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Resumo

Desde cedo, a Educagédo revelou-se crucial no desenvolvimento de qualquer sociedade.
Todavia, tem-se vindo a tornar cada vez mais exigente no ambito dos conteddos programaticos
lecionados, assim como na excessiva carga horaria a que os estudantes estéo sujeitos. Isto aliado
as dificuldades que os Encarregados de Educacdo tém em apoiar os seus Educandos, devido a
falta de tempo ou a falta de conhecimento, tem levado a que muitos optem por recorrer a ajuda
externa, mais precisamente, a centros de estudos e explicacdes.

Deste modo, o0 objetivo do presente estudo consiste em realizar um plano de negdcios que
vise a abertura de um centro de estudos em Viana do Castelo. Numa primeira fase, realizar-se-a
um estudo de mercado da regido, com o intuito de perceber a aceitacdo do projeto a constituir junto
da populacao-alvo. Por conseguinte, numa segunda fase recorrer-se-a a elaboragdo de um plano
de marketing, definindo minuciosamente as opcdes estratégicas a adotar. Por Ultimo, efetuar-se-a
ainda, um estudo econémico-financeiro, que vise avaliar a priori a viabilidade econémico-financeira
do projeto em causa.

Posto isto, os instrumentos de recolha de dados que viabilizardo este estudo, serdo
inquéritos por questionario realizados aos Encarregados de Educagdo dos diferentes ciclos de
estudos no Agrupamento de Escola da Agra e Lima. Complementarmente recorrer-se-ao a dados
secundarios disponiveis na internet (ex. Pordata, IAPMEI, Banco de Portugal e centros de estudo
concorrentes), assim como a orgamentos concedidos por potenciais empresas fornecedoras.

Com base no plano de negécios desenvolvido, serd exequivel concluir que estaremos
perante um projeto revelador de viabilidade comercial e econdmico-financeira, sendo certo que
apresentara inicialmente algumas dificuldades, porém ultrapassaveis, esperando-se indicadores de

viabilidade econdémico-financeira positivos a partir do 3° ano de atividade.

Palavras-chave: Educacédo, Marketing, Investigacdo, Econdmica, Financeira e Viabilidade.






Abstract

Education proved to be crucial in the development of any society. However, it has become

increasingly demanding in the context of the contents given in class, as well as the excessive
workload to which students are subjected. This, linked with the difficulties that caregivers have in
supporting their children, due to lack of time or lack of knowledge, has led many to ask for external
help, more precisely, to study and explanation centers. Thus, the aim of this study is to develop a
business plan to open a study center in Viana do Castelo.
In the first phase, there will be a market study of the region, in order to understand the acceptance
of the project with the target population. Therefore, a second stage will be to draw a marketing plan,
defining in detail the strategic options to be adopted. Finally, an economic and financial study will be
carried out to assess the economic and financial viability of the project.

The data collection instruments that will make this study viable will be surveys carried out to
the caregivers of the different study cycles in the Agra and Lima School Group. In addition, secondary
data available on the internet (eg Pordata, IAPMEI, Portugal Bank and competing study centers) will
be used, as well as budgets provided by potential suppliers.

Based on the business plan developed we can conclude that we will be facing a project with
commercial and economic-financial viability. Although it will initially present some difficulties, are

expected positive economic-financial viability indicators from the 3rd. year of activity.

Keywords: Education, Marketing, Research, Economic, Financial and Viability.
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Resumen

Desde muy temprano, la Educacion se reveld crucial en el desarrollo de cualquier sociedad.
Sin embargo, se volvid cada vez mas exigente en el ambito de los contenidos programaticos
ensefiados, asi como en la excesiva carga horaria a la que los estudiantes estan sujetos. A esto, se
puede afiadir las dificultades que tienen los Responsables en ayudar a sus Educandos, debido a la
falta de tiempo o a la falta de conocimiento, lo que ha llevado a que muchos opten por recurrir a
ayuda externa, mas precisamente, a centros de estudios y a clases particulares.

Asi, el objetivo del presente trabajo consiste en realizar un plan de negocios dirigido a la
abertura de un centro de estudios en Viana do Castelo. En una primera fase, vamos a realizar un
estudio de mercado de la regién, con el objetivo de entender la aceptacion del proyecto junto de la
poblacion interesada. Luego, en una segunda fase, vamos a elaborar un plan de marketing,
definiendo minuciosamente las opciones estratégicas por adoptar. Finalmente, también vamos a
efectuar un estudio econémico — financiero, que tiene como objetivo evaluar a priori la viabilidad
econémico-financiera del proyecto en causa.

Asi siendo, los instrumentos de recoleccion de datos que van a habilitar este estudio, seran
encuestas por cuestionarios realizados a los Responsables de los diferentes ciclos de estudios en
la Agrupacién Escolar de Agra y Lima. De forma complementar, vamos a recurrir a datos
secundarios disponibles en internet (ej. Pordata, IAPMEI, Banco de Portugal y centros de estudio
competidores), asi como a presupuestos otorgados por proveedores potenciales.

Segun el plan de negocios desarrollado, sera factible concluir que estaremos frente a un
proyecto que revela la viabilidad comercial y econémico-financiera, estando seguros de que
presentard inicialmente algunas dificultades, que pueden ser superadas, esperando indicadores de

viabilidad econdmico-financiera positivos a partir del tercer afio de actividad.

Palabras clave: Educacién, Marketing, investigacién, Econémica, Financiera y Viabilidad.
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Introducéo

O Sistema Educativo em Portugal € regulado pelo Estado através do Ministério da
Educacéo e o Ministério da Ciéncia, Tecnologia e Ensino Superior. Assim, estes definiram que,
em Portugal, a educacéo deve ser iniciada, obrigatoriamente, por todos os alunos ho ano em que
fazem 6 anos de idade. Por conseguinte, a escolaridade obrigatéria deve terminar quando o
aluno concluir o 12° ano de escolaridade, isto €, por norma, aos 18 anos de idade.

Posto isto, o ensino obrigatério divide-se em trés grandes partes: Ensino
Primario, Ensino Basico e Ensino Secundario. Por sua vez, o Ensino Superior é facultativo e
destina-se somente a quem pretende prosseguir os seus estudos a um nivel superior, obtendo
assim um grau académico associado a uma profisséo a exercer.

Deste modo e, como base na obrigatoriedade de prosseguir estudos até ao 12° ano de
escolaridade, bem como, as mudancas constantes nos contelidos programaticos lecionados no
decorrer dos anos, os Encarregados de Educacdo e Educandos tem vindo a ser confrontados
com dificuldades constantes no que diz respeito ao sucesso escolar. Assim sendo, as ajudas
externas sdo cada vez mais uma opcdo indispensavel nas familias portuguesas, das quais
advém um apoio imprescindivel no que diz respeito a evolugéo escolar dos educandos.

Desta forma, a nocdo desta realidade da Educacdo em Portugal aliada as dificuldades
gue os Encarregados de Educacdo enfrentam em conciliar trabalho e familia, faz com que se
torne completamente pertinente a abertura de uma nova empresa, que vise alcangar novos
mercados onde 0 combate ao insucesso escolar sera o objetivo principal da mesma. Posto isto,
este trabalho ter4d como principal enfoque a elaboracdo de um Plano de Negécios, numa area
fulcral da sociedade portuguesa, numa localidade onde existe uma limitada e deficiente oferta do
tipo de servigos que a Academia Progresso visa proporcionar, tais como, explicacdes em grupo
e individuais do 1° Ciclo ao Secundario, Gabinete de Terapia da Fala e Psicologia. Por outras
palavras, este Plano de Negécios, permitira uma tomada de decisédo consciente.

Com efeito, este trabalho estara dividido em duas partes fundamentais. Primeiramente
uma parte tedrica, onde se explorara o Empreendorismo da Educacdo com base em
conhecimentos tedricos relacionados com o Marketing e com o Estudo da Viabilidade. Seguido
de uma parte pratica que explorara detalhadamente a nova empresa quer ao nivel de um Estudo
de Marketing, onde se analisara fatores primordiais, como pontos fortes, pontos francos, aspetos
a melhorar, entre outros; quer ao nivel da viabilidade econémica onde um Estudo Econémico-
financeiro sera realizado com base num estudo de mercado pormenorizado, no qual é de
destacar os inquéritos que foram aplicados na area de incidéncia onde se prevé a abertura da
Academia Progresso.

Por fim, serdo ainda apresentadas as conclusdes referentes ao trabalho desenvolvido.
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CAPITULO | — Revisao da Literatura

1. Estrutura do Plano de Negécios

“Ideia” é a palavra-chave de qualquer empreendedor. Na realidade as novas fontes de
ideias de negécio encontram-se por todo o lado. No entanto, € importante ter em atencao que as
mesmas devem estar sempre subjacentes as necessidades humanas, necessidades essas ainda
ndo satisfeitas ou satisfeitas deficitariamente (Kotler & Keller, 2006). Por outras palavras, na
idealizacdo de um novo negdcio, ou no desenvolvimento de um negécio ja existente, a inovagéo
é fundamental para captar os clientes (Carvalho, 2016).

Posto isto, segundo Ave, (2012) um empreendedor para poder prosseguir precisa
primeiramente de estruturar a sua ideia de forma clara, atraente e rigorosa, pois 0 que para o
empreendedor pode ser uma ideia brilhante para o mercado pode ser somente mais uma ideia.
Assim, é crucial que a ideia seja bem definida e bem apresentada com o intuito de poder
ultrapassar todas as fases tipicas de andlise e apreciacdo, e consequentemente, receber uma
apreciacdo final baseada no seu real potencial (Kotler & Keller, 2006).

Deste modo, a elaboracdo de um Plano de Negdcios revela-se fundamental, uma vez
gue, se considera este como sendo um plano base substancial para estruturar e defender um
nova ideia de negécios. Assim sendo, este documento deve-se centralizar nos alicerces do
projeto, tendo ainda em atencdo todos 0s recursos que serdo necessarios, bem como, eventuais
problemas que poderdo surgir com a sua implementacdo (Kotler & Keller, 2006). Todavia, a
maioria das pessoas pensam, erradamente, que um Plano de Negécios se aplica,
exclusivamente, ao inicio de um negdcio ou a candidatura para um financiamento, esquecendo-
se que o mesmo € vital na gestdo de qualquer empresa, dado que, precisam, constantemente,
de planos que aprimorem, de acordo com as prioridades, o crescimento e o desenvolvimento do
negécio (Ave, 2012).

Por conseguinte, um Plano de Negécios deve conter inicialmente um sumario executivo;
seguido do histdrico da companhia e/ou dos promotores; do mercado subjacente; da nova ideia
€ 0 seu posicionamento no mercado; do projeto, produto, ideia; da estratégia comercial; das
projec¢es financeiras; da gestéo e controlo do negdécio e do investimento necessério (Ave, 2012).

Desta forma, 0 sumario executivo, o capitulo mais importante do plano, deve ser sucinto
mas objetivo, dado que, sera o primeiro topico a ser lido pelos investidores. Portanto se o sumario
néo for claro, certamente perderé de imediato toda a sua credibilidade. Posto isto, é de salientar,
gue neste deve ser referido 0 nome do negdcio e a area de atividade, a missédo, o &mbito e os
potenciais mercados, os recursos humanos e financeiros necessarios, o prazo previsto para
comecar a apresentar lucros, os pontos fortes e fracos, bem como, as referéncias e experiéncias
relevantes de quem propdem o projeto (Ave, 2012).

De seguida, no histérico da companhia e/ou dos seus promotores deve ser apresentada

a experiéncia empresarial do empreendedor, como também a missdo do projeto em causa. Por
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outras palavras e, relativamente a missao, denota-se que, € importante que a mesma defina os
objetivos gerais, visto que, esta € o ponto de partida na definicdo dos objetivos cruciais quer da
empresa, quer do negdcio (Ave, 2012).

Quanto ao mercado subjacente deve-se, a priori, definir este quanto a sua dimensao,
estadio de desenvolvimento, tipo de clientes e de concorréncia. Ou seja, € no mercado que 0s
planos da empresa serdo discutidos e posteriormente implementados. Deste modo, com o intuito
de ter dados mais concretos e fidveis, € primordial analisar os mercados relevantes para a
ideia/produto a implementar, com base em dados de mercado, fornecidos por entidades crediveis
(Carvalho, 2016).

Por sua vez, no que se refere a nova ideia e ao seu posicionamento no mercado, deve
incluir a apresentacao do negdcio proposto, como também, dos responsaveis pela candidatura
ao financiamento, no intento de transmitir assim a confianca necessaria aos potenciais
investidores, fazendo-os acreditar que o negdcio é sustentavel e viavel. Na realidade, o avaliador
tentara perceber a viabilidade do negocio apresentado, isto é, a capacidade dos membros da
empresa transformarem a nova ideia em vendas, tendo em atencdo, principalmente, os lucros
previstos (Soares, Moreira, Pinho, & Couto, 2008). Posto isto, é de ressaltar que, a informacgéo
facultada, devera incluir os recentes resultados comerciais, em casos de expansao; o estatuto
legal do negdcio; um organigrama, bem como, a biografia dos executivos destacando a sua
experiéncia que pode vir a ser uma mais-valia para o hegocio a desenvolver (Carvalho, 2016).

Relativamente ao projeto / produto / ideia € de denotar que este deve incluir o estadio do
desenvolvimento do projeto, frisando os objetivos j& alcancados. Assim sendo, 0os temas como
patentes e / ou licencas e a descricdo pormenorizada do processo evolutivo serdo fundamentais
aquando de uma tomada de decisdo consistente. Por essa razdo, todas as atividades
necessérias, bem como, todas as a¢fes, para o langamento do produto devem estar descritas
detalhadamente, evitando a subestimacdo dos custos envolvidos. Todavia, € igualmente
fundamental abordar as eventuais dificuldades implicitas. Deste modo, a proposta Unica de valor
revela-se indispensavel quando falamos no produto / servigo, visto que & neste ponto que
guestdes como “o que é o produto” e “porque é que todos o vao comprar”, deverao ser facilmente
respondidas (Carvalho, 2016).

A estratégia comercial prossupdem a apresentacdo da empresa ao mercado e ao
consumidor, mas 0 mesmo ndo pode acontecer sem antes estar bem definido o valor comercial
do produto, bem como o desenho do processo de vendas (Soares, Moreira, Pinho, & Couto,
2008). Desta forma, devera ser criado um plano que comtemple diferentes componentes, sendo
gue a gestdo e a monitorizacdo deste deve ser rigorosa, no intento de garantir que todas as
acOes serdo executadas, com a periocidade devida, visando assim, o alcance de todos os
resultados esperados (Ave, 2012).

Em relagdo as projecdes financeiras € de ressaltar que as vendas, as proje¢ées de cash-
flow e a rentabilidade seréo os aspetos que permitirdo, numa Ultima fase, determinar a viabilidade

e atratividade da ideia apresentada (Ave, 2012).
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Posto isto, conceitos fundamentais como projecdes de vendas | sales forecast (a
informagédo descrita neste capitulo deve ser sustentada pela informacéo facultada no decorrer
de todo o plano de negdcios, visto que a componente quantitativa € a base fundamental do
mesmo); projecdes de cash-flow | cash-flow forecast (uma estimativa da posicdo liquida mensal
na tesouraria da empresa, sendo exequivel o cruzamento entre receitas e despesas previstas) e
projeccédo de break-even | break-even forecast (o valor das receitas deve ser igual & soma dos
custos fixos e variaveis, obtendo resultados operacionais positivos) devem ser tidos em conta
(Ave, 2012) e (Soares, Moreira, Pinho, & Couto, 2008).

Por conseguinte, no que se refere a gestao e ao controlo de negdcios é de frisar que, o
mesmo é fundamental, independentemente do tamanho da empresa / negdcio. Por outras
palavras, é crucial que os gestores da empresa consigam determinar quais séo indicadores de
sucesso e fracasso. Para isso, é imprescindivel um controlo minucioso nas areas de vendas,
producdo e informacdo financeira. Deste modo, deverdo ainda, ser realizados relatorios,
percetiveis a todos que os queiram analisar, que analisem os custos, a eficiéncia, a rapidez e
gualidade de producdo, as taxas de desperdicios, entre outros (Ave, 2012).

Por dltimo, € ainda importante analisar o investimento necessario. Assim sendo, e
sempre que é indispensavel recorrer a um financiamento externo é essencial, numa primeira
fase, especificar o capital base e fundos necessarios, quer seja para a compra de instalacoes,
equipamentos, entre outros (Soares, Moreira, Pinho, & Couto, 2008). Deve-se ainda especificar
se o investimento devera ser realizado num s6 momento ou se podera ser faseado (Ave, 2012).

Em suma, a complementar o Plano de Negdcios devem, ainda, serem incluidos um
conjunto de documentos que ajudardo na tomada de decisdo. Assim, o modelo financeiro;
anexos com informacdo sobre o mercado relevante; a proposta de aluguer ou o acordo de
compra para construcéo; a copia das licengas, patentes e outros documentos legais; acordos de
parcerias e o curriculo dos promotores devem ser anexados ao Plano de Negécios (Ave, 2012).

Conclui-se, deste modo, que o Plano de Negdcios torna-se primordial na concec¢édo de
um novo negocio baseado numa nova ideia, sendo por essa razdo fundamental a execucdo

minuciosa do mesmo.

2.Estudo de Viabilidade Comercial

Num estudo de viabilidade comercial é fundamental conhecer detalhadamente a
dindmica do segmento com o qual se pretende interagir, visto que, a concorréncia é constante
no mundo dos negdcios, envolvendo prestacédo de produtos e servicos com qualidade, precos
ajustados e atraentes ao publico-alvo de interesse (Carvalho, 2016).

Deste modo, um conhecimento adequado do ambiente concorrencial demanda uma
série de atividades de pesquisa, andlise e interpretacdo de dados e de informag8es sobre o
mercado, que devem resultar na constru¢do de uma estrutura de cenarios alternativos, a fim de
orientar a empresa, e consequentemente o negocio a que a mesma se dedica, na ado¢éo de

estratégias de interesse e sucesso (Mith4 2009).
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2.1Estudo do Mercado

Segundo Mitha (2009) a viabilidade de um empreendimento e sua consequente analise
deve assentar os seus alicerces hum estudo de mercado detalhado e rigoroso. Assim, um modelo
de negdcio deve responder a questdes basicas como “quem séo os clientes do projeto?”, “o que
é que os clientes valorizam?” e “qual é a légica econémica que justifica que o projeto pode criar
valor para os clientes a um custo aceitavel?”. Posto isto e, como em qualquer modelo de negdcio,
avertente concorrencial (estratégia) deve ser valorizada, bem como, numa fase posterior, o teste
guantitativo no intento de determinar a viabilidade financeira.

Por conseguinte, é de salientar que um projeto de investimento devera seguir a linha
estratégica definida a priori pela empresa com o objetivo de melhor se posicionar no mercado,
tanto pelos negoécios concorrentes, como pela realizacdo da extensdo dos produtos, pelas
regides geogréaficas ou mesmo pela procura de maior produtividade. Deste modo, a analise de
mercado revela-se preponderante para melhor aferir a procura do bem ou servigo do projeto
(Mith&a 2009).

Assim sendo, numa primeira fase torna-se fundamental realizar o enquadramento
setorial do projeto, comecando por analisar a estrutura da oferta, isto €, as principais empresas
gue operam no mercado que se pretende integrar, examinando as suas carateristicas
operacionais, 0s seus produtos, 0s seus canais de distribuicdo e a sua evolugéo histérica nos
Gltimos cinco anos (Mitha 2009).

Deste modo, segundo Mith& (2009) para um projeto alcancar o sucesso desejado devera
delinear uma estratégia que vise ganhar mercado sem sufocar as atividades correntes da
empresa. Ou seja, 0 projeto devera procurar vantagens competitivas através do baixo custo
(economizar em determinadas operac¢des conquistando mercado); da diferenciacdo (apresentar-
se inovador em alguma parte da cadeia de valor) e do foco (dedicar-se a um segmento de
mercado exclusivo).

Por sua vez, também a andlise da procura deve ser tida em conta num estudo de
mercado. Por outras palavras, a mensurac¢do da procura e o quadro evolutivo da mesma sdo
componentes imprescindiveis neste tipo de andlise, dado que, a projecdo da procura dos bens
do projeto deve ser realizada cautelosamente, identificando o produto ou servi¢co, 0s segmentos
do mercado com a respetiva descri¢cdo do perfil dos consumidores e os fatores preponderantes
na decisdo da compra. Desta forma, estes elementos de informacdo, quer sejam eles
guantitativos ou qualitativos, servirdo de base para elaborar projecdes reais sobre a procura do
bem ou servigo (Mith4 2009).

Posto isto, aguando da estimativa da capacidade da oferta para um novo projeto de
investimento deve-se ter em conta diversas varidveis, tais como, a procura, o grau de penetracéo
no mercado, a tecnologia, 0s recursos materiais, bem como, os constrangimentos financeiros
dos promotores. Para esta Ultima varidvel, muitas das vezes, a solucdo passa por recorrer a
capitais alheios. Deste modo, a andlise do mercado visa demonstrar os segmentos com real

potencial, tendo por base a relagdo entre a procura e a oferta (Mitha 2009).
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Em ultima estancia, de acordo com Mitha (2009), o pre¢o do produto também deve ser
avaliado com o intuito de perceber a viabilidade deste. Um prec¢o que torne o produto ou servigo
do projeto mais atraente, conjugado com a concorréncia, a qualidade do produto, os canais de
distribuicdo e os esfor¢cos promocionais deve ser minuciosamente estudado e examinado.

Em suma, uma andlise do mercado revela-se crucial na determinacdo da estratégia a
adotar, visto que, a mesma € essencial num estudo de viabilidade econdmica e financeira Mitha
(2009).

2.2Plano de Marketing

Segundo Kotler & Keller, (2006) um Plano de Marketing é um documento que visa
resumir o que o profissional de marketing sabe sobre o0 mercado e que indica como a empresa
podera alcancar os seus objetivos. Posto isto, uma analise da situagédo, externa e interna, tornam-
se preponderantes, no intento de assim, delinear diretrizes e taticas para os programas de

marketing, bem como para a alocacdo de fundos ao longo do planeamento.

2.2.1 Analise da Situacdo — Analise Externa

A Andlise da Situacao subdivide-se em Analise Externa e Analise Interna.

Assim sendo e, no que se refere a Andlise Externa é de salientar que tem por ambito o
estudo da relacdo existente entre a empresa e 0 seu ambiente em termos de oportunidades e
ameacas, bem como, a sua atual posi¢cao ao nivel dos produtos versus mercados e, prospetiva,
isto é, qual sera a sua posi¢cao produtos versus mercados, no futuro.

Todavia, 0 ambiente empresarial ndo é um conjunto estavel, uniforme e disciplinado,
mas um conjunto bastante dindmico em que atua, constantemente, uma grande quantidade de
forcas. Assim, as empresas devem procurar aproveitar as oportunidades, como também,
procurar amortecer ou absorver as ameacas ou, simplesmente, adaptar-se a elas.

Por fim, é de referir ainda que, existem um conjunto de técnicas que permitem avaliar o
ambiente externo de uma empresa, quer a nivel macro como micro.

2.2.1.1. Analise Macro-ambiental — Analise PEST

A Andlise PEST é uma ferramenta Util para a gestéo estratégica das empresas, umavez

gue a mesma serve para entender a dindmica da envolvente macroeconémica de uma empresa
ou organizacao (Kostova, 2003).

Por conseguinte, é importante referir, que quando bem executada, a andlise PEST
assegura que a atividade da empresa se coaduna com as alteracdes que estdo a afetar o
ambiente externo, permitindo ainda evitar ag6es condenadas a falhar por razdes que escapam
ao controlo dos responséaveis. Adicionalmente, € uma ferramenta essencial para quem deseja

implementar um negdcio ou empresa huma zona ou regido que conhece pouco (Kostova, 2003).
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Posto isto, a sigla “PEST” refere-se aos quatro grupos de fatores a serem analisados —
fatores Politicos, Econdmicos, Sociais e Tecnolégicos.

Desta forma, ao nivel dos Fatores Politicos sdo aqui incluidas regulamentacées
governamentais e questdes legais, definindo regras formais e informais sob as quais a empresa
deve operar. Por outras palavras, varidveis como a estabilidade do governo, legislacédo
comercial, leis de protecdo ambiental, legislacdo fiscal e laboral devem ser tidas em conta
(Teixeira, 2017).

Por sua vez e, no que se refere ao ponto dos Fatores Econémicos, estes afetam o poder
de compra de potenciais clientes e o custo de capital da propria empresa. Por esta razao,
variaveis econémicas como o produto nacional bruto (tendéncia), a taxa de juro, a taxa de
inflacdo, o nivel de desemprego e o custo (e disponibilidade) de energia, devem ser estudadas
minuciosamente (Teixeira, 2017).

Relativamente aos Fatores Sociais, outro dos pontos inerentes a Analise PEST, definem-
se por incluirem os aspetos demograficos e culturais do ambiente externo. Isto €, a distribuicao
do rendimento, a taxa de crescimentos da populacao, a distribuicdo etaria da populacao, o estilo
de vida (e atuacdo), o tipo de consumo e a mobilidade social, sdo variaveis preponderantes, e
que devem por esta razdo serem analisadas a priori (Teixeira, 2017).

Por fim e, quanto ao ponto dos Fatores Tecnoldgicos, é de salientar que 0 mesmo pode
diminuir os obstaculos a entrada, reduzir e influenciar decisdes de outsourcing. Ou seja, as
variaveis tecnolégicas que devem ser avaliadas neste ponto relacionam-se com o investimento
do governo, foco no esforco tecnoldgico, velocidade de transferéncia de tecnologia, protecdo de
patentes e aumento da produtividade (Teixeira, 2017).

2.2.1.2 Analise Micro Ambiental

No que se refere a analise Micro Ambiental, sdo utilizadas um conjunto de metodologias
gue permitem avaliar desde o nivel da atratividade (dimenséo, potencial e tendéncias) e estrutura
do mercado, a analise detalhada dos clientes, bem como da concorréncia (Kostova, 2003).

Neste sentido apontamos as técnicas mais usuais na maioria das empresas para

‘medirem’ a influéncia dos fatores externos ao nivel micro:

a) Analise da atratividade da industria e do mercado

As 5 Forcas de Porter permitem analisar o nivel de atratividade e competitividade de uma
empresa, pois, segundo o proprio autor desta metodologia, a concorréncia além da rivalidade
entre empresas, passa pelo estabelecimento de relagbes das empresas com os clientes e com
os fornecedores, pela disponibilidade de produtos ou servi¢os substitutos e pela ameaca de
entrada de novas empresas no mercado (Teixeira, 2017).

Neste sentido, Porter designa como “as 5 Forgas” a rivalidade entre empresas
concorrentes, o poder de negociacédo dos fornecedores, o poder de negociacédo dos clientes, a

ameaca de entrada de novos concorrentes e a ameaca do aparecimento de produtos ou servigcos
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substitutos (Martins, 2016). Por outras palavras, 0 grau de agressividade entre os varios
concorrentes de diferentes empresas faz com que a competitividade entra as mesmas aumente.
O facto de os fornecedores poderem aumentar os precos, reduzir a qualidade ou exigir condigfes
de pagamento mais desfavoraveis faz com que as empresas se tornem cada vez mais
dependentes destes. Por sua vez, o facto de os clientes poderem exigir precos mais baixos ou
melhor qualidade faz com que o poder negocial seja influenciado negativamente. A possibilidade
da entrada de novas empresas no mercado faz com que seja importante existir um
diferenciamento das empresas, com o intuito, de assim, ndo se verem ameacadas pela
concorréncia. Por Gltimo, o surgimento de produtos substitutos também deve ser tida em conta,
visto que, caso estes sejam mais econémicos ou de melhor qualidade vao colocar em causa o
desempenho da empresa (Martins, 2016).

Segundo Lendrevie et al, (2015) um mercado pode ser estudado tendo em conta
diferentes perspetivas, como o nivel da indUstria e a categoria ou tipo de produtos. Posto isto,
torna-se pertinente analisar aspetos como a tendéncia da evolucdo dos precos, o volume de
vendas, o nimero e carateristicas dos compradores e utilizadores, a segmentacdo do mercado
e o ciclo de vida do mesmo.

Posto isto, é fundamental analisar as tendéncias de mercado com o intuito de identificar
as perspetivas de evolucdo da procura global de um produto/mercado, num prazo de trés a cinco
anos, com o objetivo de, desta forma, determinar o perfil de ciclo de vida do produto/mercado e
obter assim previs6es (Lambin, 1995). Por outras palavras, uma empresa deve obter a priori
informacdes preponderantes sobre as tendéncias da evolu¢cdo do mercado, como por exemplo,
o0 tamanho deste; o consumo médio por habitante, lugar ou cliente; a taxa de saturacdo do
mercado; a taxa de equipamento das empresas; a duragdo média do produto; a sazonalidade
nas vendas; os produtos substitutos; as inovacdes recentes incorporadas no produto; os custos
e estrutura de distribuicédo; a tendéncia de evolugéo de precos; o nivel da intensidade e os meios
de publicidade usados (Lambin, 1995).

Por sua vez, numa perspetiva de servigos e, segundo o autor Lovelock & Wirtz (2006), a
andlise de mercado devera abranger fatores como a tendéncia de procura e a sua localiza¢éo
geografica, visando assim, compreender se a procura estara a aumentar ou diminuir e se
existirdo variacdes regionais ou internacionais nesta variavel.

b) Analise dos clientes

Aquando da andlise dos clientes, incluindo os consumidores, os compradores, 0s
prescritores, entre outros, devem ser analisados, segundo os autores Lendrevie et al, (2015) e
Lambin (1995) fatores como os comportamentos de compra e de consumo; guem consome,
guando e como; quem compra, onde, quando e qual a influéncia dos prescritores; as motivacdes,
atitudes e critérios de escolha; o contexto psicolégico, como a importancia psicologica do
produto, bem como a importancia dos fatores racionais, afetivos e os seus reflexos na compra €;
os critérios de escolha das marcas. Todavia, Lambin (1995) acrescenta ainda a esta andlise o

perfil sociodemogréfico dos clientes por segmento, o0 processo de decisdo de compra, a evolugéo
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dos habitos de compra, as expectativas e necessidades do cliente, a frequéncia e periodicidade
das compras, os fatores de marketing a que o cliente € mais sensivel, as causas de satisfacao e
insatisfagéo, entre outros.

Por conseguinte e, numa perspetiva do autor Kotler & Armstrong (1993), é de notar que
0s mesmos defendem que as empresas precisam de estudar cinco tipos de mercados de
clientes, sendo que cada um possui caracteristicas especiais, como os mercados consumidores,
gue sao individuos ou familias que compram bens e servigos para consumo proprio; os mercados
organizacionais, que compram bens e servi¢os para depois serem processados ou para serem
usados em processos de producdo; os mercados revendedores, que compram bens e servigcos
para sua revenda; os mercados governamentais, que sendo constituidos por Orgaos
governamentais, compram bens e servigos para transferi-los a quem necessite ou para servigos
publicos; e os mercados internacionais, em que os compradores estdo noutros paises, incluindo
consumidores, produtores, revendedores e governos.

No que se refere aos distribuidores deve-se igualmente analisar as caracteristicas dos
intermediarios, a reparticdo das vendas por tipos de intermediarios, as suas politicas de venda,
as suas motivacoes e atitudes face a escolha das marcas (Lendrevie et al, 2015).

Deste modo, segundo Lambin (1995) a analise dos distribuidores é importante em todos
0s mercados de consumo e implica refletir na evolugdo potencial dos diferentes canais de
distribuicdo e em delimitar as suas motivacdes e expectativas, no intento de permitir assim avaliar
0 grau de autonomia ou de dependéncia da empresa relativamente aos intermediarios nos

processos de comercializa¢do dos seus produtos e servicos.

¢) Analise da concorréncia

Para ser realizada uma andlise fidedigna da concorréncia face a uma empresa, é
essencial conhecer desde logo quais 0s seus concorrentes, 0 seu posicionamento no mercado,
as estratégias e seus objetivos de acao (Kostova, 2003).

Deste modo, esta analise deve ser efetuada em termos prospetivos, identificando os
concorrentes atuais e potenciais, situando-os no espaco concorrencial. Assim, 0s concorrentes
mais relevantes devem ser avaliados com detalhe tendo por base o poder, a experiéncia, o
dinamismo de cada concorrente e a estratégia dos mesmos. Por outras palavras, se aquando da
analise for tida em conta a quota do mercado, o poder da marca, os investimentos e meios de
marketing, 0os meios tecnoldgicos, a experiéncia no mercado nacional e internacional, a
rendibilidade e o dinamismo, torna-se assim, exequivel avaliar o concorrente de forma mais
viavel. Da mesma forma que ao avaliar-se a estratégia atual, as respetivas perspetivas
estratégicas, as principais forcas e fraquezas € possivel obter mais informac¢des sobre a
concorréncia (Lendrevie et al, 2015).

Por sua vez e, no que se refere ao espago concorrencial é de salientar que 0 mesmo é
avaliado com base nos fatores de sucesso na atividade considerada, como o0s critérios de

marketing, mais precisamente a posi¢cdo do mercado, da marca e a forga promocional, como
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também os critérios técnicos e financeiros, tornando assim praticavel, a avaliacdo da posicao
concorrencial das marcas estudadas (Lendrevie et al, 2015).

Por conseguinte, numa perspetiva do autor Lambin (1995) a estrutura competitiva de um
sector constitui um marco dentro do qual a empresa vai perseguir os seus objetivos de
crescimento e rentabilidade. Assim, o atrativo intrinseco de um sector depende essencialmente
das forcas competitivas que a empresa ndo consegue controlar, mas que deve avaliar como o
intuito de elaborar a sua estratégia competitiva. Posto isto, € importante estudar, por exemplo,
fatores como o nimero de concorrentes diretos e a quota de mercado dos mais importantes, o
tipo de comportamento competitivo, a forga da imagem da marca dos concorrentes, a vantagem
competitiva que possuem os competidores, as barreiras que impedem a entrada de novos
concorrentes e os produtos substitutos.

No entanto, e numa perspetiva ligeiramente diferente Kotler & Armstrong (1993),
defendem que para uma empresa ter sucesso, deve-se oferecer mais valor e satisfacdo para os
clientes do que os seus concorrentes. Por essa razdo, adaptar-se as necessidades dos
consumidores-alvo ndo sera suficiente, sendo fundamental também posicionar na mente dos
consumidores as suas ofertas, de forma mais agressiva e apelativa que a concorréncia. Salienta-
se, todavia, que o facto de nao existir uma estratégia de marketing ideal para todas as empresas,
faz com que seja preponderante que estas, huma primeira fase, olhem para a sua dimenséo e a
sua posicao no setor, e consequentemente, encontrem, numa fase posterior, uma estratégia que

as torne vitoriosas (Kotler & Armstrong 1993).

2.2.2 Analise Interna

Segundo Teixeira (2017) a andlise interna da empresa baseia-se na identificacdo dos
aspetos mais importantes que caraterizam a empresa e que, a0 mesmo tempo, lhe conferem
uma situacdo de vantagem ou desvantagem em relacdo aos seus concorrentes aquando da
implementacdo de uma estratégia.

Posto isto, a mesma consiste na andlise de varios aspetos relacionados com a estrutura
organizacional, pessoal, marketing, producéo, area financeira, entre outros. Por outras palavras,
a Inovacdao, a Producdo, a Organizacéo, a Gestdo, o Marketing e as Finangas sédo os pontos
mais importantes a ter em conta na analise interna (Teixeira, 2017).

Deste modo, no gque se refere a Inovacgédo é importante analisar detalhadamente toda a
investigacdo, tecnologias, lancamento de novos produtos e patentes. Por sua vez, relativamente
a Producdo, é de ressaltar que a estrutura de custos, o equipamento, o layout e o acesso as
matérias-primas devem ser valorizados. Por conseguinte, no que diz respeito a Organizacgéo,
torna-se fundamental avaliar a estrutura da mesma, a rede de comunica¢des, bem como, a
motivacdo do pessoal. Quanto & Gestdo a qualidade dos gestores, a lealdade/rotagcédo e a
qualidade das decisdes, sdo aspetos cruciais que devem ser considerados. No que se refere ao
Marketing, deve-se ter em atencdo as linhas de produtos, as marcas e segmentacdes, a
distribuicdo e forca de vendas, como também o servico. Por ultimo, e quanto as Financas é de

salientar a liquidez, a solvabilidade, a autonomia financeira e 0 acesso a capitais (Teixeira, 2017).
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2.2.2.1. Anélise VRIO

A viséo baseada em recursos representa uma das principais fontes de pensamento da

area da estratégia empresarial. Assim, considera-se que 0s recursos de uma organizagdo podem
ser, sem dlvida alguma, uma mais-valia competitiva, desde que sejam reconhecidos pela
organizagdo como valiosos, raros, dificeis de serem copiados e, consequentemente, de serem
explorados (Barney & Hesterly 2005). No entanto, identificar e analisar recursos, ndo é tarefa
facil, sendo muitas vezes trabalhosas de aplicar ao contexto empresarial. Posto isto e,
reconhecendo, a priori, a importancia dos recursos para a vantagem competitiva das
organizagfes, este ponto tem como objetivo principal identificar e analisar os recursos
estratégicos de qualquer empresa que contribuem consequentemente para a sua vantagem
competitiva (Ray et al, 2004).

Por norma, as empresas possuem recursos/capacidades tangiveis e intangiveis.
Todavia, importa identificar quais os que sao estratégicos, isto €, quais os que criam valor, pois
sdo decisivos na criacdo e sustentabilidade de vantagens competitivas. Na realidade, a maioria
dos recursos estratégicos €&, tendencialmente, intangivel e de base tecnoldgica. Embora sejam
0S recursos tangiveis que permitem a execuc¢édo da atividade da empresa, como por exemplo, as
instalagdes ou parque de maquinas, 0s recursos intangiveis séo uma fonte mais provavel de
vantagens competitivas (Ray et al, 2004).

Desta forma, de acordo com Barney & Hesterly (2005), o modelo VRIO relne um
conjunto de ferramentas que permitem analisar todos 0s recursos que uma empresa possui,
assim como o potencial de cada um para gerar vantagens competitivas.

Desta forma, no que diz respeito ao atributo Valor, um recurso possui valor quando
explora oportunidades e neutraliza ameacas externas (Barney, 1991), ou seja, quando gera um
retorno acima do normal (Barney, 2002).

Por conseguinte e, relativamente ao atributo Raridade, importa analisar se os recursos
sd0 ou ndo comuns, isto &, se sdo controlados por varias empresas concorrentes. Posto isto, se
a condicdo de raridade néo se verificar, considera-se que estes recursos ndo séo geradores de
vantagens competitivas (Barney, 2002), dado que apenas 0s recursos que criam valor e sédo
raros podem ser geradores de vantagens competitivas. Contudo, convém referir que, o facto de
ser raro, € uma condicdo necesséria, mas nao suficiente, para a obtencdo de vantagens
competitivas sustentaveis (Barney, 1996). Por outras palavras, se um recurso é valioso, mas nao
€ raro, a captacdo desse recurso por parte da empresa vai permitir-lhe ficar numa situacéo de
igualdade face as empresas concorrentes. Todavia, ndo se traduzird numa vantagem
competitiva. Deste modo, muito embora esse recurso ndo proporcione vantagens competitivas
para a empresa, a sua nao captacdo poderd ser geradora de desvantagens competitivas, de
forma que ndo devem ser avaliados como forcas para a organizacao (Barney, 1996).

Por sua vez, no que concerne ao atributo da Inimitabilidade, a empresa deve analisar se
0s recursos podem ou nao ser facilmente replicados, ou seja, se um recurso é valioso, raro, mas
dificil de imitar, a exploracéo desse recurso gerard vantagens competitivas temporarias. Assim,

a empresa podera obter ganhos acima da média por ser pioneira na posse desse recurso mas,
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apenas até, que o mesmo seja também adquirido ou desenvolvido por outras empresas
concorrentes. Posto isto, estes recursos ou competéncias podem ser analisados como forgas
organizacionais ainda que as suas vantagens competitivas sejam temporarias. No caso dos
recursos valiosos, raros e dificeis de imitar, estes devem ser encarados como forcas sustentadas
e distintivas para a organizagdo (Barney, 2002).

Por Gltimo e, quanto a questao Organizacional dos recursos, € importante analisar se a
empresa esta devidamente organizada para que possa tirar 0 maximo proveito dos recursos
identificados como valiosos, raros e dificeis de replicar (Barney, 2002). Se tal ndo acontecer a
empresa podera nao retirar todo o potencial de vantagens competitivas intrinsecas a esses
recursos. Segundo os autores Stieglitz & Heine (2007), e Kostova & Roth (2003), apenas
recursos que geram valor, que sdo dificeis de imitar e raros e, que estdo devidamente
organizados, podem produzir uma vantagem competitiva sustentavel e contribuir assim para uma
performance da empresa acima da média.

Deste modo, a analise destes quatro atributos em simultaneo proporciona a empresa
uma ferramenta importante que visa, em primeiro lugar, entender o potencial retorno associado
e, posteriormente, explorar alguns dos recursos ou competéncias chave da mesma. Desta forma,
0S recursos que satisfazem os pressupostos preconizados pelo modelo de VRIO contribuem,
claramente, para as vantagens competitivas de uma empresa, permitindo que a mesma se

destaque da concorréncia (Amit & Schoemaker, 1993).

2.2.3 Identificacdo das competéncias “chave” e “distintivas” da

empresa

Para melhor compreendermos a identificacdo das competéncias "chave" iremos analisar
0s recursos a luz dos atributos da analise VRIO, dado que esta permite avaliar se sao fontes de
vantagens competitivas.

No entanto, é de ressaltar que, segundo Teixeira (2017) entende-se por competéncias a
capacidade para operacionalizar um conjunto de conhecimentos e atitudes, numa situacéo
concreta, com o intuito de ser bem-sucedido. Assim, as competéncias “chave” detém de um
caracter dindmico, visto que, permitem aos individuos construir e reconstruir permanentemente
0 conhecimento conforme o0s contextos organizacionais em que se inserem e aos quais se devem
adaptar.

Por sua vez, as competéncias distintivas sdo os talentos e experiéncias coletivas que
estdo inerentes na for¢a de trabalho de uma determinada empresa. Essas caracteristicas
essenciais sdo consideradas altamente desejaveis, uma vez que fornecem ao negécio as
vantagens que este precisa para ser competitivo (Barney, 2002).

Contudo, ndo existe nenhuma combinacdo ideal entre talentos e experiéncia o
importante é que as ferramentas utilizadas por diferentes empresas sejam diferentes. Assim,
com o objetivo de avaliar as competéncias distintivas necessarias para permitir que o negécio

possa competir no mercado e alcancar, deste modo, 0s seus objetivos, cada talento deve ser
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avaliado cuidadosamente. Contudo, € de ressaltar que para se considerar o valor como alavanca
do negédcio, deve-se utilizar um esfor¢co que aumente o potencial em beneficio do cliente (Barney,
2002).

Na verdade, as competéncias distintivas s@o dificeis de copiar ou imitar pela
concorréncia, visto que essa vertente esta muitas vezes associada a dificuldade em contratar
colaboradores com niveis e tipos de competéncia adequadas, ou por sua vez a incapacidade de
obter individuos que também possam dedicar o mesmo nivel de experiéncia para negocios
semelhantes (Barney, 2002).

Assim sendo, uma das formas em que o negdcio pode continuar a evoluir é a realizagéo
constante de avaliacGes as habilidades extraordinarias ou distintivas competéncias necessarias
para levar a operagdo para o proximo nivel. Isto é, o neg6cio serd capaz de se posicionar com 0
intuito de manter os seus clientes atuais, como também de chegar a novos sectores do mercado
consumidor, que lhe permitirdo concludentemente ir a lugares que a concorréncia ainda tem que
explorar. Na realidade, qualquer negécio bem-sucedido envolvera a presenca e a utilizacédo
eficiente das competéncias distintivas (Barney, 2002).

2.3Analise Swot

O conceito ‘SWOT’ (Strengths, Weaknesses; Opportunities; Threats) caracteriza-se,
segundo Schiefer, Bal-Ddbel, Batista, Dobel, Nogueira & Teixeira (2007), por um “procedimento
analitico que pretende auxiliar no diagndstico de um dado grupo, organizacéo, situacdo ou
territorio, por meio da explicitacdo dos seus pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e
ameacas...” (pag. 268).

Neste sentido, a técnica da anélise SWOT de uma empresa tem o objetivo de focalizar
a combinacdo das forcas e fraquezas da organizacdo com as oportunidades e ameacgas do
mercado. Por outras palavras, a estratégia a adotar deve-se alicer¢car na maximizacdo das
oportunidades do ambiente com base nos pontos fortes da empresa, e a minimizacdo das
ameacas, com base na reducéo dos efeitos dos pontos fracos da mesma (Teixeira, 2017).

Em suma, a analise SWOT deve ser, tanto quanto possivel, dindmica e permanente,
sendo crucial, confrontar a andlise da situacdo atual com situag&o no passado, a sua evolucao,
a situacao prevista e a sua evolugéo futura, visto que, posteriormente, esta analise servira de
ferramenta para o desenho do plano de marketing (Teixeira, 2017).

Por sua vez, segundo Kotler & Keller (2006, pp. 50,51) “Uma oportunidade existe quando
a empresa pode lucrar ao atender as necessidades dos consumidores de determinado
segmento. [...] Uma ameaca é um desafio imposto por uma tendéncia ou um evento desfavoravel
gue acarretaria, na auséncia de uma acdo de marketing defensiva, a deterioracdo das vendas
ou dos lucros. [...] Cada negdcio precisa avaliar periodicamente as suas forcas e fraquezas
internas. [...] E evidente que o negdcio ndo precise corrigir todas as suas fraquezas, nem deve

se vangloriar de todas as suas forgas.”
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Por conseguinte, os autores Lendrevie & Levy (2015) defendem que realizada a andlise
SWOT, cruzando as ameacgas e oportunidades mais relevantes com os pontos fortes e fracos
mais pertinentes, é exequivel estabelecer as principais diretrizes estratégicas que iréo orientar o

plano estratégico e operacional da empresa.

2.40bjetivos

Os objetivos sé@o o resultado esperado de qualquer atividade ou servigo. Deste modo,
estes devem ser explicitados e escritos de forma concreta e concisa, apresentando uma
hierarquia, uma consisténcia, uma mensurabilidade, uma calendarizacéo, bem como, desafios
atingiveis (Teixeira, 2017). Isto é e, no que se refere a hierarquia, é crucial ressaltar que nem
todos os objetivos tem o mesmo grau de importancia, e isso deve ser tido em conta aquando do
esforgo para conseguir atingir os mesmos. Por sua vez, deve existir uma consisténcia, ou seja,
uma harmonizacédo entre os objetivos multiplos, visto que néo faz sentido desejar um aumento
da quota de mercado e simultaneamente planear uma reducdo do volume de producdo. Por
conseguinte, é importante ainda avaliar numa fase posterior se os objetivos delineados
inicialmente foram ou n&o atingidos, sendo por esta razdo, pertinente existir uma
mensurabilidade. Uma calendarizacdo dos objetivos delimitando os mesmos a um periodo de
tempo especifico revela-se preponderante, uma vez que, por exemplo, um aumento de 15% no
montante de vendas podera ser alcancado somente em trés anos e ndo num periodo inferior.
Por dltimo, estipular desafios atingiveis, mas realistas, torna-se de igual forma fundamental, dado
gue, quando os mesmos forem alcancados, vao funcionar como um estimulo para definir novos
desafios (Teixeira, 2017).

2.50pc0Oes Estratégicas

Nesta secc¢do € realizada a definicdo da estratégia de marketing a ser seguida, com
definicdo dos alvos e do posicionamento do mercado. Tal como nos objetivos a alcancar pela
empresa, as opcdes estratégicas também constituem uma definicdo de estratégia para o
crescimento (Kotler & Keller 2006).

Deste modo e, no que se refere a definicdo dos alvos, ao targeting, € de frisar que apds
se realizar uma segmentacdo do mercado deve-se definir o publico-alvo, isto é, selecionar o
segmento-alvo, tendo em conta a atratividade de cada segmento (Kotler & Keller 2006).

Assim, os segmentos de mercado podem ser identificados de vérias formas, sendo a
segmentacao por preferéncias uma opcao valida. Posto isto, € de salientar que as preferéncias
podem ser homogéneas, se forem comuns a todos os consumidores; podem ser difusas, no caso
das preferéncias dos consumidores serem dispersas e diversificadas; ou podem ainda ser
conglomeradas, se 0 mercado possuir um banco de preferéncias distintas chamadas segmentos

de mercados naturais (Kotler & Keller, 2006).
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Por sua vez, para Lendrevie et al (2015) o processo de segmentacdo possui quatro
etapas primordiais. Por outras palavras, a escolha de um ou mais critérios e métodos de
segmentacgdo, em funcdo do mercado; o estudo detalhado das caracteristicas do(s) segmento(s);
a escolha do(s) segmento(s) que mais interessam a empresa e a definicdo da politica de
marketing para cada segmento escolhido séo etapas a seguir, com o intuito de a empresa
encontrar uma forma de se posicionar no mercado, apos ter selecionado o segmento alvo.

Por conseguinte e, ap0ds elucidados os publicos-alvo, deve-se identificar, para cada
segmento alvo, conceitos de posicionamento possiveis, selecionando, desenvolvendo e
comunicando o mesmo (Kotler & Keller 2006).

Desta forma, segundo Lendrevie et al (2015), o posicionamento € uma escolha, por parte
da empresa, dos tracos salientes e distintivos que permitam as pessoas situar o produto no
mesmo lote de produtos comparaveis e de o distinguir, consequentemente, da concorréncia.

Todavia, para Lovelock & Wirtz (2006), a estratégia de posicionamento competitivo,
baseia-se na determinacdo e manutencdo de uma posicdo distintiva no mercado,
desempenhando um papel crucial na estratégia de marketing, uma vez que, permite a relacao
da analise do mercado e da concorréncia com a analise interna.

Posto isto entender estes principios € fundamental para desenvolver uma postura
competitiva eficaz, tornando-se ainda crucial que os planos de acédo sejam definidos de forma
clara e precisa com o intuito de assim se alcancar os objetivos tracados e implementar a
estratégia definida (Kotler & Keller 2006).

2.6 Marketing Mix

Apbs a empresa ter delineado a sua estratégia de posicionamento, a mesma esta pronta
para comecar a planear os detalhes referentes ao Marketing Mix.

Desta forma, segundo Kotler (1993), o Marketing Mix define-se como sendo um conjunto
de variaveis controlaveis pelo Marketing, que a empresa utiliza no intento de produzir a resposta
gue deseja no mercado-alvo. Por outras palavras, o Marketing Mix consiste nas acdes que

empresa seleciona tendo por base o seu produto.

a) Produto

Segundo Kotler (1993) um produto define-se como sendo qualquer coisa que pode ser
oferecida a um mercado para aquisicdo, atencdo, utilizacdo ou consumo com o intuito de
satisfazer as necessidades ou desejos do consumidor. Na sua maioria, 0os produtos sao fisicos,
como automdéveis, torradeiras, cal¢ado, entre outros (Kotler, 1993).

Posto isto, € pertinente comecar a pensar num produto tendo em conta o seu nivel mais
bésico, funcionando como sendo a solu¢cdo de problemas ou beneficios basicos que os
consumidores obtém quando compram um produto. Posteriormente, poderd entdo construir-se

um produto real a partir do produto basico. Por fim, pode-se ainda criar um produto ampliado em
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torno do produto basico e real, oferecendo servigos e beneficios adicionais para o consumidor
(Kotler, 1993).

Segundo Lendrevie et al (2015) os produtos so6 existem se satisfazerem as necessidades
concretas dos clientes. Assim, a politica de produto engloba a escolha do portefélio de atividades
da empresa e os respetivos produtos, a fixacdo de caracteristicas intrinsecas de cada produto,
a concecdo da embalagem, a definicdo de uma politica de gama e de servigos associados ao
produto. Tendo em conta que as caracteristicas de um produto sdo os seus atributos reais e
observaveis, é crucial, contudo, oferecer aos potenciais clientes um produto de qualidade. Posto
isto, dois conceitos distintos devem ser analisados: a qualidade do produto e a vantagem do
produto em relacdo aos concorrentes. Entende-se por qualidade de um produto o grau em que
a sua performance responde a expectativa do cliente ao longo do tempo, sendo por essa razéo,
indispensavel assegurar permanentemente que os produtos e servicos que se oferecem aos
clientes atinjam o nivel de qualidade por eles exigido. Por outro lado, a posse de uma vantagem
do produto € um importante atributo concorrencial, mas tem de ser facilmente percetivel pelos
consumidores, ou seja, 0 preco ndo pode ser exagerado e ndo pode ser facilmente copiada pelos
concorrentes (Lendrevie et al (2015).

b) Preco

A decisdo da fixacdo de um preco de um produto, depende da importancia do segmento
a atingir e das reacdes dos concorrentes. Posto isto, a escolha de um preco é muito importante,
pois toda politica de preco sera influenciada. Assim, todas as decisdes sobre 0s precos partem
de um conjunto complexo de fatores, que se podem dividir nos custos, na procura e na
concorréncia. Por sua vez, tendo por base o conceito do marketing, torna-se exequivel afirmar
gue este defende que é a partir da procura que se sabe o preco que o consumidor esta disposto
a pagar e quais as quantidades que irhd comprar. Este preco € designado por preco psicologico
ou preco de aceitagcdo, sendo a margem calculada tendo em conta o preco de custo. Ou seja, €
indispenséavel avaliar se existe a necessidade de reduzir o preco de custo do produto ou retira-lo
do mercado, caso a margem seja negativa ou insuficiente. Além desta abordagem através da
procura, pode-se também definir o preco através do custo, ou seja, repartir 0s custos por
produtos e fixar o preco de venda. Deste modo, estas duas abordagens complementam-se, mas
deve-se também ter em consideracao a politica de precos da concorréncia Lendrevie et al (2015).

Segundo Kotler & Keller (2012) o preco € o Unico elemento do marketing mix que produz
receita, sendo que todos os outros produzem custos. Assim sendo, estes autores consideram
gue o precgo é o elemento mais facil de ajustar, pois pode ser alterado rapidamente a qualquer
momento e comunica ao mercado o posicionamento pretendido pela empresa para determinado
produto ou marca.

Em suma, € uma prioridade de marketing perceber como o0s consumidores percecionam
o preco de determinado produto, visto que embora estes conhecam a faixa de precos de um
produto, poucos conhecem com preciséo o preco especifico. Por isso, ao procurar uma compra,

0os consumidores utilizam os chamados precos de referéncia, ou seja, comparam 0 prego
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observado com um prec¢o sugerido pelo fabricante. Salienta-se ainda, que o preco € também
geralmente utilizado pelos consumidores como um indicador de qualidade, a determinacdo de
precos com base na imagem torna-se assim eficaz, em produtos que apelem a vaidade das

pessoas, como por exemplo os carros de luxo (Kotler & Keller, 2006).

¢) Distribuicdo

A distribuicdo, designa-se pelo conjunto de canais utilizados para se fazer chegar o
servigo/produto ao consumidor/cliente (Lendrevie et al, 2015).

Por outras palavras, nesta fase é necessario avaliarmos qual sera a melhor opgéo do
canal distributivo, isto €, analisar atempadamente e cuidadosamente os intermediarios entre a
empresa e o consumidor, que estardao diretamente relacionado como os habitos de compra, a
distribuicdo geogréfica do consumidor, as caracteristicas fisicas do produto/servico, a facilidade
de transporte, bem como, a forma como é realizada a distribuicédo pela concorréncia, os canais
de distribuicdo da empresa, entre outros (Lendrevie et al, 2015).

Deste modo, é primordial selecionar e gerir o canal que garante resultados satisfatorios,
guer nas vendas como na satisfacdo dos consumidores/clientes (Lendrevie et al, 2015).

Segundo Kotler & Keller (2006) as empresas devem decidir o nimero de intermediarios
gue vao usar em cada nivel do canal, o que leva a trés estratégias: a distribuicdo exclusiva,
seletiva e intensiva. Assim, na distribuicdo exclusiva o nimero de intermediérios é limitado para
0 produtor conseguir controlar o nivel e producdo dos servicos oferecidos aos revendedores. Por
sua vez, a distribuicdo seletiva relaciona-se com o uso de varios intermediarios que querem
comercializar um produto especifico. Esta permite que o produtor cubra boa parte do mercado,
com custos de distribuicdo ndo muito altos. Por fim, a distribuicdo intensiva ocorre quando o
produtor tenta colocar o produto ou servi¢co no maior nUmero de pontos de venda que conseguir,

para o consumidor encontrar facilmente o produto.

d) Divulgacéo

No campo da comunicagéo o importante € transmitir a mensagem do emissor ou marca
até ao recetor ou publico-alvo. Assim sendo, 0 sucesso da comunicagao baseia-se num conjunto
de estratégias que tem os seus alicerces em pontos previamente estudados, como é o caso do
publico-alvo, dos objetivos e do posicionamento que se pretende que a marca ou produto tenha
(Lendrevie et al, 2015).

Deste modo, torna-se pertinente denotar duas estratégias essenciais — Above The Line
e Below The Line (Lendrevie et al, 2015).

Above The Line é uma estratégia que atinge um publico-alvo mais abrangente, bem
como um maior nimero de pessoas, uma vez que, a comunicacdo realiza-se através da
televisdo, cinema, radio, imprensa e outdoor. E de salientar que, este tipo de estratégia, permite

um maior enfoque na notoriedade da marca, contribuindo para a sua divulgacdo em grande
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escala. Contudo, os resultados na Above The Line sdo sempre mais tardios (Lendrevie et al,
2015).

Por sua vez, Below The Line define-se como sendo uma estratégia mais personalizada,
com menor capacidade de abrangéncia mas com maior poder de resultados imediatos, dado que
a mesma é efetuada através do marketing direto e relacional, de promog¢@es, do merchandising,
das relac@es publicas e propagandas, dos patrocinios, do mecenado, das feiras, dos eventos e
dos new media. No entanto, apesar deste tipo de estratégia conseguir ter um impacto mais

positivo no aumento de vendas no imediato, tem um efeito a curto prazo (Lendrevie et al, 2015).

e) Servico || Pessoas & Evidencias Fisicas & Processos

Quando uma empresa oferece um servico deve ter de imediato em atencdo como esse
mesmo servico vai ser percetivel do ponto de vista do cliente. Por outras palavras, um cliente
guando adquire um servico ira ter em conta as pessoas, as evidéncias fisicas, bem como, os
processos (Zeithaml e Bitner, 2000).

Posto isto e, no que se refere as pessoas torna-se preponderante para o cliente
percecionar o papel dos funcionarios, dos outros clientes, como também do proprio cliente.
Assim, numa primeira instancia deve-se definir o papel do cliente, com o intuito de incutir neste
uma participacdo efetiva no servico. Por conseguinte e, numa segunda fase deve-se ainda
implementar estratégias que visem educar o cliente para a participacao funcional do mesmo
(Zeithaml e Bitner, 2000). Por sua vez, segundo Lendrevie et al (2015) a competéncia e a postura
do pessoal que presta determinado servico, é fulcral para um bom nivel de qualidade dos
servigcos, pois num contexto de servicos, € essencial estar constantemente a mobilizar as
energias do pessoal e de todos 0s outros colaboradores da organizac@o, dado que estes séo a
sua base permanente.

Desta forma, um cliente que participe no processo do servigo é um cliente mais satisfeito
e mais tolerante, influenciando consequentemente, a satisfacdo dos préprios funcionérios, que
contribui desta forma, para uma melhor produtividade destes (Zeithaml e Bitner, 2000).

As evidéncias fisicas também se revelam essenciais na valorizagdo do servico, visto que,
quer as condi¢cdes ambientais (como a temperatura, o ruido, o odor, entre outros), o proprio
espaco (layout, equipamento e mobiliarios) e os sinais e simbolos (como a sinalética, os indoors
e o estilo de decoragéo) influenciam a qualidade do servigo (Zeithaml e Bitner, 2000). Por
conseguinte, Lendrevie et al (2015) ressalta que, no marketing de servicos, as evidéncias fisicas
revelam-se quer ao nivel da gestdo do ambiente quer ao nivel da gestéo funcional. Assim, na
gestdo do ambiente, € importante ter em conta a sinalética dos espacos, a decoracdo das areas
de servico, o layout do estabelecimento, bem como aspetos relacionados com temperatura, som
e envolvente. Enquanto que na gestéo funcional, € importante ter em conta que o espaco deve
permitir uma concretizacéo eficaz do servico (Lendrevie et al 2015).

Por dltimo e, igualmente importante temos ainda 0s processos, isto €, a criagcdo de novos
processos, como sequéncia de tarefas e/ou atividades que poderd desencadear o

desenvolvimento de parcerias que se virao a revelar cruciais como recursos externos. Todavia,
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para a correta implementacdo dos processos de forma funcional deve-se recorrer a
representacéo grafica dos processos do servigo, ou seja, deve-se recorrer a realizagdo de um
blueprint (Zeithaml e Bitner, 2000). Segundo os autores Lovelock & Wirtz (2006), os processos
sdo a arquitetura de servigos e descrevem o método e a sequéncia em que funcionam sistemas
operacionais de servicos, como eles se interligam para criar experiéncias e os resultados de

servigos que os clientes irdo valorizar.
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Figura 1: Exemplo de um Blueprint

Em suma, o estudo de viabilidade comercial permite-nos analisar um conjunto de
variaveis que visam compreender melhor a dimenséo do negécio, bem como, 0s seus pontos
fortes e fracos e respetivas estratégias de melhoramento e consolidagédo. Contudo, a mesma néao
€ por si s6 suficiente, sendo por essa razao, ainda necessario recorrer a um estudo de viabilidade

econémico-financeiro.

3. Estudo de Viabilidade Econdmico-Financeira

Quando se pensa em investimentos de uma empresa € importante ter em conta 0s
critérios de selecdo da prépria empresa, sejam eles recursos financeiros, humanos, materiais ou
tempo de execucdo, visto que, o objetivo primordial da mesma serd sempre obter retornos
atrativos para os investidores. No entanto, o risco do investimento deve ser cuidadosamente
analisado e avaliado, sendo por essa razao, pertinente realizar um estudo de viabilidade, no

intento, de contornar eventuais problemas que possam surgir (Mitha 2009).
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3.1Avaliar um Projeto de Investimento

A avaliacdo de um projeto de investimento assenta numa série de dados preliminares
necessarios para calculos futuros, com o objetivo de estimar o valor a ser gerado pela decisao
de investir, de forma a melhorar a eficiéncia da utilizacdo dos recursos. Posto isto, denota-se que
numa avaliacdo empresarial ou financeira o célculo deve contemplar duas vertentes: a
econdmica e o financiamento. Isto €, e no que diz respeito a economica, esta visa determinar a
rendibilidade dos investimentos independentemente de como sejam financiados, assumindo-se
assim, que serdo exclusivamente capitais proprios. Por sua vez, no financiamento é crucial ter
por base o esquema do endividamento a adotar, com o intuito deste ndo afetar a rendibilidade
previamente calculada (Soares et al, 1999).

Deste modo, a resposta a questao “Qual sera a melhor forma de avaliarmos um projeto

de investimento” revela-se preponderante.

a) Cash-flows

Assim sendo, num contexto empresarial, deve-se proceder a priori a eliminacdo dos
efeitos das politicas contabilisticas, adicionando posteriormente as amortizacfes e 0s
ajustamentos aos resultados liquidos, como também os encargos financeiros correspondentes
ao financiamento, caso este exista. Por outras palavras, o Cash-flow de Exploracdo deve ser
calculado como sendo um dos parametros na selecédo dos projetos de investimento, visto que, 0
mesmo pressupdem o adicionar do resultado liquido, com as depreciacdes, imparidades e ainda
os encargos financeiros de financiamento (Mitha 2009).

Segundo os autores Soares et al (1999) e Mitha (2009) um investimento ndo deve cingir-
se somente ao ativo fixo tangivel (capital fixo), sendo fundamental também contemplar o ativo
corrente, ou seja, o investimento em capital circulante. Assim, revela-se crucial a andlise das
Necessidades do Fundo de Maneio (NFM) correspondentes ao projeto, onde se torna
preponderante conhecer as condi¢des que vigoram no mercado, com o objetivo de determinar
os saldos médios, nomeadamente dos clientes e fornecedores e o tempo de permanecia dos
inventarios, sendo ainda possivel criar uma reserva de seguranca de forma a evitar ruturas na
tesouraria. Em suma, deve-se realizar o Mapa das Necessidades de Fundo de Maneio do projeto,
gue para além dos valores do investimento total em capital fixo tangivel e intangivel, permitira
ainda calcular o valor das varia¢des das NFM anuais.

Por conseguinte, é de salientar que os valores do investimento em capital circulante, o
ativo corrente, podem ser negativos, o que se traduz num desinvestimento em vez de um
investimento. Posto isto, aquando da determinacdo do Cash-Flow Global do projeto, deve-se
considerar os investimentos em capital fixo e circulante como valores negativos e os Cash-flows
de Exploracao como valores positivos (Soares et al, 1999).

A posteriori, para efeitos de andlise, no dltimo ano de vida do projeto, dever-se-a
considerar os valores residuais quer em capital fixo quer em capital circulante, sendo este Ultimo

de facil resolucdo, dado que, o mesmo € igual ao valor das Necessidades de Fundo de Maneio
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do ultimo ano do projeto. Por sua vez, o Valor Residual em Capital Fixo pode assumir varios
valores, como o valor contabilistico (a diferenca entre o valor de aquisicdo e as amortizagdes
acumuladas), o valor de mercado (num determinado momento o bem é valorizado, podendo ser
superior ao valor contabilistico) ou o valor nulo (refere-se a um caso particular do valor do
mercado) (Soares et al, 1999).

Por (ltimo, obtemos assim os Cash-flows do Projeto, o Cash-flow Global, que é o
somatorio dos Cash-flows de Investimento em capital fixo e circulante, dos Cash-flows de

Exploracao e dos valores residuais em capital fixo e circulante (Mitha 2009).

b) Valor Atual Liquido — VAL

Depois da realizagdo da demonstracdo de resultados previsionais, do investimento em
NFM e do calculo do Cash-flow Global do projeto, deve-se proceder ao calculo dos indicadores
mais relevantes na selecéo de projetos de investimento, sendo o Valor Atual Liquido (VAL), o de
maior interesse (Soares et al, 1999).

Deste modo, o método de célculo do VAL tem por base o valor temporal do dinheiro,
pelo que é necessario sujeitar os Cash-flows a um fator de atualizacdo. Ou seja, este critério
traduz-se no célculo do somatério dos Cash-flows anuais atualizados, tendo em conta a Taxa de
Atualizacéo (TA) praticada (Soares et al, 1999).

Assim sendo, segundo Soares et al (1999), quando a VAL > 0, a decisdo é favoravel a
realizacdo do projeto, uma vez que, o valor de VAL ser positivo significa que o projeto é gerador
de mais dinheiro. Por sua vez, se VAL = 0 é possivel afirmar que o projeto € economicamente
viavel, uma vez que permite a completa recuperacdo do investimento inicial, bem como a
obtenc&o minima exigida pelos investidores. Todavia, é de frisar, que num projeto com um VAL
= 0 pode-se concluir que o mesmo corre sérios riscos de se tornar inviavel. Por Ultimo, num caso

de VAL < 0 o projeto revela-se economicamente inviavel.

¢) Taxa Interna de Rendibilidade — TIR

A Taxa Interna de Rendibilidade (TIR) é outro indicador usualmente calculado a par do
VAL. Este representa a taxa maxima de rendibilidade do projeto. Por outras palavras, ndao é mais
do que a taxa de atualizacdo que, no final do periodo de vida do projeto, iguala o VAL a zero
(Soares et al, 1999).

Com efeito, a analise do valor da TIR deve ser realizado paralelamente ao valor do VAL.
Desta forma, quando a TIR é superior a taxa de atualizag&o implica que o VAL seja superior a
zero, demonstrando assim, que o projeto consegue gerar uma taxa de rendibilidade superior ao
custo de oportunidade do capital, pelo que estamos perante um projeto economicamente viavel
(Soares et al, 1999).

No entanto, caso a TIR seja inferior a taxa de atualizagdo implica que o VAL seja inferior

a zero, 0 que significa que o projeto ndo consegue gerar uma taxa de rendibilidade superior ao
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custo de oportunidade do capital, pelo que estamos perante um projeto economicamente inviavel
(Soares et al, 1999).

d) Retorno do Investimento vs. Periodo de Recuperacao do Investimento

As variaveis Retorno do Investimento (RI) e o Periodo de Recuperacgéo do Investimento
(Payback) devem ser analisadas sempre que se recorre a financiamento, com o objetivo de o
estudo de viabilidade ser o mais fidvel possivel (Soares et al, 2008).

Assim, o critério de retorno do investimento define-se como sendo um indice de
rendibilidade efetiva por unidade de capital investido. Posto isto, este método estabelece que o
projeto s6 deve ser aceite se o valor do indicador (RI) for superior ou igual a 1 (Soares et al,
2008).

O Payback pode ser determinado com ou sem recurso a atualizacéo. Isto €, quando
calculamos o Payback sem atualizac@o, normalmente, utiliza-se a designacdo de Payback
Simples, sendo que neste caso 0 mesmo € obtido com uma adic¢éo algébrica dos cash-flows do
investimento. Contudo, na possibilidade de se proceder a atualizacdo do Payback, este
denomina-se de Payback Atualizado, nesta situacdo, em primeiro lugar, procede-se a
atualizacdo dos cash-flows do projeto e, posteriormente, adiciona-se algebricamente os cash-
flows atualizados. Em ambos os casos o intuito primordial € determinar o tempo necessario para
recuperar o investimento de capital fixo (Soares et al, 2008).

Em suma, no Payback Simples é realizada unicamente uma soma com os cash-flows
referentes aos diversos anos. No entanto, e tendo em conta que o valor temporal do dinheiro ndo
se mantem constante, esta adicao ndo é totalmente correta e consequentemente conclusiva. Por
conseguinte, no Payback Atualizado consegue-se contornar esta limita¢éo, dado que, se procede

a atualizacdo dos cash-flows antes de se efetuar a adicdo (Soares et al, 2008).

Concluindo, a informacgéo facultada pelo Payback é relacionada unicamente com o
tempo que se demorara a reaver o investimento realizado inicialmente. Contudo, existem outros
critérios que complementam esta variavel e facultam, ao mesmo tempo, outro tipo de informacéo
igualmente importante, como é o caso do VAL e da TIR (Soares et al, 2008).

Assim, um dos principais critérios para a selecdo de projetos, e respetiva andlise da
viabilidade dos mesmos, € o critério do Valor Atual Liquido (VAL), pois com este pretendemos
saber qual € o valor atual dos cash-flows gerados pelo projeto em estudo. No entanto, para a
deciséo final é, também, importante saber qual a Taxa Interna de Rendibilidade (TIR), dado que,
esta variavel é uma taxa maxima de rendibilidade de um projeto, sendo por essa razao, calculada
a partir da mesma expressao de célculo do VAL, assumindo o VAL igual a zero, sendo a incognita

a taxa de atualizacdo do projeto (Soares et al, 1999).
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3.2Impacto da Inflagdo sobre a Analise de Projetos de Investimento

Segundo Soares et al (2008) a inflagdo consiste na variagdo nominal e sustentada dos
precos de bens e servicos. Assim, a abordagem da inflagdo, no ambito da andlise de
investimentos, € uma questdo mais complicada do que inicialmente parece, principalmente em
economias onde a taxa de inflacdo apresenta resultados significativos.

Na realidade, a inflacdo tende a ser diferenciada tendo em conta o tipo de produtos e ou
sectores da atividade. Todavia, o impacto da inflacdo sentido pela empresa ao nivel dos custos
vai depender do poder negocial da mesma, podendo nado se fazer sentir na integra no que se
refere as vendas dos bens ou servigos que constituem a sua atividade (Soares et al, 2008).

Deste modo, existem dois métodos fundamentais de valorizacédo das diferentes rubricas
dos cash-flows previsionais na avaliacdo de projetos de investimento: precos constantes, sem
inflag&o ou pregos correntes, com inflagéo (Soares et al, 2008).

Posto isto, a avaliacdo a precos constantes deve-se efetuar quando se pressupfe que
0s precos relativos dos bens e servigos vendidos e comprados ndo variam ao longo da vida do
projeto, isto &, todos os precos se mantém constantes, ndo havendo, portanto, influéncia na taxa
de inflagdo. Contudo, a analise de precos constantes € somente aconselhada quando existe uma
taxa de inflacdo reduzida (Soares et al, 2008).

Por sua vez, avalia-se a pre¢os correntes quando se considera a evolucao real esperada
dos precos de todas as rubricas. Assim, deve-se fazer a previsdo da inflacdo em todos os
momentos futuros do projeto. Todavia, a andlise a precos correntes € uma tarefa dificil e
arriscada, pois deve-se analisar a precos correntes quando a taxa de inflacdo é elevada, bem
como, quando os precos de algumas rubricas evoluem a taxas diferentes ao longo dos anos.
Desta forma, a avaliagdo a precos correntes sobreavalia o projeto, tornando o VAL superior ao
de um projeto avaliado a pre¢os constantes (Soares et al, 2008).

3.3Incerteza e Risco — Como considera-Los na analise de Projetos

de Investimento

Segundo Soares et al (2008) a andlise de projetos de investimento é integralmente
efetuada com base em previsdes. Na verdade, existem multiplos impactos imprevisiveis que
podem afetar positiva ou negativamente os valores efetivos das receitas. Deste modo, quando
gueremos diminuir o risco de um projeto de investimento, podemos associar aos cash-flows de
exploragdo probabilidades, que afetem negativamente esses mesmos cash-flows, ou de forma
alternativa, pode-se ainda introduzir a incerteza na andlise por via da incorporagdo de um prémio

de risco na taxa de rentabilidade exigida.

3.4Andlise da Sensibilidade

A analise de sensibilidade consiste em testar a atratividade do projeto, alterando algumas

das suas componentes, no sentido de se aferir, se em condi¢des adversas, ou pelo menos mais
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desinteressante, ainda assim, o projeto é rentavel (Soares et al, 2008). Assim sendo, deve-se ter

em atencdo algumas analises, tais como:

a) Analise da Sensibilidade & Quantidade Vendida

Para se proceder a esta andlise deve-se considerar uma descida na quantidade vendida,
sendo as novas quantidades determinadas em fung&o das previs@es iniciais corrigidas por essa
quebra. Posto isto, com a descida da quantidade vendida e com a taxa de atualizacao igual, é

de esperar que o VAL do projeto desca, bem como a TIR (Soares et al, 2008).

b) Anédlise da Sensibilidade ao Preco de Venda

Para se proceder a andlise de sensibilidade ao preco de venda, deve-se considerar uma
descida no preco de venda, sendo o novo montante resultante da introducéo desta correcdo ao
valor inicialmente previsto. Assim e, com a descida do preco de venda e a taxa de atualizagéo
constante, o VAL do projeto devera descer, sendo que a TIR descera igualmente (Soares et al,
2008).

¢) Analise da Sensibilidade ao Valor Residual

Ao procedermos a presente andlise é de se esperar que ajustamentos ha mesma sejam
efetuados, geralmente conducentes a sua diminuicéo face ao valor inicialmente previsto. Deste
modo e, tendo em conta que a taxa de atualizacdo se manterd, a consequéncia sera baixar o
VAL e também a TIR (Soares et al, 2008).

d) Analise da Sensibilidade a Taxa de Juro

Para se realizar a analise de sensibilidade a taxa de juro, deve-se considerar,
geralmente, uma subida desta, e consequentemente um aumento do VAL e da TIR relativamente
a situacéo inicial. Esta ocorréncia deve-se ao facto de os encargos financeiros serem um custo
em termos fiscais, 0 que implica a existéncia de uma poupanca de imposto. No entanto, por outro
lado, como tais custos sdo considerados no calculo dos cash-flows de exploragéo, estes acabam

por ser superiores aos anteriormente calculados (Soares et al, 2008).

e) Andlise da Sensibilidade ao Preco de Compra das Matérias-primas

Nesta analise procede-se a uma alteracdo, geralmente um aumento, do projeto de
compra das matérias-primas. Desta forma, e mantendo-se a taxa de atualiza¢ao, o VAL diminui,
sendo que a TIR também baixa (Soares et al, 2008).

Segundo Soares et al (2008) apds a analise da sensibilidade nas diversificadas vertentes
torna-se preponderante perceber se as altera¢des no VAL e na TIR véo afetar a viabilidade do

projeto, isto é, se o projeto se mantera rentavel.
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Conclui-se assim, que a andlise de um plano de negdcios subjacente a uma ideia
inovadora, deve ser avaliado cuidadosamente, conjuntamente com as variaveis apresentada a
priori no decorrer da breve revisao bibliografica, com o intuito de garantirem o eventual sucesso

do negdcio aquando da implementacao de nova ideia.
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CAPITULO Il - Metodologia

4. Metodologia de Investigacé&o

4.1. Tipo de Estudo

O presente estudo carateriza-se como sendo exploratério, pois uma pesquisa
exploratéria baseia-se em explorar ou fazer uma busca de um determinado problema ou
situacdo, com o intuito de prover critérios e, consequentemente permitir uma maior compreensao
sobre os mesmos (Malhotra, 2006).

Posto isto, segundo Malhotra (2006) uma pesquisa exploratoria pode ser usada para
formular um problema ou defini-lo com maior preciséo; identificar cursos alternativos de acéo;
desenvolver hipéteses; isolar variaveis e relacdes-chave para exame posterior; obter critérios
para desenvolver uma abordagem do problema; estabelecer prioridades para pesquisas
posteriores.

Assim sendo, com este tipo de pesquisa foi exequivel, numa primeira fase definir com
maior precisdo a situacdo e, posteriormente identificar possiveis cursos alternativos de acéo,

bem como, obter critérios de abordagem para o estudo apresentado.

4.2. Definicdo da Populacdo e da Amostra

A populagéo a investigar foram os encarregados de educacao e respetivos educandos
localizados na freguesia de Lanheses, no Agrupamento de Escolas Arga e Lima.

O tipo de amostragem deste estudo foi ndo probabilistico, por conveniéncia.

No questionario realizado (Anexo |) foram administrados 120 questionarios para
autopreenchimento pelos inquiridos. Todavia, a amostra que foi possivel validar é constituida por
81 individuos, de ambos os sexos, com idades compreendidas entre os 35 e 0s 58 anos.

A recolha da amostra foi realizada num periodo de dois meses, de marco a abril. Com
base na amostra recolhida, procurou-se compreender a recetividade e, consequente
necessidade dos encarregados de educacgdo recorrerem ao tipo de servigos facultados pela

empresa em estudo para os seus educandos.

4.3. Recolha de Dados

Tendo em vista a andlise dos clientes os instrumentos de recolha de dados utilizados
foram inquéritos por questionario, em que os inquiridos foram selecionados de forma aleatéria.
No entanto, recorreu-se complementarmente a recolha de dados secundérios, designadamente
a bases de dados online, tais como a Pordata, IAPMEI e Banco de Portugal, para efeitos da
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andlise macro-ambiental. Por outro lado, recorreu-se a observacdes directas e a recolha de
dados secundarios (disponiveis na internet), para a concretizagdo da andlise interna e da
concorréncia. Mais ainda, é de salientar que recolheram-se or¢camentos de potenciais
fornecedores, para a realizagdo de estimativas de investimento, no ambito do estudo de

viabilidade econémico-financeiro.

4.4, Métodos Estatisticos

Os dados obtidos neste estudo foram analisados estatisticamente através do software
de estatistica SPSS (Statistical Package for Social Sciences) versado 22.0. A amostra foi descrita
através das seguintes estatisticas: média, moda, frequéncias, maximos e minimos. Utilizou-se
também o teste ndo paramétrico de Qui-Quadrado, para verificar se existem diferencas

significativas entre as categorias apresentadas, para um nivel de significancia de 5%.
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CAPITULO Il = Plano de Negocios

5. Estudo de Caso da Filial: Academia Progresso

5.1Apresentacdo da Empresa com Breve Historial

A filial da Academia Progresso localizar-se-4 em Lanheses e a mesma sera um Centro
de Estudos, com a vertente de Cursos de Linguas. Desta forma, a mesma e com o intuito de
apoiar os diferentes discentes e clientes, nas diversificadas valéncias e dificuldades da vida
académica e social, disponibilizard ainda de um Gabinete de Psicologia e Terapia da Fala.

Por outras palavras e, no que diz respeito ao Centro de Estudos, a Academia Progresso
dispora de:

g Salas de estudo | 1°, 2° e 3° Ciclo |, com acompanhamento especializado

permanente;

¢ Explicacdes individuais e/ou em pequenos grupos personalizados | desde 1°
Ciclo até ao Secundario, inclusive |;

ExplicacBes ao domicilio;
Preparacao para exames;

Trabalhos escolares;

T /I I D

Transporte de Criancas | Escola — Academia Progresso |.

Por conseguinte e, relativamente aos Cursos de Linguas a mesma detera de:

¢ Aulas particulares e/ou em pequenos grupos | para todas as idades |;

@ Aulas particulares e/ou em pequenos grupos para Estrangeiros | para todas as
idades |;

@ Aulas ao domicilio.

Por sua vez, o Gabinete de Psicologia visara disponibilizar:
Avaliacao Psicoldgica;

Consultas de Psicologia Clinica para Criancas e Jovens;
Consultas de Psicologia Clinica para Adultos;

Orientacé@o Vocacional;

T /DI I D

Consultas ao domicilio.
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Por dltimo e, quanto ao Gabinete de Terapia da Fala, é de salientar que 0 mesmo
encontrar-se-4 direcionado para:

g Troca ou omissdo de sons nas palavras;

g Dificuldade de expressao | construgdo frasica | e/ou de compreenséo;
Dificuldades de leitura e da escrita;

Dificuldade em comunicar e interagir com 0s outros;

Gaguez | prolongamentos, hesitacdes, repeticdo de palavras ou silabas |;

T /- I

Engasgos e dificuldade a engolir | voz alterada apds engolir, perda de peso
subita |;

Dificuldade em comunicar ap6s ocorréncia de AVC;

S

g Queixas de voz | rouquiddo, cansaco vocal, sensacéo de corpo estranho na
garganta, esforco a falar |;

g Alteracdes orofaciais com implicag8es na fala ou musculares;

g Bilinguismo: aperfeicoamento articulatério.

Deste modo, é exequivel denotar que Progresso ser4 sem dlvida alguma a palavra-
chave de todo o trabalho desenvolvido na Academia Progresso, dado que, a mesma pretendera
criar um compromisso de total confianca e comprometimento com todos o0s seus clientes, pois o
mais importante para a mesma sera o bem-estar destes.

Em suma, o slogan a utilizar pela referida empresa, “O teu Futuro comecga aquil’,
denotara que a Academia devera concentrar o seu enfogue na evolugdo dos discentes que
acompanhard, a todos os niveis, ndo somente auxiliando e fazendo crescer os mesmos a nivel

académico como também a nivel social.

5.2Misséao e Visao

A Academia Progresso terd como missdo garantir o progresso de cada um,
individualmente e personalizadamente. Assim sendo, a mesma alicercara a sua filosofia no
crescimento e desenvolvimento sustentado do individuo, enquanto ator ativo de uma sociedade
em evolucao.

Posto isto, a visdo inerente a este projeto recai sobre um lema inspirador — “O teu Futuro
comega aquil”. Por outras palavras, na Academia Progresso o individuo fara parte de uma
‘familia’ que pretende, Unica e exclusivamente, auxiliar o mesmo a crescer em todos os niveis
da sua vida, quer a nivel educacional como também, e principalmente, enquanto ser humano,

dado que, os pequenos de hoje sdo o futuro de amanha.
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Desta forma, uma excelente e especializada equipa de profissionais, com o intuito de
proporcionar um apoio pleno a cada um, encontrar-se-4 totalmente disponivel na nova filial da
Academia Progresso.

Por conseguinte, serdo ainda, rigorosamente delineados, um conjunto de valores
fulcrais, com o intuito de visarem uma concretizacdo plena de toda a agéo, sendo, por isso,

‘pecgas’ fundamentais na orientagédo de todo o projeto, tais como:

¢ Etica profissional alicercada no rigor, transparéncia e cumprimento dos objetivos

educativos e formativos;

g Responsabilidade na construg&o de percursos educativos e formativos coerentes

e adequados as necessidades de cada aluno(a) e utente;
Respeito pela individualidade de cada aluno(a) e utente;
Educacéao;

Honestidade e Confianca;

Sinceridade;

T /I I I

Comprometimento com a sociedade envolvente através da responsabilidade

social.

Por fim, todos estes pardmetros de saber ser, saber fazer e saber estar, delimitardo um
guadro de extrema responsabilidade interna, primando desta forma, por uma qualidade auténtica

dos servigos prestados.

5.3Andlise Externa

A Andlise Externa tem por &mbito o estudo da relagdo existente entre a empresa e o seu
ambiente em termos de oportunidades e ameacas, bem como, a sua atual posi¢éo ao nivel dos
produtos versus mercados e, prospetiva, qual sera a sua posi¢do produtos versus mercados, no
futuro.

Todavia, 0 ambiente empresarial ndo é um conjunto estavel, uniforme e disciplinado,
mas um conjunto bastante dinAmico em que atua, constantemente, uma grande quantidade de
forcas. Assim, as empresas devem procurar aproveitar as oportunidades, bem como, procurar
amortecer ou absorver as ameacas ou, simplesmente, adaptar-se a elas.

Por fim, é de referir ainda que, existem um conjunto de técnicas que permitem avaliar o

ambiente externo de uma empresa, quer a nivel macro como micro.
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5.3.1 Anélise Macro-ambiental — Analise PEST

A Andlise PEST é uma ferramenta Util para a gestao estratégica das empresas e serve
para entender a dindmica da envolvente macroecondémica de uma empresa ou organizagao.
Deste modo, neste caso iremos realizar esta andlise tendo em conta a nova filial da empresa
Academia Progresso.

Por sua vez, importa ainda referir, que quando bem executada, a analise PEST assegura
gue a atividade da empresa se coaduna com as alteracdes que estdo a afetar o ambiente
externo, permitindo ainda evitar acdes condenadas a falhar por raz8es que escapam ao nosso
controlo. Adicionalmente, é uma ferramenta essencial para quem deseja implementar um
negocio ou empresa numa zona ou regido que conhece pouco.

Posto isto, a sigla “PEST” refere-se aos quatro grupos de fatores a serem analisados —

fatores Politicos, Econdmicos, Sociais e Tecnoldgicos.

a) Fatores Politicos

Neste ponto, a filial da Academia Progresso obedecerda a legislacdo laboral,
nomeadamente aprovado pela Lei n.° 7/2009, de 12 de fevereiro, com as alteragfes introduzidas
pelas Leis n.°s 105/2009, de 14 de setembro, 53/2011, de 14 de outubro, 23/2012, de 25 de
junho, 47/2012, de 29 de agosto, 69/2013, de 30 de agosto, e 27/2014, de 8 de maio, aplicadas
em Portugal, de forma a manter assim contratos laborais de acordo com a lei em vigor. Deste
modo, nos Fatores Politicos, é igualmente visivel a questdo da aplicacdo de enumeras normas
gue visardo manter o Centro de Estudos em funcionamento. Assim sendo, estas normas seréao
aplicadas quanto ao espaco, que segundo a legislacdo em vigor, tem que obedecer a certos
critérios de disposi¢édo fisica. Denota-se, ainda, que a Academia deter4 também de um
Certificado de Higiene e Seguranca no Trabalho, bem como, de um Seguro quer para o
estabelecimento, como para os clientes que frequentardo a mesma, possibilitando, desta forma,

o funcionamento legal da empresa.

b) Fatores Econémicos

No que se refere aos fatores econdmicos € de salientar que se deve ter em atengcdo um
conjunto de varidveis que visam ter uma no¢&o o mais real possivel da conjetura do pais.

Assim, é exequivel denotar que com base no Boletim Econémico — A economia
portuguesa em 2018, publicado em maio de 2019, as condigdes de financiamento dos bancos
portugueses melhoraram em 2018 em resultado, sobretudo, da diminuicdo do custo de
financiamento através de depdsitos. Posto isto, os bancos portugueses tém vindo a beneficiar,
ainda, da politica monetaria implementada ao longo dos dltimos anos pelo BCE, a qual lhes

permitiu aceder a um conjunto de financiamentos de longo prazo a taxas particularmente baixas.

1 Disponivel no Banco de Portugal, acedido em 14 de maio de 2019
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Por sua vez, as taxas de juro aplicadas aos novos empréstimos concedidos por
instituicdes financeiras residentes a empresas néo financeiras também estabilizaram no ano de
2018, ap6s uma trajetoria de diminuigdo observada nos anos anteriores (Portugal, 2019).

Por conseguinte, e com base na analise dos Ultimos anos € possivel afirmar que os
resultados revelam que, no periodo anterior a 2008, as previsdes da inflagcdo para Portugal, em
diferentes horizontes, situavam-se globalmente acima de 2%. Todavia, apds a crise financeira
global, constatou-se em Portugal um declinio no nivel da inflagdo observada e
consequentemente uma revisdo em baixa das previsdes para niveis inferiores a 2%.
Posteriormente, no periodo p6s-2009, as previsfes a 3 anos apresentaram um desvio maior face
ao objetivo de estabilidade de precos do BCE, num contexto em que a inflagdo observada tem
permanecido baixa desde 2013 (Portugal, 2019).

c) Fatores Sociais

Posto isto, no que diz respeito a este tipo de empresa, torna-se pertinente analisar a
Taxa Bruta de Natalidade (TBN) (tabela 1). Assim e, com base nas informacfes obtidas no
Website da PORDATA?, é exequivel constatar que a TBN tem-se mantido nos Ultimos trés anos.
Posto isto, torna-se igualmente possivel concluir, que o nimero de potenciais clientes também

se venha a manter, visto que, a TBN tem sido constante.

Tabela 1 — Taxa Bruta de Natalidade (%)

TAXA BRUTA DE NATALIDADE (%)
2015 2016 2017
Norte 7,5 7,8 7,7
Alto Minho 6,6 6,8 6,2
Viana do Castelo 7,6 7,6 7,4

Fonte: PORDATA

Por sua vez, a andlise do aumento da escolarizacdo obrigatéria até ao Secundario
revela-se igualmente fundamental (tabela 2), visto que, o nimero de alunos a frequentar esse
nivel de ensino, no ano de 2017, foi superior aos outros niveis. Deste modo, 0 aumento do
ndmero de alunos em niveis de ensino com maior grau de dificuldade revela-se uma mais-valia
neste tipo de negocio.

2 PORDATA acedido a 25 de maio de 2019, em PORDATA: www.pordata.pt
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Tabela 2 — Alunos matriculados por nivel de ensino no ano de 2017

ALUNOS MATRICULADOS POR NIVEL DE ENSINO NO ANO DE 2017

Ensino Basico

Ensino Basico

Ensino Basico

1° Ciclo 2° Ciclo 3° Ciclo Sectndério Total
Norte 134.245 75.938 129.688 141.980 567.255

Alto Minho 7.846 4.333 7.534 9.363 34.133
Viana do Castelo 3.161 1.732 3.272 4.688 14.876

d) Fatores Tecnolégicos

Fonte: PORDATA

Neste ponto a empresa aproveitara o desenvolvimento de programas curriculares

tecnolégicos, para complementar o trabalho desenvolvido, mais precisamente, o trabalho de

progresso individual dos seus clientes. Desta forma e, como exemplo, destes programas

curriculares tecnologicos, temos a Porto Editora que a par dos seus manuais escolares,

desenvolve também um acompanhamento tecnolégico, que sera aproveitado.

Por conseguinte e, tendo em conta que no quotidiano a tecnologia esta presente no dia-

a-dia de todos os educandos, a empresa aproveitara esse interesse com o intuito de cativar e

motivar os mesmos para a realizac@o das tarefas escolares. Por outras palavras, a melhoria da

interpretacdo das informacgfes, a possibilidade de discussdo de diferentes temas, o tornar o

estudo mais atraente e dindmico, o facilitar a organizacdo das informacgbes, o estimular o

autodidatismo e o incluir os diferentes tipo de alunos é uma possibilidade, se tivermos em

atencdo a importancia da informéatica para o ensino nos dias de hoje®.

Assim, resumidamente, é exequivel apresentar a tabela (3):

3 Vantagens do uso da tecnologia, consultado em http://novosalunos.com.br/7-vantagens-do-uso-de-
tecnologia-na-sala-de-aula/.
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Tabela 3 — Sintese da Analise PEST

p
|Fatores Politicos|

E
|Fatores Econémicos|

S
|Fatores Sociais|

T
|Fatores Tecnoldgicos|

Contratos laborais —
Aplicagdo da legislacéo

laboral.

Aplicagdo das normas
legais para a obtencao
de licencas de
funcionamento do

espago.

Melhoria do pais ao
nivel do produto
nacional bruto, da taxa
de juro e da taxa de

inflacéo.

Taxa de crescimento da

populacéo.

Aumento da
escolarizagdo

obrigatoria.

Aumento dos habitos de
consumo relacionados
cOm a preocupacao com

a educacdo.

Desenvolvimento dos
programas curriculares a

nivel tecnoldgico.

Repositorios das

editoras e escolas.

Motivacdo dos
educandos na realizacao

das tarefas escolares.

Fonte: Elaboragéo propria

Em suma, com base nos diferentes fatores (politicos, econémicos, sociais e

tecnoldgicos) é possivel concluir que varios fatores devem ser tipos em conta aquando da analise

macro-ambiental com o intuito de assim ser possivel tirar o melhor partido de todas as variaveis

em estudo.

5.3.2 Analise Micro Ambiental

No que se refere a analise micro ambiental, sdo utilizadas um conjunto de metodologias

gue permitem avaliar desde o nivel da atratividade/competitividade de uma empresa aos fatores

criticos de sucesso no mercado.

Neste sentido denotasse as técnicas mais usuais na maioria das empresas para

‘medirem’ a influéncia dos fatores externos ao nivel micro.

a) Andlise da Atratividade da Industria — Modelo das 5 Forcas de Portter

Assim sendo, é possivel referenciar que qualquer empresa, nesta area de negocio,

devera considerar as multiplas for¢as de pressao, tendo em vista analisar a atratividade existente

nesta inddstria, da seguinte forma:
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¢ Concorrentes | Uma empresa, na sua base de acéo, devera tentar possuir ao nivel
de concorréncia um certo nivel de autonomia ao nivel local, optando por se localizar
onde a concorréncia seja inexistente ou se dedique a outro tipo de atividades, como
por exemplo a atividades de tempos livre. Desta forma, mesmo existindo
concorréncia, neste tipo de Servigos, ao nivel do distrito, a rivalidade entre empresas

deste tipo ndo sera muito visivel devido ao distanciamento entre as mesmas.

¢ Fornecedores | Neste ponto, é de referir, que este tipo de empresas néo recorre,
por norma, a nenhum servico de fornecedores, usufruindo contudo, do comércio de
grande retalho para satisfazer as suas necessidades especificas (materiais

escolares, entre outros).

g Clientes | A este nivel e, no intento da empresa possuir, a partida, uma margem de
‘clientela’ bastante satisfatéria, a mesma devera possuir uma aproximagdo com
escolas locais, traduzindo-se como uma resposta fulcral para as criancas e jovens
que frequentam esses estabelecimentos de ensino. Todavia, dada a natureza da
industria e a fragmentacdo do numero de clientes existentes, o poder negocial dos
clientes tende a ser baixo.

¢ Novos concorrentes | No que se refere a este ponto € importante que as empresas
com este tipo de servigos tenham presente que 0s novos concorrentes que possam
eventualmente surgir sejam na maioria profissionais, que a titulo individual, possam
lecionar matérias especificas nas suas residéncias. Contudo, estes apresentam
também algumas limitac8es, visto que, ndo se encontram legalizados, ndo podendo
por isso passar um comprovativo referente aos servigos que prestam; ndo podem
divulgar téo facilmente os seus servicos e limitam-se também, na maioria das vezes,
somente a lecionar uma Unica disciplina, ndo disponibilizando aos Encarregados de

Educacg&o num mesmo local um leque variado de matérias.

g Novos produtos e/ou servigos substitutos | Numa primeira analise, um Centro de
Estudos ndo possuird ameacas diretas caso revele ser uma organizagdo o mais
atrativa possivel para os seus clientes, oferecendo diferentes servigos de qualidade
num Udnico espago, como por exemplo, um Gabinete de Terapia da Fala, um
Gabinete de Terapia Ocupacional, um Gabinete de Psicologia e um Gabinete de
Nutricdo, a complementar os servicos bases de explicagdes do 1° Ciclo ao
Secundario. Contudo, é fundamental frisar, que de forma indireta, os clientes que
trabalhem noutros locais poderdo optar por deslocar os seus educandos e assim
encontrar outro tipo de ofertas para 0s mesmos.

Assim, de acordo com a analise feita anteriormente através das 5 For¢as de Portter, é

possivel afirmar que, a Academia Progresso possui varios elementos de forca competitiva face

aos seus concorrentes:
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a

g Desde a sua localizagdo face a necessidade dos seus clientes; a ‘inexisténcia’
local/regional de servigos similares, que colocardo esta pequena empresa numa ‘quase
situacao’ de Monopdlio.

g Também é de realcar que, a sua carteira de clientes, apesar de ser muito especifica,
sera muito consistente, umavez que, a necessidade de dar resposta aos jovens/criangas
que, apos os seus periodos letivos nas escolas ndo tém outro tipo de resposta, é

fundamental.

¢ Ao nivel dos concorrentes e fornecedores, ambos se colocam num mesmo patamar, ou
seja, por ndo existirem concorrentes diretos, isto €, com prestacdo de Servigos deste
tipo, naquela localizagdo, os fornecedores serdo ‘obrigados’ a ceder ao poder de
negociacdo da Academia por esta estar numa posicao idilica no mercado local.

g No que se refere aos servigos/produtos substitutos, a Academia Progresso ndo possuira
diretamente este tipo de dificuldade, pois em termos locais sera a Unica resposta efetiva

para a necessidade premente das criancas e jovens das escolas vizinhas.

5.3.3 Anédlise dos Clientes

Com base na andlise de clientes anteriormente dissecada nesta dissertacédo, baseada
em diferentes autores, tornou-se crucial um estudo detalhado sobre o publico-alvo que a filial da
Academia Progresso visa se integrar.

Assim, no que diz respeito a possivel analise dos clientes tornou-se pertinente que a
mesma fosse realizada com base nos inquéritos efetuados no Agrupamento de Escolas Arga e
Lima, situado na freguesia de Lanheses, onde a Academia Progresso visa se inserir. Deste
modo, denota-se que foram inqueridos 81 individuos, mais precisamente 69 do género feminino
e 12 do género masculino, sendo a média de idade destes de 44,38 anos.

Deste modo, a todos os inquiridos, foram colocadas um conjunto de questdes, com o
objetivo de perceber se aguela zona, Lanheses, seria de facto uma excelente localizagdo no que
se refere a angariacéo de clientes. Com o intuito de esclarecer claramente a real potencialidade
daquele local, as perguntas do inquérito aplicado basearam-se, inicialmente, em perceber se os
educandos sentiam dificuldades recorrentes em contexto escolar, se por conseguinte, 0s
encarregados de educacao tinham por hébito recorrer a ajudas externas para contornar essas
mesmas dificuldades, e por fim, compreender ainda, o que é importante e o que avaliam aquando
da escolha do servigo em estudo.

Por conseguinte e, relativamente a questdo “sente dificuldades em acompanhar e
auxiliar o seu educando nas tarefas escolares” a resposta mais frequente foi “as vezes” com
55,6% (tabela 4).
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Tabela 4 — Resultados obtidos a questao “sente dificuldades em acompanhar e auxiliar o seu educando

nas tarefas escolares”

Frequéncia Percentagem
Nunca 10 12,3
Raramente 8 9,9
As vezes 45 55,6
Muitas vezes 14 17,3
Sempre 4 4,9
Total 81 100,0

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima

Posto isto, torna-se pertinente analisar a relacdo existente entre as habilitacdes

académicas dos encarregados de educacao e as respetivas dificuldades de acompanhamento

dos educandos nas tarefas escolares (tabela 5).

Tabela 5 — Relacgdo entre as habilitagcbes académicas dos encarregados de educacéo e dificuldades de

acompanhamento dos educandos nas tarefas escolares

Nunca Raramente As vezes |Muitas vezes| Sempre
Count 5 3 19 4 2
3°Ciclo

Expected Count 4,1 3,3 18,3 57 1,6
Count 3 2 21 8 2

Secundario
Expected Count 4.4 3,6 20,0 6,2 1,8
Count 2 1 5 2 0

Licenciatura
Expected Count 1,2 1,0 5,6 1,7 5
Count 0 2 0 0 0

Mestrado

Expected Count 2 2 1,1 3 1

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima
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Assim sendo, tendo por base o teste de hipoteses é possivel afirmar que existe uma
relacdo entre as habilitacdes académicas dos encarregados de educacgédo e a dificuldade em
acompanhar os educandos nas tarefas escolares (x?(12) = 21,901, p <0,05).

Tabela 6 — Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 21,901 12 0,039
Likelihood Ratio 13,515 12 0,333
Linear-by-Linear Association 0,257 1 0,612
N of Valid Cases 81

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima

Quanto a questdo “tem por habito recorrer a aulas de apoio ao estudo e/ou explicagbes

”

para auxiliar o seu educando no decorrer do ano letivo” a resposta mais constante foi “nunca
com 45,7% (tabela 7).

Tabela 7 — Resultados obtidos a questao “tem por habito recorrer a aulas de apoio ao estudo e/ou

explicagdes para auxiliar o seu educando no decorrer do ano letivo”

Frequéncia | Percentagem
Nunca 37 45,7
Raramente 6 7,4
As vezes 18 22,2
Muitas vezes 15 18,5
Sempre 5 6,2

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de

Escolas Arga e Lima

Posteriormente, e relativamente a pergunta “quando pondera recorrer a Sservigos
externos para apoiar o seu educando nas tarefas escolares, tem em atengéo...” verificou-se que
os encarregados de educacdo dao primazia ao espaco se € afavel, agradavel e acolhedor; a
qualidade dos servigos prestados; aos pre¢os praticados e as promogfes associadas aos

mesmos; bem como, ao feedback de outros utilizadores (tabela 8).
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Tabela 8 — Resultados obtidos a questao “quando pondera recorrer a servigos externos para apoiar o seu

educando nas tarefas escolares tem em atengao...”, em que 3 representa “as vezes” e 4 “muitas vezes”

Localizacdo| Espaco Servicos Precos Promocdes | Feedback
Valid 81 81 80 76 80 80
Missing 0
Mode 4 4 4 4

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima

Deste modo, ao analisarmos a relacdo entre o feedback ou a opinido sobre a empresa

de outros utilizadores do servico com o facto de novos clientes poderem recorrer a este tipo de

servicos percebemos que existe uma relacdo entre as variaveis em estudo (x2(16) = 30,863, p
<0,05) (tabela 9).

Tabela 9 — Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 30,863 16 ,014
Likelihood Ratio 33,523 16 ,006
Linear-by-Linear Association 0,093 1 ,760
N of Valid Cases 80

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima

Por sua vez, a questdo “depois de contratar os servigcos externos para apoiar o seu

educando nas tarefas escolares como avalia o seu grau de contentamento tendo em conta...”

verificou-se que os pais tem em atenc¢édo fatores como a empatia e trabalho desenvolvido pelos

professores, a opinido do educando e os resultados das avaliagcbes. Todavia, o trabalho

desenvolvidos pelos docentes e as notas dos educandos apresentam uma percentagem mais
preponderante, com 3,93 em ambas (tabela 10).
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Tabela 10 — Resultados obtidos a questao “depois de contratar os servigos externos para apoiar

o0 seu educando nas tarefas escolares como avaliar o seu grau de contentamento tendo em conta...”

) Trabalho .
Empatia com 0s ] Opinido do Resultado das
desenvolvido pelos N
colaboradores educando avaliacdes
colaboradores
Valid 81 81 81 81
Missing 0 0 0 0
Mean 3,75 3,88 3,93 3,93

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima

Por ultimo, e no que se refere a questao “que outros servigos seriam do seu interesse

encontrar no mesmo espaco onde o seu educando usufruisse das aulas de apoio ao estudo /

explicagbes” foi exequivel constatar que oficinas de leitura e de escrita, aulas de iniciacao a

informatica, musica e teatro seriam servicos que a empresa deveria apostar pois seriam

suscetiveis de atrair novos clientes (tabela 11).

Tabela 11 — Resultados obtidos a questao “que outros servigos seriam do seu interesse encontrar no

mesmo espago onde o seu educando usufruisse das aulas de apoio ao estudo / explicagbes”

Periodo de G. Terapia Oficinas de Aulas de
— .. |G. Nutricdo _p_ Leitura e o L. Xadrez | Mdsica | Teatro
Férias Ocupacional - . Informatica
- Escrita -
Valid 76 75 73 77 75 74 77 75
Missing
Mode 3

Fonte: Inquérito aplicado no Agrupamento de Escolas Arga e Lima

5.3.4 Anélise dos Concorrentes

A filial da Academia Progresso centrar-se-4 e focalizar-se-4 em potenciais clientes

provenientes do Agrupamento de Escolas que se localiza na mesma localidade onde esta se

integrara.

Todavia, € de realgar que os servicos concorrentes a Academia Progresso, apesar de

ndo serem a nivel local, efetivamente existem e devem, por essa razdo, ser analisados

detalhadamente na Proposta de Valor (tabela 12) que a Academia possuira face as outras
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empresas da concorréncia. Assim sendo, a posicdo no mercado, o poder da marca, a

experiéncia, o dinamismo, a estratégia, os meios de marketing e tecnoldgicos sdo fatores

preponderantes que devem ser tidos em conta aquando da andlise da concorréncia.

Deste modo, na cadeia de valor compararemos diferentes tributos da Academia

Progresso com duas outras empresas muito consistentes no mercado:

¢ Ginasios da Educacdo — Da Vinci: Trata-se de um franchising de servigos de

educacédo e formacdo com mais de 50 unidades em Portugal que procura
distinguir-se pela qualidade do seu ensino, pelos conceitos e métodos utilizados,
pela qualidade do espaco e equipamentos, bem como, pela diversidade de
servicos que oferece que visam o desenvolvimento integrado do individuo ao
longo davida. Posto isto, esta empresa detém diversificados servicos, tais como,
apoio escolar, psicologia, multisservicos de educacdo, formacgéo profissional,
cursos de linguas, oficinas e workshops, servicos de traducao e interpretacéao,
aprender inglés no estrangeiro, estudar no estrangeiro, empreendorismo e

comunicacao junior, atividades de tempos lives e aluguer de salas.

Abelheira *: Este centro de estudos tem como principal intuito estimular nas
criangas e jovens o interesse e gosto pelo estudo, defendo valores como o
compromisso e a qualidade, a valorizacdo das pessoas, a responsabilidade
social, a inovacdo e o ensino personalizado e abrangente. Assim sendo, a
mesma oferece a todos 0s seus clientes diversos servigos, tais como,
explicacdes individuais e em grupo, preparacdo para exames, curso de linguas

e estudo acompanhado.

Tabela 12 — Fung¢bes da cadeia de valor

FUNCOES DA CADEIA DE VALOR

Posicdo no
mercado

Poder da

marca

Experiéncia

Dinamismo

Estratégia

Meios de

Marketing

Meios

Tecnologicos

Baixa

>

Média

Alta

A

« Academia Progresso || A Ginasios da Educacéo — Da Vinci || » Abelheira *

Fonte: Elaboracgéo propria

Em suma, torna-se assim pertinente concluir que os Ginasios de Educac¢do — Da Vinci sdo sem

davida alguma um forte concorrente da Academia Progresso, uma vez que, os atributos do mesmo

comparativamente aos da Academia estdo mais valorizados. Por sua vez, e em comparacdo com a
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Abelheira * j4 é possivel denotar que a Academia Progresso revela uma ligeira vantagem relativamente a
concorrente, nos atributos “poder da marca’, “experiéncia” e “estratégia”. Posto isto, conclui-se ainda, que
a empresa em estudo, devera tentar melhorar todos os atributos em estudo, tentado passar do nivel “médio”

para “alta”, no intento de fazer face a todos os concorrentes.

5.3.5 Anélise Interna

A Academia Progresso, como foi anteriormente referido, disponibiliza dissemelhantes
servigos estando por essa razao dividida em diferentes setores. Por outras palavras, o servigo
do centro de estudos mais dedicado ao estudo acompanhado e as explicacdes, os cursos de
linguas, o gabinete de Terapia da Fala e de Psicologia, bem como, a propria gestdo da empresa
em si sdo fatores primordiais para o excelente funcionamento e consequente sucesso da
Academia Progresso, devendo por isso serem estudados.

Deste modo, e no que se refere ao centro de estudos, ou seja, ao estudo
acompanhado e as explicagcbes, bem como, aos cursos de linguas é relevante denotar que para
assegurar o excelente funcionamento das mesmas seréo necessarias algumas salas (no minimo
trés) dedicadas somente a este tipo de servicos, com mesas, cadeiras e materiais de apoio com
0s quais os alunos poderdo executar as suas tarefas escolares e, consequentemente, incorrer
no processo de aprendizagem. Posto isto, ressaltasse ainda a importancia dos educandos serem
acompanhados por profissionais de qualidade, onde a pontualidade, assiduidade, motivacdo e
ética profissional sejam valores adquiridos dos mesmos.

Por conseguinte, e relativamente aos gabinetes de Terapia da Fala e Psicologia &
crucial que os mesmos sejam acolhedores e privados com o intuito dos clientes se sentirem bem
aquando das consultas. Assim, estes deverdo conter uma secretaria, cadeiras, poltrona e
espelho. Por sua vez, no que se refere aos profissionais de salde responsaveis pelos referidos
gabinetes, pretende-se gue estes sejam eticamente corretos e com as devidas qualificagfes para
0S cargos a exercer.

Por ultimo e, relativamente a gestdo propriamente dita é de frisar que a mesma deve
ser assegurada por um profissional de qualidade, onde a lealdade, responsabilidade, resiliéncia
e resisténcia ao stress sejam carateristicas da personalidade do mesmo.

Aliada a gestdo, também a parte financeira revela-se crucial para o excelente
funcionamento e consequentemente evolu¢do do negdcio em causa. Deste modo, o facto de
existir um regulamento que vise que o pagamento dos servicos seja até dia oito de cada més é
essencial para garantir que ndo existam mensalidades em atraso. Denota-se ainda que neste
ponto € também fundamental que todas as despesas sejam liquidadas dentro das datas limites
para garantir o ndo surgimento de eventuais multas os encargos adicionais.

Por fim, revela-se igualmente importante a publicidade da empresa em estudo, dado
gue a mesma deverd ser realizada primordialmente pelo feedback positivo que sera o principal
enfoque da Academia Progresso. Esta filial terd também sempre o objetivo de apostar na
inovacao e na qualidade dos servigos prestados para continuar a manter, bem como, angariar

novos clientes.
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5.3.5.1 Anélise VRIO

A visdo baseada em recursos representa uma das principais fontes de pensamento da
area de estratégia empresarial. Assim, considera-se que 0s recursos de uma organizagao podem
ser, sem duvida alguma, uma mais-valia competitiva, desde que sejam, reconhecidos pela
organizagdo como valiosos, raros, dificeis de serem copiados e, consequentemente, de serem
explorados. Posto isto e, reconhecendo, a priori, a importancia dos recursos para a vantagem
competitiva das organizacoes, este ponto tem como objetivo identificar e analisar se 0s recursos

estratégicos da Academia Progresso que contribuem para a sua vantagem competitiva.

a) ImplicacBes competitivas

Para melhor compreendermos a identificacdo das competéncias competitivas iremos
analisar os recursos a luz dos atributos da VRIO, dado que, esta permite avaliar se 0s mesmos
sdo, realmente, fontes de vantagens ou desvantagens competitivas.

Posto isto, os recursos da Academia Progresso sao classificados de acordo com a tabela

13 de andlise VRIO, que permitem analisar aqueles que mais e menos contribuem para a

competitividade da empresa.

Tabela 13 — Andlise dos pontos fortes e fracos das implicacdes competitivas

E vantagem competitiva?
Pontos Fortes Implicacbes Competitivas
\% R I O

Acompanhamento do Aluno Sim Néo — — Paridade Competitiva

Ambiente Agradavel Sim Néo — — Paridade Competitiva
Equipe Dindmica Sim Sim Sim Sim Vantagem Competitiva Sustentavel
Equipamentos Modernos Sim Sim Néo — Vantagem Competitiva Temporaria
Explicac6es ao Domicilio Sim Sim N&o — Vantagem Competitiva Temporaria
Ajustar Horarios/Aluno Sim Sim N&o — Vantagem Competitiva Temporaria

Professores Jovens Sim Néo N&o — Paridade Competitiva

Transporte de Alunos Sim Nao — - Sem Implicagcdes Competitivas

Versatilidade de Aprendizagem Sim Sim Sim Sim Vantagem Competitiva Sustentavel
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E vantagem competitiva?
Pontos Fracos Implicagbes Competitivas
Vv R | @)
Reconhecimento da Marca Sim Néo — — Desvantagem Competitiva
Espaco Limitado Sim Né&o — — Desvantagem Competitiva
Atividades para Feérias Sim Néo — — Desvantagem Competitiva

Fonte: Elaboracéo prdpria

b) Competéncias distintivas

As competéncias distintivas séo talentos e experiéncias coletivas que estdo inerentes na
forca de trabalho de uma determinada empresa. Essas caracteristicas essenciais s&o
consideradas altamente desejaveis, uma vez que, fornecem ao negdécio as vantagens que este
precisa para ser competitivo, para além do valor aos clientes que permitem atingir as metas e os
objetivos da empresa.

Por conseguinte, as competéncias distintivas da filial da empresa Academia Progresso
sdo classificados de acordo com a tabela 14 de andlise VRIO, que permitem analisar aqueles

gue mais e menos contribuem para a competitividade da empresa.

Tabela 14 — Andlise dos pontos fortes das competéncias distintivas

E vantagem competitiva?
Pontos Fortes Implicacbes Competitivas
\% R I O
Equipe Dindmica Sim Sim Sim Sim Vantagem Competitiva Sustentavel
Equipamentos Modernos Sim Sim Néo — Vantagem Competitiva Temporaria
Explicac6es ao Domicilio Sim Sim N&o — Vantagem Competitiva Temporaria
Ajustar Horarios/Aluno Sim Sim N&o — Vantagem Competitiva Temporaria
Versatilidade de Aprendizagem Sim Sim Sim Sim Vantagem Competitiva Sustentavel

Fonte: Elaboragéo propria
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Deste modo, torna-se exequivel concluir que a Academia Progresso detém
maioritariamente de competéncias distintivas temporarias em comparagdo com as competéncias

distintivas sustentaveis (tabela 15).

Tabela 15 - Sintese das competéncias distintivas temporarias vs. Sustentaveis

Competéncias Distintivas Temporarias | Competéncias Distintivas Sustentaveis

Equipamentos Modernos Equipe Dindmica

Explicagdes ao Domicilio Versatilidade de Aprendizagem

Ajustar Horéarios/Aluno

Fonte: Elaboragéo propria

5.3.6 Analise SWOT

Assim, apresentamos na tabela 16, de acordo com a area de servicos da Academia
Progresso e, também, face ao seu posicionamento no mercado, as Forcas, Oportunidades,

Fraquezas e Ameacas.
Tabela 16 — Analise SWOT

FORCAS OPORTUNIDADES

ExplicacGes ao domicilio;
Equipamentos modernos e ambiente
Maior nimero de alunos a frequentar as
agradavel;
escolas em redor;
Qualidade nos servigos prestados;
Transporte de alunos da Escola —
Equipe dindmica e jovem;
Academia Progresso;
Versatilidade da aprendizagem;
Ajustar horarios/aluno;
Localizacdo (perto de escolas);
Novas tecnologias;
Carteira de clientes, a partida, satisfatoria;
Novos servicos em areas diferenciadoras;
Precos acessiveis.
Melhoria financeira a nivel nacional;
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Aumento da populacdo e consequente
escolaridade obrigatoria;
Aumento de habitos de consumo

relacionados com a educacéo.

FRAQUEZAS

AMEACAS

Espaco limitado;

Pouca notoriedade da marca;

Solidez financeira;

Atividades para férias.

Qualidade dos recursos humanos;

Aumento da regulamentacdo, como
contratos laborais e aplicacdo de normas;
Novas empresas rivais;

Desenvolvimento de programas

curriculares a nivel tecnolégico.

5.40bjetivos

Fonte: Elaboragéo prépria

No que se refere & acecdo de objetivos intrinsecos ao desenvolvimento deste projeto,

importa referir que estes se constituirdo como um conjunto de ‘linhas orientadoras’ para a

implementacao e gestdo das atividades do mesmo. Neste sentido, € de real¢gar um conjunto de

objetivos gerais e especificos que operam como um guia pratico/modelar, no intento de

garantirem uma intervencédo verdadeiramente proficua e eficaz.

Portanto, € importante denotar que o0s objetivos gerais ajudam, normalmente, a

descrever as grandes linhas de intervencdo, enquanto que, os especificos indicam um plano

mais detalhado das tarefas a realizar.

Assim sendo e, num enquadramento mais geral, destacam-se o seguinte conjunto de

objetivos gerais a curto prazo:
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l. Proporcionar a todos os alunos(as) e utentes um conjunto de ferramentas
fundamentais ao seu processo evolutivo;

Il. Desenvolver uma intervengdo multidisciplinar especifica a cada cliente;

1B Executar uma avaliacdo continua do processo de evolucdo de cada aluno(a) e
utente;

V. Promover uma interligacéo continua e plena, entre a familia e a organizacéao.

Por conseguinte, e relativamente aos objetivos especificos, a longo prazo, que se
direcionam para uma planificagdo mais detalhada da acdo, demarcam-se 0s seguintes:

l. Desenvolver planos de estudo, individualizados e de exceléncia para cada
alunos(as) e utentes;
I Oferecer de modo complementar um apoio personalizado a cada aluno(a) e utente.

5.50pc¢des Estratégicas

a) Definicédo do publico-alvo

A filial da Academia Progresso sera uma empresa implementada no mercado de
trabalho, que tera como principal enfoque estabelecer-se com vigorosos alicerces, garantindo
deste modo, que o0s seus clientes sejam fiéis & mesma, bem como, aos Servicos que
disponibilizara a todos. Assim sendo e, no intento de garantir esse mesmo objetivo, torna-se
pertinente caraterizar o tipo de clientes da empresa em estudo. Por outras palavras, a Academia

Progresso tera como principal enfoque na captacéo de clientes:

Dos 6 aos 18 anos de idade,
Que frequentem o 1°, 0 2° ou o 3° Ciclo ou 0 Secundario,

Residentes no conselho de Viana do Castelo;

T D DD

Que procurem servicos de qualidade a precos acessiveis, num espacgo
acolhedor com uma equipe dinamica.

b) Posicionamento

Relativamente ao posicionamento a Academia Progresso pretende-se implementar
como sendo uma empresa diferenciadora que disponibilizard um servico dissemelhante e
individual, visto que, disponibilizara, a cada cliente, um servi¢o Unico e personalizado, com o
intuito de fazer sentir o mesmo como um individuo imprescindivel, tendo por base o que procura
e pretende.

Posto isto, esta destacar-se-4 também pelo rigor, profissionalismo e qualidade dos

servicos prestados, como uma localizagéo privilegiada e um espago moderno e afavel.
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5.6 Marketing Mix

a) Produto

Um dos pontos do Marketing Mix € o produto da empresa em andlise. Assim, e tendo em
conta que a Academia Progresso funcionara na logica de prestacao de Servicos é importante
descrever o seu real intuito.

Posto isto, a empresa caraterizar-se-a por ser uma empresa direcionada para a venda
de Servicos, sendo o seu publico-alvo criangas e jovens que se encontrem em idade escolar, no
Distrito de Viana do Castelo. Deste modo, a mesma e, como anteriormente referido,
disponibilizard a todos os seus clientes diversificados servigos, tais como, Apoio ao Estudo e
Explicacbes a todas as disciplinas, desde o 1° Ciclo ao Ensino Universitario, Cursos de Linguas,

Gabinete de Psicologia e Terapia da Fala.

b) Preco

Teoricamente o preco a ser definido devera ser aquele que maximize o lucro. No entanto,
existem diversos fatores que devem ser analisados e que influenciar&o a definicdo do preco final.

Deste modo, a empresa devera ter em consideragdo as condicionantes externas
(intermediarios, dindmica da procura, fornecedores, condi¢cdes econémicas, restricdes legais,
consideracBes éticas e concorréncia) e as condicionantes internas (custos, objetivos da
organizacdo, marketing mix e grau de diferenciacéo do produto).

Posto isto, a Academia Progresso ao nivel do preco possuira um conjunto de cuidados
e de estratégias que levardo ao crescimento gradual da empresa, como os “packs” de descontos
sob determinadas condicbes e também os “packs” de pregos, conforme as cargas horarias e

servicos que os clientes pretendam (Anexo ).

c) Distribuicdo

No que diz respeito a esta componente do Marketing Mix, a Distribuicdo, designa-se pelo
conjunto de canais utilizados para se fazer chegar servigo/produto ao consumidor/cliente. No
caso da Academia em estudo o estabelecimento em si funcionara como canal de distribuicéo,
visto que, sera através deste que se realizardo as comunicacdes e respetivas intervencdes com

os clientes.

d) Divulgacao

No que diz respeito & divulgacdo da empresa em estudo a mesma serd realizada
segundo a comunicacao above e below the line.
Por outras palavras e, tendo em atengdo o primeiro plano de acdo — above de line é de

destacar:

68



Tese de Mestrado Gestdo das Organizagdes: Ramo Gestéo de Empresas

¢ Distribuicdo de folhetos e cartdes-de-visita em locais estratégicos, como festas
de final de ano letivo nas escolas das redondezas, festas locais, entre outros;

g Divulgacgédo através das redes de comunicagdo, como o Facebook e Instagram.

Por sua vez, e tendo em conta o segundo plano de acao — below da line é de realcar:
¢ A aposta no feedback positivo, visto que, a empresa em estudo dedicara todo o
seu esfor¢co e empenho na satisfacéo do cliente com o intuito que o0 mesmo sai
da empresa totalmente satisfeito, para deste modo, poder transmitir a qualidade

dos servigos aos seus conhecidos e amigos;

g Parcerias com outras empresas, como por exemplo a Motriviana, onde o0s
nossos clientes poderdo usufruir, com descontos, dos servigos disponiveis na

mesma e vice-versa.

e) Servico || Pessoas & Evidencias Fisicas & Processos

A Academia Progresso operard como uma marca, ha area dos servicos. Assim,
Progresso como a proépria “marca” o designa sera um dos principais enfoques da empresa, visto
gue, esta valorizara a primazia do progresso dos seus estudantes quer a nivel académico como
social.

Deste modo, com o intuito de garantir o real progresso de todos os seus clientes a
empresa em estudo apostara na contratacéo de profissionais de exceléncias, mais precisamente
trés docentes das areas de matemaética e fisico-quimica / portugués e inglés / espanhol e francés,
bem como, de uma terapeuta da fala, uma psicéloga e ainda uma gestora.

Posto isto, a Academia Progresso tera de ser constituida por trés salas, sendo uma delas
direcionada para o 1° e 2° Ciclo, outra para o 3° Ciclo e Secundéario e a Ultima, funcionara como
Gabinete, encontrando-se direcionada para as valéncias de Psicologia e Terapia da Fala. Por
sua vez, a Academia Progresso detera ainda de uma sala de espera com a respetiva rececéo,
bem como, de uma casa de banho.

Por conseguinte, é importante ainda denotar que para facultar os diferentes servigos
disponiveis na Academia Progresso a mesma contara, como foi referido anteriormente, com uma
excelente e profissional equipa de professores e profissionais de saude. Desta forma, e no que
se refere ao pagamento dos docentes, é de salientar que estes trabalhardo a recibos verdes,
sendo que receberdo a hora (um valor acordado previamente, tendo em conta a disciplina a
lecionar, o ciclo e o nimero de alunos). Por outras palavras, no final do més os professores
deverdo enviar a Diretora da Academia Progresso, a folha de presencas devidamente
preenchida, no intento da mesma realizar o célculo das horas e proceder posteriormente ao
pagamento, que sera efetuado entre o dia 1 e 5 de cada més. Por sua vez, no que se refere aos
profissionais de saude (terapeuta da fala e psicologia) estas deverdo conceder a entidade em
causa uma percentagem, aproximadamente 25%, de cada consulta que facultarem no gabinete
da Academia Progresso.
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6.Indicadores Econdmicos

6.1 Taxa De Crescimento Do Negdcio

Este indicador permite-nos avaliar o desenvolvimento da atividade de um ano para o
outro. Assim sendo, podemos observar um crescimento acentuado do ano de 2020 para 0 ano
de 2021, com um crescimento de 96%. Este crescimento resulta da conquista de novos clientes,
gue advém do aumento do reconhecimento da marca por parte dos mesmos. Posto isto, e tendo
em conta a capacidade disponivel do negdcio, denota-se que o melhor aproveitamento do
espaco e recursos se manifestard unicamente no ano seguinte (2022) com um crescimento de
10%. Deste modo, é possivel afirmar que neste ano a empresa obtera o seu o melhor resultado

e consequentemente atingira o seu auge.

6.2Rentabilidade Liquida Sobre O Rédito

O indicador de Rentabilidade Liquida sobre o Rédito indica quanto representa o resultado
liquido do periodo no volume de negdécios gerado pela empresa (vendas e prestacbes de
servicos) em cada ano. Isto é, neste caso apenas o resultado das prestacfes de servigcos
realizadas, dada a natureza da empresa. Por sua vez, é de salientar que este indicador traduz
ainda o rendimento puro (liquido) do negdcio, dado que, ja estdo repercutidos no RLP todos os
proveitos / ganhos e custos / gastos e respetivos impostos da atividade.

Por conseguinte, e dado o horizonte temporal constata-se uma melhor rentabilidade no
1° ano devido ao bom arranque da atividade (prestacfes de servigos) e de uma contenséo de
gastos relacionada com os reduzidos gastos com o pessoal. Posteriormente, no 2° ano observa-
se a duplicacéo da receita. Contudo, esta € acompanhada do duplicar dos FSE’s, bem como, de
um aumento consideravel dos gastos com o pessoal, que levam a reducdo da rentabilidade
liquida. Posto isto, somente o conhecimento de causa do responsavel permitird que a
contratacdo e a delegacéo de fungbes associada a um controle apertado permitam continuar a
prestar um servico de qualidade.

6.3Indicadores Econdmico-Financeiros

6.3.1Retorno do Investimento | ROI

Tendo em conta o indicador financeiro ROl é exequivel verificar logo no 1° ano que o
mesmo é positivo e superior a zero, o que é indicativo de um bom pronuncio. Assim sendo, é
recuperado 21% do capital investido na atividade no 1° ano e 2% no 2° ano.

E de frisar ainda, que no restante periodo em anélise o projeto mostra libertar rendibilidade

efetiva face ao capital investido o que déa credibilidade para a implementagcdo do mesmo.
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6.3.2 Rentabilidade do Ativo | ROA

Dada a necessidade de qualquer gestor em avaliar a gestdo e respetiva eficiéncia dos
recursos que dispbe, torna-se aconselhavel a andlise deste indicador que demonstra a
capacidade dos ativos da empresa em gerarem resultados.

Posto isto, e dado tratar-se de uma empresa prestadora de servicos manifesta um Return
on Assets superior, quando comparada com uma empresa industrial. Nesta o gerar de resultados
€ notdrio no primeiro ano, dai o atingir dos 27 pontos percentuais. Por sua vez, a quebra desta
eficiéncia surge no 2° ano, onde os gastos com pessoal, os fornecimentos e servi¢cos externos
manifestam-se, influenciando diretamente os meios de liquidez e consequente o ativo. Estes
aumentos, no entanto, ndo sdo acompanhados com um crescimento do volume de negécios,
originado assim, os dois pontos percentuais no 2° ano.

Por conseguinte, nos anos seguintes a eficiéncia nao é descorada e a empresa detém
melhores volumes de negdcios, parecendo laborar com a capacidade total disponivel/instalada.

Assim, esta volta a gerar uma rendibilidade média de 23% face aos ativos disponiveis.

6.3.3 Rotacao do Ativo

Os ativos existentes em cada empresa visdo gerar resultados, mais concretamente vendas
e/ou prestacdes de servicos. Desta forma, o indicador Rotacdo do Ativo permite ao gestor ter a
percecao da eficiéncia no gerar das vendas/prestacdes de servicos (a quantidade de vezes) com
0 mesmo ativo. Ou seja, sem ter em atencao aos gastos incorridos para gerar estes resultados,
conforme havia exposto no indicador anterior.

Deste modo, podemos verificar que um ativo disponivel foi convertido por 2,25 vezes em
vendas no primeiro ano de implementacéo do projeto. Percentualmente, o ativo gerou 225% de
si mesmo. Posteriormente, no 2° ano o cenario é melhor devido ao aumento do volume de
negocios e pela manutengéo do ativo. Ja no 3° e seguintes anos o racio manter-se-a positivo e
tenderd a diminuir, visto que, a capacidade méxima sera alcancada, proporcionando assim, o

aumento do ativo circulante.

6.3.4 Rendibilidade dos Capitais Proprios | ROE

Na otica de uma possivel venda do negdcio os eventuais investidores podem mensurar o
rendimento que poderiam gerar, com a aquisi¢cao deste negdcio, através do ROE, isto porque,
por cada euro investido e, analisando o 1° ano de atividade, o investidor iria obter 0,26 €. Por
outras palavras, dado o investimento inicial/capitais préprios de 5 000,00 € o retorno seria de
1 300,00 € no 1° ano. Posto isto, e dado estes ROEs ¢é possivel verificar, pela evolugao, um
crescimento de 2020 até 2022, uma vez que, dadas as infraestruturas disponiveis da-se o gerar
de valor acrescentado, verificando-se valores médios de 20% nos anos seguintes para este

indicador.
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6.4Indicadores Financeiros

Com o intuito de melhor acompanhar a andlise dos Indicadores Financeiros

correspondentes ao Estudo de Viabilidade é pertinente e aconselhavel a consulta do Anexo IV.

6.4.1 Autonomia Financeira

Atendendo a autonomia financeira desta empresa, ou mesmo a necessidade de recorrer
a capitais alheios, a analise em causa permite-nos constatar que nao serd necessario incorrer
em custos relacionados com financiamentos. Custos esses, que eventualmente poderiam existir,
caso a empresa em estudo se tivesse dirigido, a priori, junto da banca com o intuito de contrair
um crédito de curto prazo. Assim, esta empresa apresenta racios de solvabilidade superiores a
30%.

E de salientar ainda, que a média observada para o periodo em anélise é de 80%, sendo

sempre superior aos 74% o que manifesta a independéncia face a capitais alheios.

6.4.2 Solvabilidade Total

Este r4cio permite ao gestor avaliar a possibilidade de resolver / solver todas as obrigacfes
incorridas com a atividade. Desta forma, analisando os valores obtidos verificamos que em todos
0S anos o racio é superior a 1 / 100%, o que traduz que a empresa detém de ativos suficientes
para satisfazer todos os seus passivos. Ou mesmo detém de direitos suficientes para fazer face
as obrigacBes em que incorreu e ainda libertar meios/fundos. O mesmo racio apresenta no fim
do periodo em andlise o valor percentual de 700%, que significa que poderia incorrer em demais

obrigacfes se assim se prepusesse.

6.4.3 Indicadores de Liquidez

Mesmo gerando lucros econémicos é conduta mensal de qualquer empresa prestar a
méxima atencdo a sua tesouraria. O controlo apertado e a proximidade com o cliente faz com
gue o nivel de incobrabilidade ndo se manifeste.

Assim sendo, apresentam-se 0s seguintes racios:

a) Liguidez Corrente/Geral

No que comporta a Liquidez Geral da empresa podemos avancar que, dada exigibilidade
de curto prazo, a empresa detém de meios financeiros/disponibilidades suficientes e facilmente
convertiveis em dinheiro para satisfazer as obrigag@es incorridas para um horizonte temporal de
um ano. Todavia, esta andlise sé é possivel efetuar com base no racio apurado ser superior &
unidade. Deste modo, em todo o periodo em andlise é exequivel verificar valores médios de 4,83,

terminando o periodo em andlise, 6° ano, com valores de 6,97. Por outras palavras, a empresa
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em estudo chega a deter meios convertiveis para satisfazer mais de 5 vezes as obrigacdes

incorridas de curto prazo.

b) Liguidez Reduzida

No que comporta a Liquidez Reduzida, isto €, o fazer face a exigibilidade de curto prazo
sem a realizacdo de meios liquidos através da conversao de stocks/inventarios disponiveis em
dinheiro, é de frisar que a entidade detém o mesmo parecer/analise que o racio de liquidez
corrente, visto que, esta empresa € apenas uma prestadora de servicos e ndo uma empresa
comercializadora de bens. Em suma, a empresa detém, com os meios liquidos que dispGe,

capacidade de pagar as suas dividas de curto prazo (passivo corrente).

6.4.4 Indicadores de Risco do Negécio

Dado que todas as empresas que se implementam em qualquer tecido empresarial estdo
sujeitas a determinado nivel de risco de negdcio é de ter em atencdo a andlise dos indicadores
a seguir enunciados. A andlise em causa deve ser sempre ponderada devido a incerteza

associada a qualquer ramo de negdécio, bem como, devido a concorréncia de cada mercado.

a) Margem Bruta

Tendo por base o indicador de risco de neg6cio Margem Bruta podemos aferir que em
todo o periodo em analise 0 mesmo € positivo, obtendo os seus valores mais elevados (16.282€)
a partir do ano de 2022 e mantendo-se constante nos anos seguintes. Manifesta-se, contudo,
apenas uma ligeira quebra das prestagfes de servicos em 2021 comparativamente aos gastos
incorridos, em consequéncia da ainda procura pela eficiéncia da gestado operacional. Eficiéncia
esta que somente no ano seguinte é alcancada devido a capacidade instalada efetivamente se

verificar neste periodo.

b) Grau de Alavancagem Operacional

Este indicador de risco de negécio permite-nos avaliar o risco operacional dado o peso
dos gastos fixos nesses resultados (operacionais). Deste modo, permite ao gestor ter a perce¢céao
de quando podera conseguir uma maior estabilidade operacional na sua empresa. Assim, como
era de esperar, o indicador em causa revela um valor elevado em 2021 em consequéncia do
aumento quer dos gastos fixos quer dos variaveis (exfluxos) e, em contrapartida, a ineficiéncia
do volume de negécios, detendo do seu maior grau de alavancagem neste ano. Por conseguinte,
nos anos seguintes o GAO € diminuido devido a maior eficiéncia na concretizagdo do volume de
negocios.

Por ultimo, pode-se ainda observar que apenas no ultimo ano em andlise o indicador de
risco tendera a descer devido ao impacto negativo que as depreciacdes estavam a ter até entdo

no resultado operacional.

73



Tese de Mestrado Gestdo das Organizagdes: Ramo Gestéo de Empresas

c) Grau de Alavancagem Financeira

Este indicador de risco de negdcio permite-nos analisar o nivel de risco associado ao
impacto que a estrutura financeira da empresa detém face a realizagédo de resultados para os
gerentes / administradores / acionistas.

Contudo, dada a nédo existéncia de qualquer gasto incorrido ou proveito auferido com
financiamentos o resultado deste indicador ndo se manifesta relevante nesta andlise. Assim,
qualquer variacdo do resultado operacional serd igual a variagao do resultado corrente o que
permitirda 0 mesmo acesso ao rendimento disponivel para os administradores. Por sua vez,
variacOes superiores a unidade (100%) neste indicador indicam que, por exemplo, numa variacao
positiva de 10% nos resultados operacionais deteriamos uma variacéo a% - 100% nos resultados

possiveis de distribuir aos administradores.

6.4.5 Free Cash Flow to Equity | FCFE

O FCFE é um indicador de quanto valor/remuneracdo ficara disponivel para os
administradores/acionistas de uma empresa ap6és o pagamento de todas as despesas,
reinvestimento e divida. Posto isto, e como se pode constatar pela analise dos valores apurados
no 1° ano, a empresa em estudo ndo deteria efetivamente dinheiro para libertar de forma a
remunerar 0s administradores/acionistas devido ao forte impacto dos ativos fixos
adquiridos/investimento inicial para o desenvolvimento da atividade.

Por conseguinte, nos anos de 2021 e seguintes a empresa comecara a ter a possibilidade
de remunerar os shareholders responsaveis/interessados pelo negécio por via do FCFE

manifestar valores positivos.

6.4.6 Valor Atual Liguido | VAL

O VAL trata-se do indicador de avaliacdo da rentabilidade de projetos de investimento.
Deste modo, 0 mesmo resulta da soma de todas as entradas e saidas de fluxos durante a vida
Gtil de um projeto, atualizada para 0 momento presente.

Posto isto, no projeto em apreco, ndo se considera, em todo o periodo em analise, uma
taxa de juro de ativos sem risco, associada a um prémio de risco de mercado. Assim, avan¢gamos
com uma identificavel taxa de atualizacdo de 10%, que ira traduzir-se em fatores de atualizacéo
(taxa de desconto) dos fluxos da atividade que irdo evoluir de forma crescente durante os
periodos em analise.

Deste modo, dadas as atualiza¢gfes dos fluxos de atividade/cash-flows podemos esperar
um VAL de 9.363,83€ ao fim de 6 exercicios econdémicos. Concluimos, desta forma, que o valor

do VAL é positivo, o que significa que o projeto apresenta rentabilidade positiva.
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6.4.7 Taxa Interna de Rentabilidade | TIR

A TIR é um indicador de medi¢&o da rentabilidade de projetos de investimento. Posto isto,
guanto mais elevada for a TIR maior sera a rentabilidade do projeto, sendo possivel afirmar que
se a TIR for superior a taxa de custo de capital, o projeto é viavel.

Deste modo temos uma taxa interna de rentabilidade de 106% o0 que comparativamente a
taxa de atualizacdo de 10% se mostra superior. Entende-se, assim, que se consegue uma
remuneracao dos capitais, superior ao custo médio dos mesmos. Conclui-se entdo que o projeto
supera o valor do custo do capital no periodo do estudo que se considerou deveria ter uma
atualizacdo de 10% ao ano.

6.4.8 Payback Period

Dado o projeto em estudo podemos avangar que 2 anos é o tempo necessario para que o
mesmo, a nivel de despesas e receitas, permita a recuperacdo das despesas associadas ao
investimento inicial através dos cash-flows de exploracdo gerados. Assim sendo, dado o reduzido

Payback period, maior é a qualidade deste projeto.
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7. Conclusao

A Educacao é um setor da sociedade que abrange e sempre abrangeu toda a populacéo.
No entanto, com o decorrer dos anos a mesma veio sendo aprimorada com o intuito de todos os
estudantes serem cada vez mais eficientes e a taxa de alfabetizagdo aumentar em Portugal.

Deste modo, a Educacdo revelou-se uma excelente “janela” no que se refere a
oportunidades de negdcio, pois se até entdo era usual as explicacfes em casas particulares,
hoje em dia, ja se vém grandes empresas que se dedicam Unica e exclusivamente a este tipo de
Servigos.

Posto isto, surgiu entdo a “ideia” de desenvolver um negdcio que visasse combater uma
necessidade previamente identificada.

Assim, e com a “ideia” precocemente estruturada tornou-se pertinente a elaboragéo de
um plano de negécios que visasse explorar todas as vertentes da mesma, onde um estudo
minucioso quer a nivel tedrico quer a nivel pratico revelou-se preponderante.

Deste modo, num enquadramento teérico, foi exequivel constatar a priori a importancia
de um estudo de mercado, no intento de ver respondidas questdes como: Quem séo os clientes?
O que eles valorizam? Como criar valor para os clientes?

Posteriormente, uma anélise externa e interna revelaram-se igualmente fundamentais,
uma vez que com a analise externa podemos explorar todas as oportunidades e ameacas
associadas a “ideia” de negdcio, bem como, o impacto que o produto/servi¢co poderia vir a ter no
mercado. Por sua vez, com a analise interna podemos constatar as vantagens ou desvantagens
do projeto, face aos concorrentes. Desta forma, e com o intuito de compilar todas estas vertentes
de estudo, a analise SWOT demonstrou-se crucial, dado que, a mesma é uma ferramenta que
num unico quadro detalha todas as forgas e fraguezas, oportunidades e ameacas associadas a
um negécio.

De seguida, mas ndo menos importante, a definicdo de objetivos e as opg¢bes
estratégicas foram igualmente denotadas, uma vez que, apenas com estas podemos definir
objetivos hierarquizados e atingiveis, que nos permitiram definir estratégias de crescimento
alcancaveis face ao posicionamento da empresa no mercado. Todavia, e para complementar,
também o Marketing Mix foi abordado e analisado, visto que, é com este que as estratégias que
a empresa pode utilizar, para produzir a resposta desejada no mercado-alvo, sao definidas.

Por conseguinte, na vertente da viabilidade econ6mica, salientou-se a importancia da
avaliacdo de um projeto de investimento incidir em bases sustentaveis, onde a analise dos cash-
flows, do VAL, da TIR e do retorno do investimento sdo determinantes aquando da tomada de
decisdo. Contudo, neste tipo de avaliacdo deve ser ainda contabilizada uma anélise do impacto
da inflagéo, a incerteza face ao risco e uma analise da sensibilidade, ou seja, a atratividade do
projeto em si, com o intuito que a mesma seja 0 mais fidedigna possivel.

Seguidamente, e num enquadramento ja pratico, com base na analise dos inquéritos aos
clientes, que foram aplicados no Agrupamento de Escolas Agra e Lima, é exequivel concluir que

inicialmente nos debateremos com algumas barreiras, entre as quais, a principal serd a
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mentalidade dos Encarregados de Educacgédo na adesédo a este tipo de servicos. Todavia e,
mesmo existindo este entrave inicial, € também possivel concluir, através dos inquéritos
aplicados, que os Encarregados de Educacéo detém reais dificuldades (principalmente quando
tem habilitagBes académicas inferiores) no que se refere ao apoio que tentam prestar aos seus
Educandos, o que significa que existe uma necessidade efetiva em recorrer a ajuda externa. Por
outras palavras, serd fundamental conquistar os primeiros clientes, para que 0s mesmos
transmitam um feedback positivo, para que assim a posterior, consigamos conquistar novos
clientes, e aos poucos consigamos mudar as mentalidades dos mesmos no que se refere ao
recorrer a este tipo de servicos.

Assim, e no intento de realmente conseguirmos conquistar novos clientes sera crucial
ter em atencdo fatores como se o0 espaco é afavel e acolhedor, a empatia e trabalho
desenvolvidos pelos professores e restantes colaboradores, a opinido dos Educandos e os
resultados académicos obtidos, pois estes serdo aspetos que os Encarregados de Educacao
terdo realmente em conta.

Posteriormente, foi também exequivel perceber que caso a Academia Progresso queira
apostar em novas ideias, as oficinas de leitura e escrita, as aulas de iniciacdo a informatica, as
aulas de musica e teatro serdo de grande interesse para o publico-alvo.

Por conseguinte, relativamente a analise da concorréncia, é de salientar que aqui
detemos, sem duvida alguma, de uma grande vantagem, dado que naquela localidade em
concreto a concorréncia restringe-se unicamente a explicadores que trabalham a titulo individual
nas suas residéncias. Posto isto, a grande preocupacdo sera evitar que os Encarregados de
Educacao se desloguem para o centro de cidade de Viana do Castelo para recorrer a este tipo
de servicos, visto que, nesta zona temos concorrentes que podem realmente ameagar 0 sUCesso
da Academia Progresso.

Deste modo, e com o intuito de fazer frente a concorréncia a todos os niveis, € importante
gue a Academia Progresso desenvolva ainda mais os seus atributos (posi¢do no mercado, poder
da marca, experiéncia, dinamismo, estratégia, meios de marketing e meios de tecnologia)
elevando-os para o patamar de média para alta qualidade.

Por sua vez, aquando do Estudo de Viabilidade foi exequivel perceber ainda que nos
dois primeiros anos a empresa tera algumas dificuldades econdmicas, visto que, os lucros
gerados serdo minimos. Mas, posteriormente, e com a conquista de novos clientes e respetivo
reconhecimento da marca por estes, prevé-se que nos anos seguintes se alcance uma
estabilidade econdmico-financeiro bastante confortavel, permitido assim, concluir que este
projeto tem viabilidade financeira.

Deste modo e, embora este documento seja o resultado de um esfor¢o de pesquisa
conciliador e decorrente de multiplas fontes (primarias e secundarias), € de reconhecer que o
mesmo apresenta limita¢des, tais como:

g Auséncia de informac¢bes detalhadas sobre as caracteristicas e objetivos a alcancar

dos clientes que procurardo este tipo de servi¢cos naquela regido;
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g Caréncia de dados estatisticos relativos ao volume de vendas e percentagem de
aulas ou listas de espera por uma vaga no centro de explicaces;

g Auséncia de dados econdmico-financeiros, como relatos financeiros (por exemplo
balancetes e demonstracdo de resultados) que permitam compreender a realidade

econdémico-financeiro de centros de estudos semelhantes;

g Dificuldades de aceitag@o em recorrer a servigos externos nesta regido, dado que se

tratam de familias mais humildes e com maiores dificuldades econémicas.

Por Gltimo, como trabalhos futuros seria interessante avaliar a evolugéo da nova empresa
apos a sua implementacéo, elaborando, por exemplo, um estudo de mercado com o objetivo
de perceber, com base na credibilidade e reconhecimento da marca, se a possibilidade de

franchising seria uma opgéo valida.
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Anexo |

INOQUERITO POR QUESTIONARIO

Este inquérito tem como objetivo, recolher informacGes para a realizacdo de um
trabalho de Mestrado, no dominio da Gestdo das Organizacbes — Ramo Gestdo de
Empresas, a realizar no Agrupamento de Escolas Arga e Lima.

A populacdo "alvo™ deste inquérito por questionario sdo os Encarregados de
Educacdo dos educandos que frequentam a instituicdo escolar no qual decorrera o estudo
de investigacao.

Os dados fornecidos sdo absolutamente confidenciais e an6nimos e serdo
exclusivamente utilizados para fins de investigacao cientifica. Assim sendo, solicitamos
que seja 0 mais rigoroso possivel no seu preenchimento.

Agradecemos, desde j&, o seu contributo!

| Dados Pessoais

Idade:

Género:
O Feminino O Masculino
Habilitaces:
O 3°Ciclo O Secundario O Licenciatura [J Mestrado [J Doutoramento

Numero de Educandos:

O1 02 o3 0O>3

Ciclo que os Educandos frequentam:

[ 1°Ciclo O 2°Ciclo O 3°Ciclo O Secundario

Il Questdes Gerais

Deverd responder as questdes seguintes tendo em conta a escala utilizada de 1 a 5, em que cada
namero corresponde a:
1 = Nunca 5 = Sempre
2 = Raramente
3 = As vezes

4 = Muitas vezes
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1.1 Sente dificuldades em acompanhar e auxiliar o seu educando nas tarefas
?
escolares? 01 02 03 0 4 O

1.2 Tem por habito recorrer a aulas de apoio ao estudo e / ou explicacBes para

auxiliar o seu educando no decorrer do ano letivo?

Ol O2 O3 0O4 0Ods

2. Quando pondera recorrer a servicos externos para apoiar o seu educando nas tarefas

escolares tem em atencéo:
2.1 Localizacdo do espaco em si (exemplo: se é perto da escola, perto da residéncia, entre
outros)? 01 02 3 0 4 0Os
2.2 Se 0 espago onde vao decorrer os servigos é afavel, agradavel e acolhedor?
Ol O2 O3 0O4 0Os
2.3 Tipo de servigos prestados (exemplo: se é em grupo, particular, sala de estudo, entre

outros)? Ol O:2 O3 O 4 Os

2.4 Precos praticados pela empresa em comparagdo com a concorréncia?

Ol O2 O3 0O4 0Ods

2.5 Promog6es que possam existir (exemplo: promog6es para membros da mesma familia,

ofertas de transporte, entre outros)?

mp Oz O3 04 0Os
2.6 Feedback ou opinido sobre a empresa de outros utilizadores do servigo?
mp Oz O3 04 0Os

3. Depois de contratar 0s servigos externos para apoiar o seu educando nas tarefas

escolares como avalia o seu grau de contentamento tendo em conta:

3.1 Empatia com os Professores e restantes colaboradores

mp Oz O3 04 0Os
3.2 Trabalho desenvolvido pelos Professores e restantes colaboradores

P! O O3 04 0Os
3.3 Opinido do seu Educando

Ol O2 O3 0O4 0Ods

3.4 Resultados das Avaliagdes

Ol O2 O3 0O4 0Ods
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Deverd responder a questdo seguinte tendo em conta a escala utilizada de 1 a 5, em que cada
ndmero corresponde a:
1 = Muito Pouco
2 = Pouco
3 = Médio
4 = Muito
5 = Bastante

4. Que outros servigos seriam do seu interesse encontrar no mesmo espaco onde 0 seu

educando usufruisse das aulas de apoio ao estudo / explicagdes?

4.1 Atividades para os Periodos de Férias [O1 O2 O3 0O4 0Os
4.2 Gabinete de Nutricéo mp O2 O3 0O4 0Os
4.3 Gabinete de Terapia Ocupacional mp O2 O3 0O4 0Os
4.4 Oficinas de Leitura e de Escrita ! O2 O3 0O4 0Os
4.5 Aulas de Iniciacdo a Informatica ] O O3 0O4 0Os
4.6 Xadrez ! O2 O3 0O4 0Os
4.7 Musica ! O2 O3 0O+ 0Os
4.8 Teatro O O2 O3 0O4 0Os

Obrigada pela atencao e disponibilidade!

Atenciosamente,

Cacia Martins
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Anexo |l
ORCAMENTOS
Conforama
wose 79,99 € *®
Quantidade Descritivo Total
3 Poltronas 239,97 €
239,97 €

STAPLES

32,90 € vAinc.

unidade
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108,99 € vainc.

Quantidade Descritivo Total
4 Cadeiras de Visita 131,60 €
1 Impressora 108,99 €
240,59 €

LINNMON / ADILS -~

- Mesa, branco

20€’ / ud

ADDE
Cadeira, preto

9,99€ ud
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= © HATTEFJALL
@ Cadeira giratéria, Gunnared cinz

O | u
© 179€ ,/ud

KALLAX

Estante, pret-cast

49,99€ /ud

BEKANT
Mesa de reunides, chapa de freixo ¢/velatura preta, preto
340€ /ud
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STOENSE
Tapete pelo curto, branco-bege
99€ /ud
‘ ] MALA
! | Cavalete, madeira conifera, branco
| 19,99€ ,uwd

MALM

Secretéria, pret-cast

129€ /ud
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TiusIG
49,99€ /ua
Quantidade Descritivo Total
10 Mesas de Estudo 200,00 €
30 Cadeiras 299,97 €
1 Cadeira Secretaria 179,00 €
3 Estantes 149,97 €
1 Mesa de Reunides 340,00 €
1 Tapete 99,00 €
2 Quadros 39,98 €
1 Secretéaria 129,00 €
2 Bengaleiros 99,98 €
1536,90 €
JAKI]
¢ facil fazer
479,
— — S— VAT nciord o © Saupamento por WL
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Quantidade Descritivo Total
1 Ar-condicionado 479,00 €
Instalacdo 245,00 €
124,00 €
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Anexo Il

Tabelas de Precos em Sala

| 1° Ciclo |

Em Sala

Tempo Parcial | < 09 horas |

65 €/ més | 1,81 €/hora |

Tempo Integral | < 18 horas |

100 €/ més | 1,38 €/ hora |

Situacbes Pontuais

5 €/ hora| 5,00 € xn°de horas |

Extras |Trabalhos Escolares|

5 €/ més

| 2° Ciclo |

Em Sala

Tempo Parcial | < 09 horas |

90 €/ més | 2,50 €/ hora |

Tempo Integral | < 18 horas |

150 € / més | 2,08 €/ hora |

Situacgdes Pontuais

7 €/ hora | 7,00 € x n° de horas |

Extras |Trabalhos Escolares|

10 € / més
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| 3° Ciclo |

Em Sala

Tempo Parcial | < 10 horas |

120 €/ més | 3,00 €/ hora |

Tempo Integral | <20 horas |

160 €/ més | 2,00 €/ hora |

Situacbes Pontuais

9 €/ hora| 9,00 € xn° de horas |

Extras |Trabalhos Escolares|

15 €/ més

| Transporte |

Academia — Escola / Outro Local - Academia

< 5 Quilémetros

15 €/ més

> 5 Quiléometros < 15 Quilémetros 35 €/ més
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Tabelas de Precos em Grupo e/ ou Particular

| 1° Ciclo |
Em Grupo |méx. 4 alunos| Particular
Valor Mensal
1 hora / semana 30€ 1 hora / semana 50€
2 horas / semana 45 € 2 horas / semana 70 €
| SP::):rl:ls[? isi;::mla | 20€ | SP:(():rl;s[? isée;iwznla | 150€
| 1F())ahccl)<ra[; i/észzalnla | 180°€ | lF())a:olia[s)ii?r:aLla | 300€
Extras |Trabalhos Escolares| 5 €/ més
| 2° Ciclo |
Em Grupo |max. 4 alunos| Particular
Valor Mensal
1 hora / semana 40 € 1 hora / semana 55 €
2 horas / semana 55€ 2 horas / semana 80 €
| SP:(():rl;sE; i'séelr;:(:tnla | 10€ | SPSSrI;s? isi:ana | 180 ¢
| llz)arfcl;ats) i/éslt;::alnla | 220€ | 1I?)ar(1:okra2 i/ilt;ir:alnla | 360 €
Extras [Trabalhos Escolares| 10 €/ més
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| 3° Ciclo |
Disciplinas: Ciéncias da Natureza, Francés/Espanhol,
Geografia, Histéria, Inglés e Portugués
Em Grupo |max. 4 alunos| Particular
Valor Mensal
1 hora / semana 45 € 1 hora/ semana 70 €
2 horas / semana 60 € 2 horas / semana 100 €
Pack Diério | 140 € Pack Diario | 930 €
| 5 horas / semana | | 5 horas / semana |
Pack Diario Il Pack Diario Il .
280 € 460 €
| 10 horas / semana | | 10 horas / semana |
Extras |Trabalhos Escolares| 15 €/ més
Disciplinas: Fisico - Quimica e Matematica
Em Grupo |max. 4 alunos| Particular
Valor Mensal
1 hora/ semana 50€ 1 hora / semana 78 €
2 horas / semana 65 € 2 horas / semana 110 €
Pack Diério | 150 € Pack Diério | 950 €
| 5 horas / semana | | 5 horas / semana |
Pack Diério 11 300 € Pack Diério Il 500 €
| 10 horas / semana | | 10 horas / semana |
Extras |Trabalhos Escolares| 15 €/ més
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| Secundario |

Disciplinas: Francés/Espanhol, Geografia, Historia, Inglés e
Portugués
Em Grupo |méx. 4 alunos| Particular
Valor Mensal

1 hora / semana 50€ 1 hora / semana 80 €
2 horas / semana 65 € 2 horas / semana 140 €
| SP:c?rlZs[? isae:ana | 160€ | SP:(():rl;s[? isae:(;nla | 300 €
Extras |Trabalhos Escolares| 15 €/ més

Disciplinas: Fisica e Quimica

Em Grupo |max. 4 alunos| Particular
Valor Mensal
1 hora/semana 55€ 1 hora / semana 90 €
2 horas / semana 80 € 2 horas / semana 150 €
Pack Diario | Pack Diario |
| 5 horas / semana | 180°€ | 5 horas / semana | 330 €
Extras [Trabalhos Escolares| 15 €/ més
| Transporte |

Academia — Escola / Outro Local - Academia

< 5 Quilémetros 15 €/ més

> 5 Quilometros < 15 Quilémetros 35 €/ més

Domicilio: Valor Mensal + 0,30 € / Km

|Academia — Domicilio — Academia|
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Cursos de Linguas

Tabelas de Precos

Em Grupo |méx. 4 alunos| Particular
Valor Mensal
1 hora / semana 55€ 1 hora / semana 70 €
2 horas / semana 80 € 2 horas / semana 120 €
3 horas / semana 100 € 3 horas / semana 150 €
4 horas / semana 120 € 4 horas / semana 190 €
6 horas / semana 155 € 6 horas / semana 240 €
Domicilio: Valor Mensal + 0,30 € / Km |Academia — Domicilio —
Academia|
Traducdes
Linguas Estrangeiras 7,5 € / pagina

Centro de Estudos

Tabelas de Precos Packs

Pack Familia

|[membros do mesmo agregado familiar]|

20 % de desconto no Servico mais econémico
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Pack Exclusivo Familia

|membros do mesmo agregado familiar|
&

| Clientes > 2 anos |

25 % de desconto no Servigo mais econémico
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Gabinete de Psicologia & Terapia da Fala

Tabelas de Precos

| Publico em Geral |

12 Consulta |Avaliacao| 40 €

Restantes Consultas 30 €

| Pack Centro e / ou Rastreios nos Infantarios e Escolas |

Consultas Pontuais e/ou Avaliagéo 25€
2 Consultas / més 40 €/ més
[20,00 € / Sessao|
R 75 €/ mé
4 Consultas / més mes
[18,75 € / Sessao|
A 120 €/ mé
8 Consultas / més mes
|15 €/ Sessao|
| Domicilio |
Valor base da Consulta
+
Transporte 0,30 €/Km
|Academia — Domicilio — Academia|
| Seguranca Social |
2 Consultas / més de 1 hora
ou 60 € / més

4 Consultas / més de 30 minutos
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| Seguro |

10 € Anual
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Anexo |V

(/) |APMEI

Pressupostos Gerais

Valide os pressupostos agui indicados e ajuste-os de acordo com o seu projecto

Linidade manetaria Euras

1" fino actividade 2020

Prazo médio de Recebimento (dias] | [meses] an 1.0

Prazo medio de Pagamenta [dias) ! [meses) an 1.0

Prazo medio de Stockagem [dias){ [meses) ] 0,0

Tanade V4 - Vendas 14

Tanade VA - Prestagio Semvicos 0

Tawade V4 - CMYMC 14

Taxade VA - FSE 1

Taxa de VA - Investimento 1

Tanade Seguranga Social - entidade - drgios 23,790

Tana de Sequranga Social - entidade - colabon 2375

Tana de Sequranga Social - pessoal - rgfos = .00

Tana de Sequranga Social - pessoal - colabor: 11,005

Tanamédiade RS | 15,DUZ.|

Tanade IRC 21,00

Tanade Aplicagdes Financeiras Curta Prazo 0,00

Taxa de juro de empréstimo Curto Prazo 2500

Tara de juro de empréstimo ML Praza 2005

Taxade juro de activos sem risco - R 100 MOTA: Ouando ndo se aplica Sats | colocar:
Prémio de risca de mercado - [Rm-Rf* ou pt 5,00 -0 prémia de risca [p*] adequado ao projecta
Eeta empresas equivalentes 00, 00 - Bieta = 100

Tara de crescimento daos cash flows na perpet. 0,00 ==>R[Tsactualizagia) = Rf +p*

" Fendimento esperado de mercado
[Métodos de avaliag3o considerados:

Free Cash Flow to Firm

Erm linkas gerais, o método dos luxos de caiva descontados consiste em estimar-se os flukos de caixa futuros da empresa e trazé-log
3 valor prezsente por uma determinada taka de desconto (WACC), Em outras palavras, o valor de uma empreza pode ser expresszo
camo o valor presente do Husa FCFF [fluse de caika liquids para afirma, do inglés Free Cazh Flow ta Firm).

Free Cash Flow to Equity

Mo métodao de avaliagdo pelo desconta de fluxos de caika liquida da acionista (FCFE - da inglés Free Cashflow to Equity], o objstiva &
avaliar directamente o patrimdnio liguide da empresza.
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lAPMEI Euros

Parcenes para o Crescoments

Vendas + Prestagdes de Servigos

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Taxa de variagao dos pregos 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
VENDAS - MERCADO NACIONAL 2020 221 22 223 2024 2025
VENDAS 0 0 0 0 0 0
Quangdades vendidas 0 0 0 0 0 0
Taxa de crescimenio das unidades vendidas 0% 0,00% 0,00%! 0,00% 0,00% 0,00%
Prego Unitano 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
VENDAS 0 0 0 0 0 0
Quanidades vendidas 0 0 0 0 0 0
Taxa de crescimenio das unidades vendidas 0% 0,00% 0,00%! 0,00% 0,00% 0,00%
Prego Unitano 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
VENDAS 0 0 0 0 0 0
Quanidades vendidas 0 0 0 0 0 0
Taxa de crescimenio das unidades vendidas 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Prego Unitano 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0 0 0 0 0 0
Quangdades vendidas 0 0 0 0 0
Taxa de crescimenio das unidades vendidas
Prego Unitano 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 0 0 0 0 0 0
VENDAS - EXPORTM}AO 2020 2021 2022 2023 2024 2025
VENDAS - EXPORTA(};\O 0 0 0 0 0 0
Quanddades vendidas 0 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento das unidades vendidas 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Preco Unitario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Produto B * 0 0 0 0 0 0
Quansdades vendidas 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento das unidades vendidas
Preco Unitanio 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 0 0 0 0 0 0

NOTA: Caso nao tenha conhecimento das quantidades, colocar o valor das vendas na linha das "Quantidades Vendidas" e o valor 1 na linha do "Prego Unitario”.

PRESTAGOES DE SERVIGOS - MERCADO NACIONAL 2020 2021 2022 223 2024 225
Sala de Estudo 10620 11682 11682 11682 11682
Taxa de crescimento 100,00% 10,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Explicagdes 1% 2° e 3° ciclo 68635 12938 14232 14232 14232 14232
Taxa de crescimento 95,00% 10,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Secundario 6760 13 182 14 500 14 500 14 500 14 500
Taxa de crescimento 95,00% 10,00% 0,00% 0,00% 0,00%
0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
TOTAL 18705 36 740 40 414 40 414 40 414 40 414
PRESTAGOES DE SERVICOS - EXPORTAGOES 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Servico A
Taxa de crescimento 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Servico B 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
Servigo C 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
Servigo D 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
TOTAL 0 0 0 0 0 0
TOTAL VENDAS - MERCADO NACIONAL 0 0 0 0 0 0
TOTAL VENDAS - EXPORTA(}bES 0 0 0 0 0 0
TOTAL VENDAS 0 0 0 0 0 0
IVA VENDAS 0% 0 0 0 0 0 0
TOTAL PRESTA(}[)ES DE SERVIGOS - MERCADO NACIONAL 18 705 36 740 40 414 40 414 40 414 40 414
TOTAL PRESTAGOES DE SERVIGOS - EXPORTAGOES 0 0 0 0 0 0
TOTAL PRESTA(}&ES SERVICOS 18705 36 740 40 414 40 414 40 414 40 414
VA PRESTA(}C-DES DE SERVICOS 0% 0 0 0 0 0 0
TOTAL VOLUME DE NEGOCIOS 18 705 36 740 40 414 40 414 40 414 40 414
IVA 0 0 0 0 0 0
TOTAL VOLUME DE NEGOCIOS + IVA 18 705 36 740 40 414 40 414 40 414 40 414
Perdas por imparidade 0% 0 0 0 0 0 0
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EMPRESA:

IAPMEI

Parcaries porn o Crascimenty

CMVMC - Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

Margem

CMVMG 2020 2021 nz2 pIF3] 2024 2025
Bruta
MERCADO NACIONAL
VENDAS 25,00%
VENDAS 20,00%
VENDAS 15,00%
MERCADO EXTERNO
[VENDAS - EXPORTAGAO
Froduto B *
TOTAL CMVIC
VA

TOTAL CMVMC + VA |

WOTA: Mapa consiruido caso a caso:
) Inroduzir 3 Margem Bruta direciaments, quando conhecida e passivel de ser uiizada, ou efeciuar 2 respeciva ormula de calculo;
b Efectuar o5 calculos auxiliares considerados necessérios para alcancar a o nived de matéria prima por unidade produzida e infroduzir manuaimente os valores;
) Caso nao seja possivel alcangar o nivel do consumo de matéria prima por produto, inroduzir o valor do custo fotal, apds a realizagdo dos respeciivos cilculos auxiliares.

NOTA 2: Esta disponivel uma folha para calculos auxiliares. Contem mapas para calculo do CMWMC de projecios imdushiais.

u/ |APME| Euros

Parcenos poo @ Cresciments

FSE - Fornecimentos e Servigos Externos

2020 2021 2022 2023 2024 2025
N° Meses 12 12 12 12 12 12
Taxa de crescimento
Tx VA CF cv Valor Mensal 2020 2021 2022 223 2024 225
Subcongratos 100%
Servicos especiaizados
Trabalhos especiaizados 100% 1046,00 6 276,00 12 552,00 12 552,00 12 552,00 12 552,00 12 552,00
Publicidade e propaganda 100% ’D.Oﬁl 120.03.| 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Vigiancia e seguranca 100%
Honorarios 100% 150,00 900,00 1 800,00 1 800,00 1 800,00 1 800,00 1 800,00
Comissdes 100%
Conservacao e reparacio 100%.
Materiais
Ferramentas e utensiios de desgaste rapido 100% 90,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Livros e documentac3o tcnica 100% 0 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Material de escritono 100% 70,00 420,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00
Arfigos para oferta 100%
Energia e fuidos
Electricidade 100% 50,00 300,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Combustiveis 100%
Ag:a 100% 25,00 150,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Desiocagdes, estadas e ransportes
Deslocagdes e Estadas 100%
Transportes de pessoal 100% 187,50 750,00 2 250,00 2 250,00 2 250,00 2 250,00 2 250,00
Transportes de mercadonias 100%
Servicos diversos
Rendas e alugueres 100% 300,00 1 200,00 3 600,00 3 600,00 3 600,00 3 600,00 3 600,00
Comunicacao 100% 65,00 390,00 780,00 780,00 780,00 780,00 780,00
Seguros 100% 7,50 45,00 90,00 $0,00 90,00 90,00 $0,00
RoyalSes 100%.
Contencioso e notaniado 100%
Despesas de representac3o 100%
Limpeza, higiene e conforio 100% 240,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Quiros servicos 100% 0 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
TOTAL FSE 11 181,00 24 132,00 24 132,00 24 132,00 24 132,00 24 132,00
FSE - Custos Fixos 11 181,00 24 132,00 24132,00 24.132,00 24 132,00 24132,00
FSE - Custos Variaveis
TOTAL FSE 11 181,00 24132,00 24132,00 24 132,00 24132,00 24132,00
VA
FSE + IVA 11 181,00 24 132,00 24 132,00 24132,00 24 132,00 24132,00
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/)) |APMEI

0% porn 0 Crescrmenty

Gastos com o Pessoal

2020 2021 2022 2023 2024 2025
N° Meses
| Anual (Venci + Sub. Almogo)

I
=
=
3
=
=

adro de Pessoal 2020 2021 222 223 2024 225
Administracso / Drecgao 1 1 1 1 1 1
A Financeira
[Comercial / Markeing
[Producao / Operacional
JQuaidade
Manutenc3o
Aprovisionamento
Invesigacao & Desenvoivimenio
Curros

TOTAL 1 1 1 1 1 1

Remuneragao base mensal 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Adminisragva Financera
iComercial / Markesing
Produgdo / Operacional
Qualidade
Manutencao
JAprovisionamento
invessigacao & Desenvolvimento
jOutros

Remuneragdo base anual - TOTAL Colaboradores 2020 2021 2022 223 2024 2025
Adminisracao / Direcgao 2700 8400 8400 8400 8400 8400
Adminisyaiva Financeira
(Comercial / Markesing
Producio / Operacional
Quaiidade
|Manutencio
Aprovisionamento
Invessigac3o & Desenvolvimento
Outros

TOTAL 2700 8 400 8 400 8 400 8 400 8 400

Outros Gastos 2020 2021 202 223 2024 2025
Seguranca Social

Orgaos Sociais 23,75% 641 1585 1985 1985 1995 1995

Pessoal 23,75%
Segquros Acideniss de Trabalho 1% bid 4 ] 4 ] 8
Subsidio Amentacio 124,53 1370 1370 1370 1370 1370 1370
Comissdes & Prémios

Pessoal
Formacdo
(Ouros custos com pessoal

TOTAL OUTROS GASTOS 2038 3449 3449 3449 3449 3449

TOTAL GASTOS COM PESSOAL 4738 11849 11849 11849 11849 11849

QUADRO RESUMO 2020 21 2022 2023 2024 2025

Remuneracdes

Orgaos Sociais 2700 8400 8400 8400 8400 8400

Pessoal
Encargos sobre remuneragies 641 1995 1995 1995 1995 1995
| Seguros Acidenies de Trabalho e doengas profssionais 27 84 84 84 84 84
Gastos de acg3o social 1370 1370 1370 1370 1370 1370
(Qutros gasios com pessoal

TOTAL GASTOS COM PESSOAL 4738 11849 11849 11849 11849 11849

Retengdes Colaboradores 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Reteng3o SS Colaborador
Geréncia / Adminisacao 11,00% 297 924 924 924 924 924
Qutro Pessoal 11,00%
Retencao IRS Colaborador 15,00% 405 1260 1260 1260 1260 1260
TOTAL Retengoes 702 2184 2184 2184 2184 2184
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K—j) Parcarias poss o Crasclamia
Investimento em Fundo Maneio Necessario
2020 2021 2022 2023 2024 2025

Necessidades Fundo Maneio

Reserva Seguranca Tesourania

Clienies 1559 362 3368 3368 3368 3 368]

Inventarios

Estado
4

TOTAL 1 539 3 062 3 368 3368 3368 3 368

Recursos Fundo Maneio

Fomecedores 932 2011 2011 2011 2011 2011

Esiado 112 45 48 348 348 348
4

TOTAL 1044 235 2359 2359 239 2 359

Fundo Maneio Neceasario M3 oz 1009 1008 1008 1009
fInvestimenta em Fundo de Maneio M3 187 306
[* A considerar caso seja necessarnio
ESTADO 112 33 345 348 348 348

55 78,19 24325 24325 24325 243,25 243,5|

IRS 15 105,00 105,00 105,00 105,00 llls,ll]l

NA |
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Euros|

(/) \APMEI

Parcanes pors o Crescimento Investimento

Investimento por ano 2020 2021 2022 223 2024 2025
Propriedades de investimento
Temenos e recursos naurais
Edificios e Outras consirucdes
Outras propriedades de nvessmenio
Total propriedades de investimento
Activos fixos tangiveis
Temenos e Recursos Naras
Edificios & Outras Constuges
Equipamento Basico
Equipamento de Transporte
Equipamento Administativo
Equipamentos biologicos
Qutros achvos fixos tangiveis
Total Activos Fixos Tangiveis | 2 745|
Activos Intangiveis i
Goodvall
Projectos de desenvoivimenio
Programas de computador
Outros acvos intangiveis
Total Activos Intangiveis
Total Investimento 2745

IVA

Valores Acumulados 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Propriedades de investimento
Terrenos e recursos nalurais
Edificios e Ouras constugdes
Qutras propriedades de mvesimento
Total propriedades de investimento

Activos fixos tangiveis
Terenos e Recursos Naturais
Ediicios e Ouras Construcdes
Equipamento Basico 220 20 220 220 220 220
Equipamento de Transporie
Equipamento Administaiivo 2
Equipamentos biologicos
QOutros actvos fixos tangiveis

Total Activos Fixos Tangiveis 2745 2745 2745 2745 2745 2745
Ictivos Intangiveis
Goodvill
Projecios de desenvolvimento
Programas de computador
QOutros aciivos intangiveis

Total Activos Intangiveis

Total 2745 2745 2745 2745 2745 2745

2525

o
b
o
~
o
~
o
~
o
~
o
~
o
S
o
~
o
)
o

Taxas de iagoes e iZago

Propriedades de investimento

Edificios e Outras consuces

Outras propriedades de invesSmento
Activos fixos tangiveis

Ediicios e Outras Construcdes

Equipamento Basico

Equipamento de Transporte

Equipamento Administaivo

Equipamentos biologicos

Ouros acsvos fixos tangiveis
Ictivos Intangiveis

Projectos de desenvolvimento

Programas de computador

Propriedade industrial

Ouros ackvos intangiveis

Depreciagoes € amortizagoes 2020 2021 22 223 2024 2025
Total Depreciagoes & Amortizagoes 527 52 527 52 521 2

preciagdes & Amortizagd 2020 2021 202 202 2024 2025
|Propriedades de investimento

Activos fixos tangiveis 527 1054 1581 2108 2635 2657
Activos Intangiveis

TOTAL 521 1054 1581 2108 2635 2657]

Valores Balango 2020 2021 2022 223 2024 2025
|Propriedades de investimento

Activos fixos tangiveis 2218 1691 1184 637 110 88
Activos Intangiveis

TOTAL 2218 1691 1164 637 110 L |
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() |APMEI
Financiamento
A o il o M1l M HOF
irreestimentn I 187 o]
Viargan i BaguEana
Mecessidades de financiamenio 30 m
Fomes de Financiamenio Fo Fo il ik HEY Fo i HEF
bieics Libening 2312 TG 3613 ELE] 3813 3o
Copial 5 00
U insrumssins: e capial
Emprestmos de Sooos
Femciamensio haecans ¢ ouras insi. Credin |
a— T
TOTAL L] e 361 TEIY 3811 187
B a anea AeETEOlED
[liaxa de uro associada

/7)) |APMEI

Pasceras por o Erescimenio

Ponto Critico Operacional Previsional

020 2021 022 05 2024 2085
Vendas & servigos prestados 18 705,00 3 740,00 4041400 40414100 4041400 40 414,00
Variag3o nos inventarios da produc3o

CMVMC

FSE Varigveis

Margem Bruta de Contribuigio 18 705,00 36 740,00 4041400 40 414,00 40 414,00 40 414,00
Ponto Critico [ 16 446,08 | 3 507,83 3 507,83 3 507,83 3 507,83 3 002,83

- Sala Estudo
Q) \APMEI
Demonstracédo de Resultados Previsional
2020 021 022 w23 024 025
Vendas e servicos prestados 18705 3 740 a0 4ai 40414 40414 4041
Subsidios 3 Exploragdo
Ganhos/pendas impuizdos de subsiian iadas & i conjunics
VariagSo nos inventirios da producso
Trabalhos para a pripra ensdade
CMVMC
Fomecimenio e servicos exiemos 1181 M1 #1332 #1312 132 21
Gastos com o pessoal 4738 11849 11849 11849 11849 11
T —
Imparidade de dividas a receber (perdasireversies)
Provisdes (aumenos/redugbes)
idade de invest ndo depreciavsis/amonizaveis p 5
Aumentosireduces de justo valor
Outros rendimentos & ganhos
Outros gasios e perdas
EBITDA antes de depreciagdes, gastos de financi ei 2786 | 50 4433 4433 4433 443
BT e e T Gl 577 7 57 577 2
de acfuos deprecidveisiamorizAveis p 5
EBIT (Resultado Operacional) 2250 m 3906 3906 3906 441
Juroz e rendimentos similares obidos
Juroz e gasios similares cuporiados
RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS 2259 m 3906 3906 3906 441
Imposto sobre o rendiment do perioda 474 Y] B0 B0 820
RESULTADO LiQUIDO DO PERIODD 1785 183 3086 3086 3086 3?3
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la Estudo

Mapa de Cash Flows Operacionais
2020 201 2022 2023 2024 2025
Meios Libertos do Projecto
Resultados Operacionais (EBIT) x (1-IRC) 1785 183 3086 3086 3086 3 485
Depreciagies e amorizagies 527 527 527 527 527 22
Provisdes do exercido
212 710 3613 3613 3613 3507
Investim./Desinvest. em Fundo Maneio
Fundo de Maneio -515. -187 -306
CASH FLOW de Exploragio 1796 523 3307 3613 3613 3507
Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capital Fixo -2745
Free cash-flow -949 523 3307 3613 3613 3507
|CASH FIOW acumulado 040 425 2881 §494 10107 13 614]

7)) IAPMEI =
\"'__/ Pascarias poro o Crestimenta
Plano de Financiamento
2N Hn vy 2023 HH 2025

‘ORIGENS DE FUNDOS
Meios Libertos Bruios 278% ™ 4433 443 4433 4433
Caial Socil (entrada de fundos) 5000
Dutros instumentos de capial

smos Obdos

Desinvest em Capital Fixo
Desnvest em FMN
Proveites Fnanceiros

Total das Origens 778 ] 4433 4433 4433 4433

APLICAGOES DE FUNDOS

nv. Capital Fixo 2745
Inv Fundo de Maneio F1+] 187 6
mposio sobre os Lucros 474 4 80 &0 820
Pagaments de Dividendos
Reembciso de Empréstmos
[Encargos Financeiros

Total das Aplicagd 3 X0 662 355 820 &0 820)
[Saldo de Tesouraria Anual 45% 97 4078 3613 3613 3613
lSaIdndeTeonuraria A lad: 4558 4623 8702 12314 15947 19340
hplimﬁsa‘ Empréstimo Curto Prazo 45% 4623 8702 12314 15927 19 540)
ISoma Controlo

Acerto do modelo
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() |APMEI
Balango Previsional
2020 2021 2022 223 2024 2025
ACTIVO
Activo Nio Corrente 2218 1691 1164 637 110 88
Acsves fixos tangiveis 2218 1691 1164 637 110 8
Propriedades de mvestmento
Actvos Intangiveis
Investmentos fnanceiros
Activo corrente 6085 7685 12 069 15 682 19 205 22908
Inventanos
Chenizs 1559 3062 338 338 338 338
Estado e Outros Entes Piblicos
Qutras contas a receber
Dedenmentos
Caixa e depbsios bancanos 452 4623 8702 12314 15927 19540
TOTAL ACTIVO 8303 9376 13233 16319 19 405 22 996
CAPITAL PROPRIO
Capial reaizado 5000 5000 5000 5000 5000 5000
Acgbes (quotas propnas)
Outros instrumentos de capial proprio
Reservas 1785| 1968| 504 8140 112%
Excedentes de revalorizacio 1
Outras vaniaghes no capital proprio
Resultado liquido do periodo 1785 183 3086 3086 3086 3485
TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 6785 6968 10 054 13 140 16 226 19710
PASSIVO
Passivo nao corrente
Provisdes
Financiamentos obddos
QOutras Contas a pagar
Passivo corrente 1518 2408 3180 3180 3180 3286
Fomecedores 932 2011 201 201 201 201
Estado e Outros Entes Publicos 585 397 1169 1169 1169 1275
Financiamentos Obidos
Ouras contas a pagar
TOTAL PASSIVO 1518 2408 3180 3180 3180 3 286
TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS 8303 9376 13233 16 319 19 405 22 996

107



Tese de Mestrado Gestdo das Organizagdes: Ramo Gestéo de Empresas

Poncerios para o Crescimensa
Principais Indicadores
INDICADORES ECONOMICOS 2020 22 2022 2023 2024 2025
Taxa de Crescimenio do Negdcio 96% 10% 0% 0% 0%
Rentabiidade Liquida sobre o rédio 10% 0% 8% 4% 4% 9%
INDICADORES ECONOMICOS - FINANCEIROS 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Return On Invesment (ROI) 21% 2% 23% 19% 16% 15%
Rendibiidade do Acivo 27% 2% 0% 24% 20% 19%
Rotago do Acivo 225% 302% 305% 248% 208% 176%
Rendibiidade dos Capiais Proprios (ROE) 26% 3% 3% 23% 18% 18%
INDICADORES FINANCEIROS 2020 20 2022 2023 2024 2025
Autonomia Financeira 82% 74% 76% 81% 84% 86%
Solvabiidade Total 547% 389% 416% 513% 510% 700%
Coberiura dos encargos financeiros HOIVIO! FHOINVAD! HDIVAD! HOIVID! FHOINVAD! HDIVID!
INDICADORES DE LIQUIDEZ 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Liquidez Corrente 401 3,19 380 493 6,07 8,97
Liquidez Reduzida 401 3,19 380 493 6,07 8,97
INDICADORES DE RISCO NEGOCID 2020 202 2022 2023 2024 2025
Margem Brua 7524 12608 16262 16282 16282 16282
(Grau de Alavanca Operacional 333% 5431% 7% 417% 417% 369%
Grau de Alavanca Financeia 100% 100% 100% 100% 100% 100%
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/)) |APMEI

Parcenas poro o Crescimento

Avaliagdo do Projecto / Empresa

Empresa: Sala Estudo

Na perspectiva do Investidor 2020 2021 222 223 2024
Free Cash Flow do Equity 949 523 3307 3613 3613 3507 57 964)
Taxa de juro de acivos sem nsco 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%)
Prémio de nsco de mercado 500% 500% 500% 5,00% 500% 500% 5,00%
Taxa de Actalizacio 6,05% 6,05% 6,05% 6,05% 6,05% 6,05% 6,05%)
Factor acuaizacio 1 1,061 1125 1,193 1,265 1341 1423
Fluxos Actualizados 949 493 2940 3009 285 2614 40 747
949 455 2485 5514 8370 10 985 51732
Valor Actual Liquido (VAL) 51732
#NUM! 45% 116% 153% 163% 167% 183%]
Taxa Interna de Rentibilidade 182,67%
Pay Back period 2 Anos
Na perspectiva do Projecto 2020 2021 22 223 2024
Free Cash Flow to Firm 949 523 3307 3613 3613 3507 58 447}
WACC 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%)
Factor de achualizacio 1 1,080 1124 1,191 1262 1,338 1419
Fluxos actualizados 949 493 2943 3033 2862 2621 41203
949 455 2488 5521 8383 11004 52 206]
Valor Actual Liquido (VAL) 52 206
#NUM! 45% 116% 153% 163% 167% 183%
Taxa Interna de Rentibilidade 182,77%
|Pay Back period 2 Anos
Calculo do WACC 2020 2021 2022 223 2024 2025
Passivo Remunerado 0 0 0 0 0 0
Capital Propno 6785. 698 10054 13140 16226 19710
TOTAL 6785 6%38 10054 13140 16226 19710
% Passivo remunerado 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
% Capital Proprio 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Cusio
Custo Financiamento 2,00% 2,00% 200% 2,00% 200% 2.00%
Custo fnanciamento com efeito fscal 1,58% 1,58% 1,58% 1,58% 1,58% 1,58%
Custo Capital 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Custo ponderado 0,06 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
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AVALIACAO DO PROJECTO
DESIGNA(,‘I\O INDICADORES DE AVALIA(;I"\O DO PROJECTO
[Cash-flow de investimento: Cash-Flow Global 14 710,4
Capital fixo 0,00 274500 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Capital circulante 0,00 515,06 187,35 306,17 0,00 0,00 0,00 Taxa de actualizagao 10,0°
Sub - total 0,00 3 260,06 187,35 306,17 0,00 0,00 0,00
[Cash-flow de exploragao:
Resultados liguidos 0,00 1784.55 183,41 3085.87 308587 308587 348482 VAL 9 363,83
Depreciacdes e Amortizacdes 0,00 527,00 627,00 527,00 527,00 527,00 22,00
Imparidades/Provisdes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Enc financ_de financiamento 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sub - total 0,00 2 311,55 710,41 3 612,87 3 612,87 3 612,87 3 506,82
Valor Residual TIR 106%
Capital fixo 88,00
Capital circulante 1008,58
Sub - total 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1096,58
ICASH-FLOW GLOBAL 0,00 -948,52 523,06 3 306,71 3 612,87 3 612,87 4 603,41 14710,41€
[CASH-FLOW ACTUALIZADO 0,00 862,29 432,28 248438 2 467,64 22431 2598,50 9363,83€ PAYBACK L] 0,00 0 Dias
C.F. ACTUAL. (ACUM.) 0,00 862,29 -430,01 2 054,37 4 522,01 6 765,32 9 363,83
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