS E SERVICOS EXTERNOS (FSE)
ALUGUERES €2.500,00 €30.000,00
MANUTENCAO €250,00 €3.000,00
ENCARGOS GERAS

Eletricidade €150,00 €1.800,00

L



Combustivel
Agua €200,00 €2.400,00
SEGUROS €100,00 €1.200,00
COMUNCACOES
Telefone £€200,00 €2.400,00
Internet €130,00 €1.560,00
Fax
MATERAL DEESCRITORIO €100,00 €1.200,00
DESLOCACOESMAGENS
PUBLICIDADE €100,00 €1.200,00
OUTROSFSE
TOTALFSE €3.730,00 €44.760,00

i



Vou criar + emprego

Estimativa de vendas

Discrimine agora os produtos/servicos que vai come

rcializar.

MONTANTE MONTANTE
VENDAS/P.SERVICOS MENSAL (€) ANUAL (€)
varios €27.130,00 €325.573,00
OUTRASRECHTAS
12
TOTAL DE PROVEITOS €27.130,00 €325.573,00




Estimativa de resultados
Tendo em atencao a informacaoc que ja registc
de resultado 1 _ L

Considere o pDrimeire ano comao oS Drimeiros

Receitas e Custos ANO 32 ANO

1. VENDASPRESTACAO SERVICOS €325 573 00

2 OUTRAS RECHTAS (ex: sanvigos, subsidios)

3. TOTAL DE RECEITAS (1+2) €325.573,00 €0.00 €0,00
4 CUSTODEMERCADORIAS €80.000.00

5 DISTRBUICAO (TRANSPORTE EOUTROSCUSTOS)

6 OUTROS CUSTOS VARBVEIS (ex: comissdes de vendas)

7. TOTAL DE CUSTOS VARIAVEIS (4+5+6) €80.000,00 €0.00 €0,00
8. MARGEM BRUTA (3-7) €245.573,00 €0,00 €0,00
9 CUSTOS COMPESSOAL €15.540.,00

10. FORNECIMENTOS E SERVICOS EXTERNOS €44.750.00

11. TOTAL CUSTOS OPERACIOMAIS (9+107) €60.300,00 €0,00 €0,00
12 AMORTIZACOESEPROVISOES

13 MPOSTOS E OUTROSENCARGOS

14. ENCARGOS FINANCEIROS (ex juros)

15. RESULTADO DE EXPLORACAQ (8-11-12-13-14) €185.273,00 €0,00 €0,00

13
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Vou criar + emprego

Investimentos a fazer

Para arrancar COm O nes OCio, mesmo antes de abter Jqualguer recebimento ':; fesc

INVESTIMENTOS DESCRICAO MONTANTE (€)

Temenos e RecursosNaturais

Edificios e outras Construgdes

obras gerais com pinturas €6.500,00

Equi to Basi

quipamento Basico sala de banhos / tosquia €2.500,00
Equipamentode Transporte
Femamentas e Utensili

era @ Jenstios computador e impressora €2.000,00
Equipamento Administrativo

P programa autoridade tributaria €500,00
Despesas denstalagao moveis e expositores €400,00
Despesas de Desenvolvimento construcdo de site €2.000.00
Qutros
APOIO ATESOURARIA fornecedores / quebra nas vendas €6.000,00

CWVERSOS (e imprevistos)

INVESTIMENTO TOTAL €20.000,00




Fontes de financiamento

TIPO DE
FONTES FINANCIAMENTO ENTIDADE FINANCIAMENTO QUANTIA (E)

% TOTAL
FINANCIAMENTO

CONTRIBUICAO PROPRIA

0%

SOCIOS

0%

0%

0%

AMIGOS EFAMILIA

0%

0%

0%

SUBSIDIOS

0%

0%

0%

EMPRESTIVIOS €20.000.00

100%

0%

0%

TOTAL DEFINANCIAMENTO €20.000,00

100%
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