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NOTA
INTRODUTORIA

Bem-vindo ao mundo do empreendedorismo!

Criamos este manual para o ajudar a transformar a
sua ideia de negdécio em realidade. Sabemos que
iniciar um negoécio pode ser uma jornada
desafiadora, repleta de incertezas e obstaculos, mas
também de grandes oportunidades e recompensas.

Num contexto econémico cada vez mais competitivo
e digitalizado, o empreendedorismo revela-se uma
competéncia essencial. Seja por motivacdes
pessoais, pela procura por autonomia profissional ou
pela vontade de resolver problemas concretos da
sociedade, o ato de empreender exige preparacao,
conhecimento e capacidade de adaptacao.

Este manual foi pensado para ser um recurso
pratico, com informagdes claras e aplicaveis, para
que possa dar 0s primeiros passos no
empreendedorismo com confianga. Seja qual for a
sua ideia ou setor, esperamos que encontre neste
manual as ferramentas e o incentivo necessarios
para avancar e fazer a diferenca.
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INTRODUCAO

Empreender é uma das formas mais impactantes de transformar realidades, gerar autonomia e criar
soluc@es inovadoras para os desafios do quotidiano. Nos dias de hoje, iniciar um negdcio proéprio ja
ndo é exclusivo de grandes investidores ou especialistas experientes: é cada vez mais uma op¢ao viavel
e estimulante para qualquer pessoa com espirito proativo, visao critica e vontade de concretizar ideias.

A sociedade atual valoriza a inovacdo, a agilidade e a criatividade - caracteristicas intrinsecas ao
empreendedorismo. Para os novos empreendedores, o percurso pode ser desafiante, especialmente
no inicio, quando tudo é novidade: da identificagdo de oportunidades até a gestdo das operacdes. Este
capitulo introdutério visa contextualizar a importancia do empreendedorismo no panorama
econdmico e social contemporaneo, identificar os principais tracos do perfil empreendedor e
apresentar a proposta pedagdgica deste manual.

O empreendedorismo desempenha um papel vital na dinamizacdo da economia, na geracao de
emprego e na promog¢do da inovacao. Empreendedores sao agentes de mudanca que criam valor a
partir de recursos limitados, respondendo as necessidades do mercado com solu¢des originais.

O empreendedor de hoje é resiliente, criativo, orientado para resultados e socialmente consciente.
Deve ser capaz de liderar, gerir recursos, assumir riscos calculados e aprender com os erros.
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DA IDEIA AO
NEGOCIO

Transformar uma ideia em conceito de negdcio é o primeiro grande passo na jornada empreendedora.

Esta fase é fundamental, pois define a base sobre a qual sera construido todo o empreendimento.
Requer autoconhecimento, capacidade de observa¢do, empatia com o mercado e uma atitude de
experimentacdo. E aqui que se comeca a desenhar o esboco do que vird a ser um negécio viavel, com
identidade proépria e propésito claro.

E comum que muitos empreendedores iniciem o seu percurso motivado por uma paix3o ou uma
experiéncia pessoal. No entanto, a emocao por si sé ndo sustenta um negdcio — é preciso transformar
a inspiracdo inicial num conceito robusto, fundamentado em dados, perce¢des reais e num claro
entendimento do problema que se pretende resolver. Nesta fase, o futuro empreendedor deve estar
disponivel para testar, errar, aprender e ajustar.

Nesta seccdo, abordaremos as diferentes fontes de inspiracdo para ideias de negbcio, o papel da
criatividade e inovagao, as formas de validar uma ideia e como realizar um estudo de mercado
preliminar. Estes passos permitirdo construir uma base sélida antes de avancar para as fases de
planeamento e execuc¢do do negdcio.

r
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PREPARACAO
INICIAL

Iniciar um negdcio exige mais do que uma boa ideia. A preparacao inicial é fundamental e envolve duas
areas cruciais: o autoconhecimento e a analise de mercado. Este capitulo ird guid-lo através desses
aspetos para ajuda-lo a comecar com o pé direito.

Autoconhecimento e Habilidades Necessarias

Autoconhecimento

Antes de dar os primeiros passos como empreendedor, é essencial entender as suas proéprias
caracteristicas e habilidades. O autoconhecimento ajuda a identificar as suas forgas e fraquezas, e a
alinhar as suas capacidades com as exigéncias do negécio.

Perguntas para reflexdo:
¢ Quais sdo as minhas principais habilidades e competéncias?
e Como a minha experiéncia anterior pode contribuir para o sucesso do meu negocio?
e Quais sao 0s meus pontos fracos e como posso mitiga-los?

Hoje, € amplamente aceite que o empreendedorismo ndo é uma qualidade inata, mas uma habilidade
que pode ser desenvolvida. Embora algumas caracteristicas possam ser herdadas, qualquer pessoa
pode tornar-se empreendedora com esforco, determinagao e autoconhecimento.

Empreender é, acima de tudo, uma questdo de atitude de alguém que preza a sua independéncia e
realizagdo pessoal. Detetar uma oportunidade de negdcio e possuir o conhecimento, criatividade e
iniciativa para, isoladamente ou em conjunto, enfrentar a incerteza e transformar essa oportunidade
em criacdo de valor, sdo as caracteristicas fundamentais de um empreendedor.

Qualquer pessoa, em algum momento da sua vida, pode encontrar uma oportunidade ou necessidade
de criacdo de negécio. E essencial que se perceba que todos na vida tém diferentes competéncias,
motivacBes, motivos, realidades e caracteristicas que |hes sdo inatas. Cabe a cada um trabalhar, com o
melhor de si, para criar valor.

Habilidades Necesséarias

Empreender exige um conjunto diversificado de habilidades. Aqui estdo algumas das mais
importantes:

e Ambicdo de Mudar: Aceitar desafios e correr o risco de insucesso.

e Sentido de Oportunidade: Detetar a possibilidade de um novo avanco.

e Espirito de Equipa e Liderancga: Motivar colaboradores e parceiros.

e Visdo e Planeamento: Capacidade de definir objetivos claros e elaborar estratégias para alcanga-
los.
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e Gestdo Financeira: Conhecimento basico de financas, incluindo orcamento, fluxo de caixa e analise
de lucro e perda.

e Comunicacdo e Negociacdo: Habilidades para apresentar as suas ideias de forma convincente e
negociar com parceiros, clientes e fornecedores.

e Resiliéncia e Adaptabilidade: Capacidade de enfrentar desafios e adaptar-se a mudancas
rapidamente.

Pergunta para reflexao:
¢ Quais sao as suas principais forcas?
e Tem propensao a correr riscos calculados?

Analise de Mercado

A analise de mercado é crucial para compreender o ambiente em que o seu negdcio ird operar.
Esta ajuda a identificar oportunidades e ameacas, bem como a entender o seu publico-alvo e os
concorrentes. A seguir, alguns passos para uma analise eficaz:

¢ Pesquisa de Mercado: Coleta de informac8es sobre o setor, tendéncias e dados demograficos.
Utilize fontes como relatérios de pesquisa, estudos de mercado e dados estatisticos.

¢ Identificagcdo do Publico-Alvo: Defina quem sdo os seus clientes potenciais, as suas necessidades,
preferéncias e comportamentos. Crie perfis detalhados para entender melhor como atender as
suas expectativas.

¢ Analise da Concorréncia: Estude os principais concorrentes, os seus produtos e servicos, pregos e
estratégias de marketing. Identifique os seus pontos fortes e fracos para encontrar oportunidades
de diferenciacao.

e Avaliacdo das Oportunidades e Ameacas: Com base na pesquisa, identifique oportunidades de
mercado que podem ser exploradas e ameagas que precisam ser mitigadas. Avalie como o seu
negocio pode se posicionar para tirar proveito dessas oportunidades.

Ferramentas e Recursos

¢ Ferramentas de Pesquisa Online: Utilize plataformas como Google Trends, SEMrush, e relatérios
de empresas especializadas para obter dados de mercado.

e Consultas e Entrevistas: Converse com especialistas da indUstria, potenciais clientes e outros
empreendedores para obter insights valiosos.

No fundo, a preparagao inicial é o alicerce para o sucesso de qualquer empreendimento. Ao investir
tempo no autoconhecimento e na analise de mercado, estara melhor preparado para enfrentar os
desafios e aproveitar as oportunidades que surgirem.
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A IDEIA

A conceg¢ao de um negécio bem-sucedido comeca com a identificacdo de uma oportunidade.

As ideias podem surgir de:
e Observacdo do ambiente e reconhecimento de necessidades ndo atendidas.
e Adaptacdes ou melhorias em produtos/servicos existentes.

Estar atento ao quotidiano, conversar com potenciais clientes, observar tendéncias e estudar o
mercado sdo atitudes que aumentam a probabilidade de encontrar ideias promissoras. Lembre-se:
toda empresa nasce de uma ideia, mas apenas aquelas convertidas em conceitos viaveis e
desejados pelo mercado prosperam.

Exercicio pratico:
e Escreva a sua ideia numa frase.
e Pergunte-se: quem mais teria esse problema ou desejo que a sua solugdo procura resolver?

A Importancia da Valida¢do da Ideia
Validar a ideia é fundamental para evitar tanto o otimismo irrealista quanto o pessimismo
precipitado. A validagdo serve para:

e Garantir que existe um mercado real para a solucao.

e Ajustar o conceito antes de investir muitos recursos.

e Analisar a viabilidade a partir do feedback direto de potenciais clientes.

Uma ideia promissora so se transforma em negécio sustentavel quando testada junto ao mercado.
Desenvolvimento da Ideia, Criatividade e Inovacao

1 Apresentacao e Comunicacdo da Ideia

A apresentacdo eficaz da sua ideia a stakeholders, potenciais parceiros e investidores é crucial.

Pode assumir a forma de um pitch breve (3 minutos) ou apresentacdes detalhadas (5 a 20
minutos), com énfase na clareza, impacto e diferencia¢ao do conceito.

2 Criatividade e Inovacgao
e Criatividade é a capacidade de gerar novas conexdes e solucdes.
¢ |novacdo é a transformacado dessas ideias em valor real para o mercado.

O processo criativo pode ser estimulado por métodos como:

e Brainstorming em grupo: Gerar ideias livremente, sem julgamentos imediatos.

e Técnicas de inversdo: Imaginar como piorar um servi¢o/produto e, depois, inverter essa logica
para inovacao.

e Design Thinking: Foco no utilizador, empatia, definicao clara do problema, idealizacao,
prototipagem e testes.

e Mind Mapping (Mapas mentais): Organizar ideias de modo visual para ampliar conexdes.

e SCAMPER, 5W2H: Ferramentas para explorar sistematicamente alternativas e detalhes.
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Nota: Inovar ndo exige, necessariamente, invencdes revoluciondrias. Pequenas melhorias,
adaptacdes, ou alteracdes no modelo de entrega podem ser extremamente valiosas para o cliente.
Exemplo pratico: A Uber combinou tecnologia + mobilidade + economia de partilha, criando um
novo modelo de negdcio.

O que é uma ideia inovadora?
Uma ideia inovadora pode ser descrita de duas formas principais:
e Inovacdo Disruptiva: Introduz uma solu¢cdo completamente nova que responde a uma
necessidade existente no mercado.
e Inovac¢do Incremental: Melhora significativamente uma solucdo que ja existe, contudo,
oferece uma versdo aprimorada.

Validacdo de Ideias
Antes de investir tempo ou dinheiro, teste o conceito numa escala reduzida. Estratégias eficazes
incluem:

e Entrevistas com potenciais clientes: Compreender problemas, desejos e comportamentos.

e Prototipagem ou MVPs: Langar uma versdo simplificada do produto/servico.

e Landing pages ou campanhas de pré-lancamento: Medir o interesse real do publico.

e |nquéritos online: Obter insights sobre habitos e preferéncias diretamente do publico.
Validacdo reduz o risco de langcar uma solucdo sem mercado e permite ajustes mais baratos e
rapidos.

Métrica fundamental:
Ha pessoas dispostas a pagar pela solugao?

Estudo de Mercado Preliminar

O estudo de mercado inicial ndo precisa ser complexo, mas deve oferecer visdo clara sobre trés

aspetos centrais:

e Clientes: Quem sdo, quais 0s seus comportamentos, necessidades, localizagao.

e Concorrentes/substitutos: Quem oferece algo semelhante, a que preco, quais as suas forcas e
fraquezas.

e Oportunidades e ameacas externas: Mudancas tecnoldgicas, regulamentares, sociais ou
econdmicas.

Ferramentas uteis:

e Analise SWOT: Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas para o negocio.
e Mapas de empatia: Caracterizacao aprofundada do cliente ideal.

e Quadros comparativos: Avaliacdo do posicionamento face aos concorrentes.

Uma ideia bem estruturada, criativa, validada junto do mercado e sustentada por um bom estudo
preliminar tem muito maiores hipéteses de se transformar num negdcio viavel e diferenciador.

10
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PLANEAMENTO E
MODELO DE NEGOCIO

Importancia do Planeamento

O planeamento é crucial no empreendedorismo porque oferece ao empreendedor uma estrutura
l6gica para organizar ideias, definir metas e antecipar desafios. Funciona como um “mapa
estratégico”, que guia decisbes e ac¢des do momento inicial a fase operacional. Segundo
especialistas em empreendedorismo, planear permite mitigar riscos, antecipar obstaculos, avaliar
oportunidades e definir prioridades, conduzindo o negdécio com muito mais eficiéncia e
probabilidade de sucesso. Com um plano sélido, podem-se identificar oportunidades, estabelecer
objetivos claros e definir estratégias coerentes para atingi-los.

Modelo de Negécio: O que é e para que serve?

Um modelo de negdcio descreve de maneira detalhada como a empresa cria, entrega e captura
valor. Responde, essencialmente, as perguntas:

e Quem sdo os meus clientes?

e Que problema resolvo para eles?

e Como entrego essa solucdo?

e Como ganho dinheiro com isso?

A definicao do modelo é essencial para varias razdes:
e Orienta decisdes internas e a organizacdo dos recursos.
e Facilita a comunicacdo com colaboradores, parceiros e investidores.
e Permite testar diferentes caminhos antes de executar.

Diversos tipos de modelo podem ser adotados, sempre em sintonia com 0S recursos,
competéncias e objetivos do empreendedor, como:

e Modelo de assinatura (Netflix);

e Marketplace (OLX);

e Freemium (Spotify);

e Dropshipping;

e Economia de partilha (Uber, Airbnb).

Business Model Canvas
O Business Model Canvas é uma das ferramentas mais reconhecidas para estruturar um modelo
de negocio de forma simples, visual e colaborativa. Este facilita tanto a analise quanto a

comunicacdo, servindo como base para sessdes de brainstorming e para ajustes rapidos de
modelos antes do aprofundamento em planos detalhados.

11
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O Canvas é composto por nove blocos principais:
e Segmentos de clientes: Grupos que o negocio pretende atingir e servir.
e Proposta de valor: Que beneficios diferenciadores sdo oferecidos.
e Canais: Por onde os clientes interagem e consomem a oferta.
e Relacionamento com clientes: Natureza da relagdo (automatica, personalizada, presencial).
e Fontes de receita: Métodos e fluxos de entrada de dinheiro.
e Recursos-chave: Ativos essenciais para operar.
e Atividades-chave: Principais operagdes ou processos do negdcio.
e Parcerias principais: Entidades externas estratégicas (fornecedores, agentes, etc.).
e Estrutura de custos: Custos fixos e variaveis criticos a operacdo.

A clareza destes elementos permite rapida visualizagdo dos pontos fortes, riscos e oportunidades
do projeto, bem como identificacdo das inter-relacdes entre as partes.

BUSINESS MODEL CANVAS - EX. UBER

* Desenvolvimento e * Para passageiros: viagens a ¢ Autonomia por meio da * Passageiros que procuram
« Motoristas parceiros, melhoria. continua da pedido, de forma fécil, aplicagég, onde tanto uma solugdo dg transporte
elemento fulcral para a tecnqlog|a (app e segura e com pregos passagelros como ) rapida, convenlgnte e )
oferta do servico. a'EOI’ItFPOS)' ~ transparentes, tu,do motoristas perm gerir geralmente'mals acggswell
« Empresas de ° CaPtta%'atO e retencdo de contro}ado através do tudo de maneira autonoma. do que os taxis tradicionais.
processamento de . nM1:rE;I'csinasdei Pi?asf:ge'mi telemdvel. * Sistema de avaliagdes * Motoristas que desejam
pagamentos. parceriasglociis para e Para moForlstas: mutgas, promoveqdo uma fonte'(‘ie rendimento
o Parceiros institucionais, o oportunidade de ganhar confianca e garantindo flexivel, utilizando o carro e
garantindo a operagdo ::epracgzaot;em novos dinheiro com flexibilidade padrdes elevados de o seu tempo disponivel.
conforme a legislagéo total de hordrios e sem servigo.
vigente. necessidade de
* Plataforma tecnolégica ¢ Aplicagdo mével, que é
robusta e escaldvel com tanto o principal canal de
geolocalizagdo. aquisicdo como de entrega
¢ Marca global, sistema de do servico.
pagamentos integrados e « Website, utilizado para
base de dados de recrutamento, suporte e
utilizadores. comunicagao institucional.

* Comissdo automatica sobre o valor de cada viagem realizada, sendo este o
principal fluxo de receitas da Uber.

¢ Tarifas dindmicas aplicadas em periodos de elevada procura, aumentando a
rentabilidade e ajustando a oferta a procura.

¢ Investimento continuo em tecnologia (infraestrutura e seguranca).
* Marketing e incentivos promocionais para adquirir e fidelizar utilizadores.
¢ Apoio ao cliente, desenvolvimento local e custos administrativos.
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Defini¢cdo da Proposta de Valor

A proposta de valor é o coragao do teu modelo de neg6cio — aquilo que torna a empresa especial
aos olhos do cliente e oferece uma razdo clara para preferir a sua solucdo em vez de qualquer
outra. Vai muito além de um slogan: representa o beneficio concreto, percebido e mensuravel que
resolve ou entrega ao cliente.

Aspetos essenciais a considerar:

Segmentacdo da Proposta de Valor

e Uma empresa pode ter diferentes propostas para varios segmentos de clientes. Por exemplo,
um banco digital pode oferecer rapidez e facilidade a jovens adultos, e seguranca reforcada
para empresarios. Adaptar a proposta ao perfil de cada segmento permite criar solu¢ées mais
relevantes.

e Tipos e exemplos emblematicos:

[e]

O O O O ©O

Inovagao (ex.: Tesla — automoveis elétricos disruptivos).

Preco baixo (ex.: IKEA — mobilidrio acessivel e funcional).
Exclusividade/premium (ex.: Rolex — relégios de luxo).

Conveniéncia (ex.: Uber — mobilidade a pedido).

Experiéncia/design (ex.: Apple — tecnologia aliada a design e usabilidade).
Sustentabilidade (ex.: Patagonia — vestuario ecoldgico).

Validacdo na pratica

e E fundamental testar a proposta de valor diretamente com clientes reais. Usa protétipos,
entrevistas, MVPs e recolhe feedback para descobrir se resolves necessidades prementes ou
crias verdadeiro entusiasmo.

e Critérios para uma proposta verdadeiramente eficaz:

[e]

o
[e]
o

Relevancia: Ataca uma dor real ou satisfaz uma necessidade premente.

Clareza: Mensagem simples, sem rodeios ou ambiguidade.

Diferenciacdo: Oferece algo Unico ou que se destaca nitidamente face a concorréncia.
Mensurabilidade: E possivel provar, com dados, testemunhos ou exemplos tangiveis, o valor
entregue.

e Atencdo a desafios comuns - Fuja de propostas vagas (“bom servico ao cliente” nao basta) ou
imitacSes sem diferenca real. Sustente as suas promessas com provas e resultados concretos.

14
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Analise de Concorréncia e Posicionamento

Uma andlise rigorosa da concorréncia permite tomar decisdes mais informadas e encontrar
caminhos para se destacar no mercado. Nao se trata de copiar os outros, mas de compreender o
contexto competitivo para identificar oportunidades, lacunas e nichos ainda pouco explorados.

Como estruturar uma boa analise:

e Métodos e ferramentas:
o Analise SWOT (Forcas, Fraquezas, Oportunidades, Ameacas): Aplique-o ndo s6 a sua
empresa, mas a cada concorrente relevante.
o Benchmarking: Observe o que empresas de referéncia (até fora do seu setor) fazem de
melhor, ndo para copiar, mas para se inspirar.
o Quadros comparativos: Mapeie caracteristicas, precos, canais, promoc¢des e atendimento
dos principais concorrentes.

e Passos praticos:

a.ldentifique todos os concorrentes diretos e indiretos presentes no mercado.

b.Avalie minuciosamente as suas propostas de valor, a estratégia de precos, os canais de
distribuicdo e como comunicam.

c.Destaque os pontos fortes e as fragilidades de cada um — depois questiona: onde e como a
tua empresa pode fazer melhor?

d.Procure falhas, necessidades ndo cobertas ou publicos mal servidos — muitas
oportunidades nascem exatamente destes “vazios".

e Posicionamento estratégico:

o O posicionamento representa o “lugar” que a marca quer ocupar na mente do consumidor.
Exemplos: “a alternativa mais verde”, “o servico mais rapido”, “o pre¢o mais baixo”, “o
produto mais exclusivo”.

o E vital que o posicionamento seja consistente em tudo: produto, atendimento, marketing,
pos-venda.

o Para evitar que outros copiem facilmente o seu posicionamento, aposte em diferenciagao
sustentavel: isto pode passar por tecnologia proprietdria, conhecimento especializado,
relacionamentos soélidos com clientes ou parcerias estratégicas.

e Monitoriza¢do e adaptacdo constante:
o O mercado mexe-se rapidamente. Novos concorrentes, tendéncias ou regulamentos podem
alterar o cenario. Mantenha a vigilancia regular e ajuste o seu posicionamento e propostas
sempre que necessario.

15
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O Plano de Negécios é um documento essencial para comunicar a viabilidade e o valor do projeto
a investidores e outras partes interessadas. Este organiza estudos, analises e reflex8es, apoiados
por dados quantitativos e financeiros, num formato claro e bem estruturado.

Funcdes do Plano de Negdcios:

e Compreensao do Negdcio: Ajuda o empreendedor a entender os diversos aspetos do negécio,
incluindo mercado, produto, modelo de financiamento e riscos.

e Orientacdo e Planeamento: Guia o desenvolvimento da empresa a curto, médio e longo
prazo, com base em objetivos previamente estabelecidos.

e Apresentacao a Stakeholders: Serve como ferramenta de comunicacdo para apresentar o
projeto a investidores, parceiros e outras partes interessadas.

Caracteristicas de um Plano de Negdcios:

Um plano de negécios eficaz deve ser simples, objetivo, realista e completo. Deve refletir a
estratégia do empreendedor e servir como base sélida para a implementacdo do projeto. Em vez
de um texto denso, um plano de negdcios eficaz deve fornecer uma visdo geral clara dos principais
conteudos. Graficos e ilustracdes sao Uteis para destacar pontos-chave e projecdes importantes.

Qualidades de um bom Plano de Negdcios:
e Simplicidade: Deve ser de facil compreensdo e execucao.
e Objetividade: Metas concretas e mensuraveis, com ac¢des especificas e cronograma.
e Realismo: Inclui um modelo financeiro sélido e abrangente.

Um plano bem-elaborado proporciona uma visdo clara do negécio e orienta a implementacdo e
gestdo eficaz do projeto. Ao focar na clareza e na praticidade, o empreendedor estara melhor
posicionado para transformar sua ideia numa empresa bem-sucedida.

Estrutura do Plano de Negécios

A utilizagdo de uma estrutura base para o plano de negdécios, facilita a elaboracdo de um
documento simples, completo e de facil percecdo por parte de terceiros.

e Sumario Executivo: Apresenta uma visao geral e sintética do projeto. Deve destacar a missao
da empresa, a proposta de valor, o publico-alvo, objetivos estratégicos e uma breve sintese da
viabilidade financeira. E a parte que deve captar rapidamente o interesse de leitores externos
(investidores, parceiros).

e Descricdo da Empresa: Explica quem é a empresa, sua forma juridica, localizagdo, trajetoria
(se aplicavel), e a visdo/ missdo que orienta seu propoésito e cultura. Serve para contextualizar o
negdécio no mercado.
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Andlise de Mercado: Apresenta o setor de atua¢do, o tamanho do mercado, perfil dos clientes-
alvo, analise dos concorrentes e tendéncias relevantes. Uma compreensao aprofundada do
ambiente de negdcios permite identificar oportunidades e ameacas.

Produto ou Servico: Descreve detalhadamente o que é oferecido, quais os diferenciais e
beneficios para o cliente, etapa do ciclo de vida do produto e eventuais planos de
desenvolvimento futuro.

Plano de Marketing e Vendas: Exp&e as estratégias para entrar e posicionar-se no mercado,
define os canais de distribuicdo, meios de promoc¢do e comunicagdo, parcerias comerciais e
acoes de fidelizacao.

Organizacao e Gestdo: Apresenta a estrutura organizacional, formacao da equipa de
lideranca, fun¢bes e qualificacdes, estabelecendo responsabilidades e recursos humanos
necessarios.

Plano Financeiro: Estimativas do investimento inicial, custos fixos e variaveis, projecdo de
receitas, analise da rentabilidade (naturalmente incluindo o ponto de equilibrio), fluxo de caixa
e indicadores criticos para a sustentabilidade.

Anexos: Espaco para documentos complementares, como graficos, curriculos da equipa,
estudos técnicos, contratos ja firmados ou cartas de intencao.

Estudo de Viabilidade Financeira

A viabilidade financeira é o pilar que comprova se o negbcio proposto pode, de facto, ser
sustentavel no médio e longo prazo. Esta analise deve ser feita com rigor e transparéncia para
evitar surpresas desagradaveis.

Investimento Inicial: Quantifica os recursos financeiros necessarios para iniciar operacdes:
instalacdes, equipamentos, stock inicial, marketing, licencas, entre outros.

Projecbes de Receitas: Baseiam-se em estimativas fundamentadas, considerando volume
esperado de vendas, sazonalidade e potencial de crescimento. E importante serem realistas e
fundamentadas em dados de mercado.

Custos Operacionais: Detalha despesas fixas (alugueres, arrendamentos, salarios, seguros) e
variaveis (matérias-primas, comissdes, transportes). Uma boa gestao de custos é determinante
para a rentabilidade.

Ponto de Equilibrio (Break-even): Momento em que as receitas cobrem integralmente os
custos. Conhecer este ponto ajuda a planear o crescimento e a gestao financeira.

Analise de Rentabilidade: Calcula o retorno esperado sobre o investimento (ROI), indicando
em quanto tempo o capital sera recuperado e quando o negdcio comecara a gerar lucro.

Fluxo de Caixa: Projecdes mensais de entradas e saidas de dinheiro, fundamentais para
garantir liquidez, especialmente nos primeiros 12 meses onde o risco financeiro é maior.

Recomendacdo: Apresente sempre diferentes cenarios — pessimista, realista e otimista — para
estar preparado para diversas eventualidades e demonstrar capacidade de gestdo de risco.
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E se o Plano de Negdcios ndo apresentar viabilidade?

e Reveja a viabilidade da ideia;
e Verifique se é possivel alterar certos pressupostos;
e Verifique a possibilidade de orientar o negdcio para outros mercados.

Informacdes Complementares

A informac¢do que consta no plano de negdcios deve ter sempre por base informacdes reais e
crediveis. Os jornais, a internet e as revistas de gestao sdo fontes de informacgdo importantes para
recolher esses dados e informacdes.

Existem ainda fontes mais institucionais ou especializadas como:

e Banco de Portugal;

e FEurostat;

e Instituto Nacional de Estatistica;

e Pordata (Portal de informacdo estatistica desenvolvida pela fundagao Manuel dos Santos).

Relativamente ao Modelo Financeiro, o IAPMEI desenvolveu um modelo base, que permite
desenvolver toda a componente financeira de um Plano de Negocios padrdo. Caso tenha
competéncias podera, obviamente, usar outros modelos:

e https://www.eeagrants.gov.pt/media/2532/modelo-plano-de-negocio-iapmei-v3.xls

Planeamento de Marketing e Comunicacao

O plano de marketing é a bussola do negécio para atrair, conquistar e reter clientes, e é essencial
para a sustentabilidade.

e Segmentacdo de Mercado: Identificacdo rigorosa dos grupos-alvo mais promissores,
baseando-se em dados demograficos, comportamentais e psicograficos para garantir que as
acdes sejam focadas.

e Proposta de Valor Adaptada: Adequar a comunicacdo e oferta para cada segmento,
assegurando que as mensagens e beneficios sejam claros e relevantes.

e Estratégia de Precgos: Deve levar em conta custos, percepcdo de valor pelo cliente, precos dos
concorrentes e posicionamento de mercado desejado.

e Canais de Distribuicdo: Decisdo entre canais fisicos, digitais ou hibridos, considerando
eficacia, custos e preferéncia do publico.

e Promocao e Comunicac¢do: Combinacdo de meios como publicidade tradicional, marketing
digital (redes sociais, SEO, email marketing), marketing de contetdo e rela¢Bes-publicas para
construir marca e acelerar vendas.

¢ Fidelizagdo: Desenvolvimento de programas e a¢Bes para manter clientes recorrentes, como
programas de recompensas, atendimento diferenciado e personalizac¢ao.
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Métricas e KPIs:
Todas as acdes devem ser acompanhadas por indicadores (ex: taxa de conversao, custo de
aquisicdo, lifetime value) para otimizar investimentos e estratégias continuamente.

Estratégias de Crescimento

Nenhum plano estd completo sem refletir sobre o futuro e as possibilidades de expansdo e
evolucdo do negocio.
e Expansao Geografica: Avaliar abertura de novas unidades ou entrada em mercados regionais,
nacionais ou internacionais, considerando aspectos regulatérios e competitivos.
e Diversificacao de Produtos ou Servigos: Ampliar o portfélio para alcancar novos publicos ou
responder a novas necessidades identificadas.
¢ Integracdo Vertical: Incorporar etapas da cadeia produtiva ou de fornecimento para melhorar
controle, reduzir custos ou aumentar diferenciagao.
e Parcerias Estratégicas: Estabelecer colabora¢bes para partilhar recursos, acelerar inovacao,
aceder a novos canais e clientes.
e Transformacdo Digital: Adotar ferramentas e tecnologias que otimizem processos internos,
aprimorem a experiéncia do cliente e potencializem a competitividade.

Pensar no crescimento desde o inicio ajuda a construir um negdcio mais resiliente e preparado

para evoluir com o mercado.
|
[
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Para o arranque de qualquer projeto, € necessario um investimento. Este investimento pode ser
feito por parte do préprio empreendedor, pelos sécios, ou pode surgir através de um
financiamento. Um plano detalhado ajudara a determinar:

e Capital necessario para iniciar.

e Necessidade e tipo de financiamento externo.

e Existéncia de incentivos financeiros.

e Quais investimentos podem ser adiados sem atrasar a abertura.

O investimento inicial da empresa pode resumir-se a:
e Aquisicdo do equipamento adequado (além de equipamento, mobilidrio e ferramentas);
e Escolha e adaptac¢do das instalacdes;
e Stock inicial.

Fontes de Financiamento

O financiamento da empresa é o montante de capital necessario para fazer face as despesas de
arranque e funcionamento da atividade. A este respeito o empreendedor deverd ter conhecimento
dos mecanismos de financiamento disponiveis, bem como da melhor estratégia de financiamento,
dada a natureza e dimensdo do negdcio.

Os financiamentos podem ser divididos em dois grupos: Préprios e Alheios.

Financiamentos Préprios

e Familia e Amigos: Primeiros recursos obtidos através da confianga de pessoas proximas.

e Capital Social: Contribui¢des dos socios, geralmente no minimo 30% do investimento inicial.

e Reinvestir Lucros: Utilizar os lucros gerados para financiar novos investimentos, reduzindo a
necessidade de empréstimos.

Financiamentos Alheios
Formas tradicionais de financiamento:

e Empréstimos Bancarios: Financiamento de longo prazo com juros pagos desde a concessao.
e Contas Correntes Caucionadas: Capital disponivel para necessidades pontuais, com juros sobre
o capital utilizado.
e Descobertos Bancarios Autorizados: Permissdo para saldo negativo até um limite, com altos
juros.
e Leasing: Aluguer de ativos com op¢do de compra no final do contrato.
e Aluguer de Longa Duracdo (ALD): Aluguer com opc¢do de compra, usado especialmente para
veiculos.
e Factoring e Renting:
o Factoring: Venda de faturas a um banco para antecipar receitas.
o Renting: Aluguer de bens com servicos de manutencdo incluidos.
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Formas Alternativas de Financiamento:

e Prémios e Concursos Empresariais: Participagdo em concursos para ganhar financiamento e
visibilidade.

e Microcrédito: Pequenos empréstimos para pessoas sem acesso ao crédito tradicional, com
apoio para desenvolver atividade prépria.

e Garantia Mutua: Sistema de garantias financeiras para facilitar o crédito.

e Crowdfunding: Financiamento coletivo através de pequenas contribuicdes de muitas pessoas.

e Business Angels: Investidores que fornecem capital e mentoria em troca de participa¢cdo no
negocio.

e Capital de Risco: Investimento temporario e minoritario de sociedades em negocios inovadores
e de alto potencial.

Sistemas de Incentivos

Os sistemas de incentivos sao ferramentas da politica econémica, estabelecidas através de
quadros normativos, que definem condicdes de elegibilidade e modalidades de financiamento
para investimentos empresariais. Categorizados em programas de competitividade e regionais,
visam apoiar a economia, especialmente o tecido empresarial, reduzindo a desigualdade de
desenvolvimento regional na Europa e promovendo a competitividade. Os incentivos devem ser
vistos como uma ajuda adicional, ndo como a base do negdcio. No inicio, é essencial conseguir
financiamento proprio, pois os incentivos sé sao concedidos apds alguns investimentos.

Tipos de Incentivos

Os principais tipos de incentivos sao:

e Ndo reembolsaveis: incentivos a fundo perdido.

e Reembolsaveis: empréstimos com ou sem juros, podendo incluir perddo parcial ou total da
divida.

e Outros incentivos financeiros: reducdo de taxas de juro em empréstimos e créditos
empresariais.

Os sistemas de incentivos em Portugal sdo efetivamente politicas econdmicas estruturadas em
quadros normativos europeus e nacionais, como o Portugal 2030, com programas operacionais
regionais e tematicos que financiam investimentos e inovacdo empresarial. Estes incentivos
funcionam como complementos do investimento proprio do empreendedor, pois normalmente
requerem autofinanciamento e comparticipacdo, nunca cobrindo 100% dos custos.

Os Quadros Comunitarios de Apoio (QCA) ou Portugal 2030, com duracdo tipica de 7 anos,
orientam a politica de incentivos para setores e regides prioritarias, através de avisos publicos

para apresentac¢ao de candidaturas conforme os critérios e prioridades definidos.

As empresas devem monitorizar os avisos publicados em portais oficiais como o Balcdo dos
Fundos, Portugal 2030 e o Portal dos Incentivos para identificar oportunidades.
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A formalizacdo de um negécio é a fase em que a ideia, ja estruturada e planeada, ganha existéncia
legal e operacional. Este passo é indispensavel para assegurar o cumprimento das obriga¢des
legais e fiscais, garantir a confianca dos clientes e parceiros, e aceder a financiamento, apoios
publicos ou concursos. Formalizar ndo significa apenas “abrir empresa”, mas sim organizar
juridicamente todas as atividades, preparar a estrutura fiscal e contabilistica e escolher o
enquadramento mais adequado a natureza e ambic¢do do projeto.

Nesta fase, o empreendedor deve informar-se cuidadosamente sobre as opc¢des disponiveis e
procurar aconselhamento técnico ou juridico sempre que necessario.

Escolha da Forma Juridica

A forma juridica define a estrutura legal da empresa e tem implica¢des fiscais, administrativas e
patrimoniais. Em Portugal, as formas mais comuns sao:

e Empresario em Nome Individual: ideal para negoécios de pequena escala e baixo risco. O
patriménio pessoal do empresario esta exposto as dividas do negdcio.

e Sociedade Unipessoal por Quotas: permite que um Unico sécio constitua uma empresa com
personalidade juridica distinta. Protege o patriménio pessoal.

e Sociedade por Quotas: constituida por dois ou mais socios. A responsabilidade limita-se ao
valor das quotas subscritas.

e Outras formas: cooperativas, sociedades anodnimas, associacdes com atividade econdmica,
entre outras.

A escolha da forma juridica deve considerar fatores como o volume de investimento, nimero de
socios, exposicdo ao risco, regime fiscal e objetivos de crescimento.

Registo da Empresa e Obrigacdes Legais

A legalizacdo de uma empresa envolve varios passos formais. Em Portugal, é possivel realizar
grande parte do processo de forma simplificada através do servico “Empresa na Hora”. Os
principais passos incluem:

e Escolha e registo do nome comercial;

e Definicdo do objeto social (atividade principal da empresa);

e Atribuicdo do NIPC (NUumero de Identificacdo de Pessoa Coletiva);

e Abertura de atividade junto da Autoridade Tributaria;

e Registo na Seguranca Social e inscricao dos sécios e trabalhadores;

e Abertura de conta bancaria empresarial;

e Licenciamento de atividade, caso aplicavel (ex.: restaura¢do, comércio, industria).
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Ao operar, uma empresa deve cumprir com suas obrigacdes fiscais, que sdo dinamicas e devem
ser consideradas tanto no dia-a-dia quanto na estratégia da empresa.

O Contabilista Certificado

Embora o custo de um contabilista certificado seja um fator importante na sua escolha, ndo deve
ser o Unico critério. E essencial selecionar um contabilista ou uma empresa de contabilidade que
transmita confianga quanto ao cumprimento das obrigacdes fiscais.

Impostos

Os impostos sdo uma parte visivel das obrigacdes fiscais. Para informac¢des detalhadas, o Portal
das Financas é uma ferramenta valiosa. Além disso, guias fiscais das principais consultoras,
embora ndo sejam fontes oficiais, podem ser Uteis.

1.Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Coletivas (IRC) - imposto aplicado sobre o lucro das

empresas e é pago anualmente, com diversos momentos de pagamento.

2. Tributa¢do Auténoma (TA) - aplica-se a certos custos, como:

e Encargos com viaturas ndo operacionais.

e Despesas de representacao, ajudas de custo e deslocacdes.

e IndemnizagBes e bénus a gestores.

e Despesas ndo documentadas.

e Pagamentos a entidades com regimes fiscais favoraveis, como paraisos fiscais.

3. Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA) - imposto que a empresa apenas canaliza para o

Estado. A empresa cobra IVA aos clientes e paga IVA aos fornecedores. A diferenca € liquidada com

a Autoridade Tributaria.

4. Impostos sobre o Trabalho:

e IRS (Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Singulares): Pago pelos trabalhadores, mas
retido e entregue ao Estado pelas entidades empregadoras.

e TSU (Taxa Social Unica): Representa um encargo para a empresa e para os trabalhadores. A
empresa paga mensalmente a Seguranca Social a parte retida dos salarios e a contribuicdo
patronal.

5. Outros Impostos - A empresa pode estar sujeita a outros impostos, como o Imposto de Selo, o

Imposto Municipal sobre Iméveis (IMl) e o Imposto Unico de Circulacdo. Algumas areas de negécio

podem ter regulamentacdes fiscais especificas.

Obrigacdes Declarativas

Além de pagar impostos, a empresa deve fornecer informacdes diversas a Autoridade Tributaria,
Seguranca Social e outras entidades publicas.

Exemplos incluem:

e |ES/DA (Informagao Empresarial Simplificada / Declara¢do Anual);
e Declarac¢8es de IVA;

e Declaracdes de Remuneracdes.
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Uma vez formalizado o negocio, o empreendedor entra na fase mais exigente: a execugdo e gestao
do dia-a-dia. E nesta etapa que ideias e planos se transformam em realidade, e onde a efic4cia na
gestdo dos recursos, processos e pessoas determina a sobrevivéncia e o crescimento da empresa.
A operacionalizacdo exige disciplina, organizacdo, visao estratégica e capacidade de resolver
problemas rapidamente, sempre garantindo que as a¢des diarias estao alinhadas com os objetivos
do negdcio.

Uma gestdo profissional, mesmo em empresas de pequena escala, € um fator diferenciador no
mercado.

Este capitulo foca as principais areas de atuacao:

e Gestdo de Recursos Humanos;

e Gestao Financeira e Controlo de Custos;

e Ferramentas de Gestdo e Tecnologias de Apoio;
e Gestdo da Qualidade e Melhoria Continua.

Um desempenho consistente nessas areas tem impacto direto na experiéncia do cliente, na
eficiéncia interna e na rentabilidade.

Gestao de Recursos Humanos

O sucesso de qualquer organizacdo estd intimamente ligado a qualidade, motivac¢do e
compromisso da sua equipa. Nas micro e pequenas empresas, cada colaborador tem um peso
maior nos resultados, pelo que é fundamental cuidar da gestdo de pessoas desde o inicio.

Principais praticas:

e Recrutamento e Selecdo: Definir perfis claros e selecionar candidatos ndo s6 pelas
competéncias técnicas, mas também por valores e capacidade de adapta¢do a cultura da
empresa.

e Integracdo e formagdo inicial: Apresentar missdo, valores, processos e ferramentas,
assegurando que o novo colaborador se sinta parte da equipa desde o primeiro dia.

e Motivagdo e lideranca: Criar um ambiente de trabalho positivo, baseado em respeito,
transparéncia e reconhecimento. Pequenos gestos de valorizagdo tém grande impacto na
produtividade.

e Avaliagdo de desempenho: Medir resultados com base em indicadores claros e justos,
fornecendo feedback construtivo para evolucao.

e Retencdo de talento: Investir no desenvolvimento profissional, oferecer oportunidades de
progressao e manter condi¢cdes adequadas para evitar a saida de bons colaboradores.
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Gestao Financeira e Controlo de Custos

Uma gestdo financeira rigorosa é pilar da sustentabilidade empresarial. De pouco serve gerar
vendas se os custos ndo forem controlados ou se a tesouraria nao for estavel.

Principios essenciais:

Controlo orcamental: Elaborar e seguir orcamentos mensal e anual, revendo-os sempre que
necessario.

Gestdo de tesouraria: Monitorizar entradas e saidas diariamente para evitar problemas de
liquidez.

Analise de custos e margens: Conhecer o peso de custos fixos e variaveis e calcular a margem
bruta e liquida por produto/servico, para orientar pregos e promogdes.

Indicadores financeiros: Acompanhar métricas como EBITDA, margem liquida, rentabilidade e
nivel de endividamento.

Planeamento fiscal: Cumprir obriga¢des fiscais minimizando riscos e evitando pagar mais
impostos por ma gestao.

Ferramentas de Gestdo e Tecnologia

A tecnologia é um aliado poderoso — mesmo em microempresas, a digitalizacdo melhora o
controlo, automatiza tarefas e liberta tempo para o empreendedor se focar em decisdes
estratégicas.

Principais soluges:

ERP (Enterprise Resource Planning): Sistema integrado para stocks, compras, vendas, producdo,
contabilidade e relatérios.

CRM (Customer Relationship Management): Gestdo de contactos, histérico de interacdes e
acompanhamento do funil de vendas.

Plataformas de e-commerce: Para empresas que vendem online, integradas a gestao de stock e
faturacao.

Ferramentas de colaboracgdo: Slack, Trello, Google Workspace, Microsoft 365 — essenciais para
organizacdo e comunicacao interna.

Analise de dados: Dashboards e relatérios automaticos para monitorizar indicadores-chave de
desempenho (KPIs) em tempo real.

Uma gestdo eficaz, alicercada em pessoas motivadas, financas controladas, uso inteligente de
tecnologia e compromisso com a qualidade, é o que permite ao empreendedor deixar o “modo
sobrevivéncia” e avancar para a consolida¢do e expansao sustentavel do negécio.
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Nenhum percurso empreendedor esta livre de desafios. O éxito a longo prazo depende da
capacidade de reconhecer obstaculos, adaptar-se a mudangas e manter a coeréncia com o0s
valores e propésito do negocio. Mais do que “sobreviver” a dificuldades, empreender de forma
sustentavel significa criar estruturas e habitos que permitem resistir a periodos adversos e
prosperar quando surgem oportunidades.

Riscos e Incertezas

Assumir riscos é intrinseco ao ato de empreender, mas isso nao implica agir por impulso. Uma boa
gestdo de risco reduz vulnerabilidades, aumenta a capacidade de resposta e melhora a tomada de
decisdo.

Principais tipos de riscos:

e Econdmicos: flutua¢bes de mercado, inflacdo, perda de poder de compra ou recessées
econdémicas.

e Legais e reguladores: mudancas fiscais, necessidade de novas licencas ou requisitos de
conformidade.

e Operacionais: falhas em processos, dependéncia excessiva de um Uunico fornecedor ou
tecnologia critica.

e Financeiros: ma gestdo do fluxo de caixa, incumprimento por parte de clientes, falta de
liquidez.

e Reputacionais: mensagens mal interpretadas, atendimento deficiente, quebra de confianca
com clientes ou parceiros.

Boas praticas de mitigacao:
e Criar cenarios alternativos no planeamento financeiro (pessimista, realista e otimista).
e Ter planos de contingéncia para eventos criticos (perda de fornecedor, quebra de vendas, falha
tecnoloégica).
e Contratar seguros empresariais adequados.
e Diversificar clientes, mercados, canais de distribuicdo e portfélio de produtos.
e Monitorizar constantemente alteracdes legislativas, tendéncias setoriais e sinais do mercado.

Empreendedorismo Sustentavel e Responsabilidade Social

A sustentabilidade empresarial vai além da questdo ambiental. Significa operar de forma
responsavel, equilibrando trés pilares: econdmico, social e ambiental (o chamado triple bottom
line).

Praticas recomendadas:

e Eficiéncia energética e gestdo ambiental: reducdo do consumo de energia, gestao e reciclagem
de residuos, escolha de embalagens mais sustentaveis.

e Etica laboral: garantir condicdes justas de trabalho, promover diversidade e inclusdo, investir
na formacdo e desenvolvimento da equipa.

e Envolvimento comunitario: apoiar iniciativas locais, colaborar com ONGs ou institui¢fes sociais,
patrocinar acdes de impacto positivo.
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e Fornecimento responsavel: trabalhar apenas com
fornecedores que cumpram normas ambientais, de
seguranca e laborais.

e Transparéncia e comunicagdo ética: manter canais
abertos, honestos e claros com clientes, parceiros e
demais stakeholders.

Resiliéncia e Aprendizagem com o Fracasso

O fracasso é inevitavel em algum momento da jornada
empreendedora — e muitas vezes, € um professor mais
valioso do que o sucesso imediato. O importante ¢é
aprender rapidamente e evitar repetir oS mesmos erros.

Como transformar o fracasso em crescimento:

e Aceitar que errar faz parte do processo.

e Analisar objetivamente as causas e circunstancias do
problema.

e Agir rapidamente para corrigir falhas e adaptar a
estratégia.

e Manter o foco no objetivo principal, ajustando o
caminho sempre que necessario.

Construir resiliéncia:

e Desenvolver uma rede sélida de contactos, mentores e
parceiros.

e Procurar comunidades de empreendedores para trocar
experiéncias.

e Cuidar do equilibrio emocional e da saude mental (o
desgaste é um risco real).

e Adotar uma mentalidade de crescimento (growth
mindset), vendo cada obstadculo como uma
oportunidade de evolugao.
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Caso 1: Pastelaria Artesanal Doce Raiz - De Paixao a Negécio Sustentavel

Maria, ex-contabilista do Porto, sempre foi apaixonada pela pastelaria tradicional portuguesa.
Durante a pandemia, comecou a vender doces caseiros pelas redes sociais. A procura aumentou
rapidamente, levando-a a formalizar a atividade.

Desafios enfrentados:

e Concorréncia elevada no setor da pastelaria.

e Pouca experiéncia em marketing digital.

e Necessidade de financiamento para abrir um espaco fisico.

Solucdes implementadas:
e Realizou um estudo de mercado local e optou por especializar-se em doces portugueses feitos
com ingredientes bioldgicos, diferenciando-se pela autenticidade e qualidade.
e Participou em formacgdes gratuitas do IEFP focadas em marketing digital e gestao.
e Concorreu ao programa "Invest+" para microempresas e obteve apoio financeiro.
e Abriu uma loja de pequena dimensao com cozinha visivel, reforcando a ligagdo emocional com
os clientes e garantindo transparéncia.

Resultados:
e Contratou trés colaboradores.
e Fornece pastelaria artesanal para varios cafés da regido.
e Criou uma marca associada a tradicao e qualidade, conquistando clientes fiéis.

Caso 2: Startup de Tecnologia Verde EcoDrop - Inovagdo com Impacto Ambiental

Jorge e Inés, recém-licenciados em Engenharia Ambiental, desenvolveram um dispositivo para
reduzir o consumo de agua em edificios residenciais. A ideia nasceu num concurso de inovagao
universitario.

Desafios enfrentados:

e Elevado investimento inicial necessario para prototipagem.
e Dificuldade de acesso ao mercado empresarial.

e Processo complexo para certificacdo técnica do produto.

Solucdes implementadas:
e Entraram para uma incubadora de startups, beneficiaram de mentoria, espaco e rede de

contactos.

e Utilizaram o Business Model Canvas para estruturar a estratégia comercial e operacional.

e Angariaram um business angel, que investiu capital em troca de 10% da empresa.

e Apostaram em comunicac¢ao digital com videos demonstrativos e estabeleceram parcerias com
arquitetos para promover o produto.
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Resultados:
e Produto langado no mercado nacional em 2024.
e Entrada em fase de internacionaliza¢do e conversa¢des com distribuidores estrangeiros.
e Reconhecimento em feiras de inovacao e sustentabilidade.

Caso 3: Negécio Social Maos Livres - Inclusdao e Empreendedorismo Local

Ana, assistente social, decidiu criar em Lisboa uma cooperativa para producdo de acessorios de
moda feitos por mulheres em situacdo de vulnerabilidade social.

Desafios enfrentados:

e Baixo nivel de escolaridade das participantes.

e Barreiras burocraticas para formalizagdo da atividade.

e Necessidade de desenvolver produtos competitivos e alinhados com principios éticos.

Solucdes implementadas:

e Criou oficinas de formacao em costura e empreendedorismo adaptadas ao perfil das
beneficiarias.

e Formalizou a cooperativa com apoio de uma IPSS local.

e Estabeleceu parcerias com marcas conscientes e boutiques ecolégicas para aumentar
visibilidade.

e Distribuiu a venda entre feiras, redes sociais e uma loja online, ampliando os canais de
comercializagao.

Resultados:

e 15 mulheres formadas e integradas na producao.

e A marca tornou-se referéncia em praticas sustentaveis e impacto social positivo.
e Criacdo de uma comunidade de apoio e valorizacdo do trabalho artesanal.
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Este manual foi concebido para ser mais do que um repositério de conceitos tedricos: € um guia
pratico, realista e acessivel para quem deseja iniciar o percurso no mundo do empreendedorismo.
Estruturado para acompanhar o empreendedor desde a génese da ideia até a implementacdo de um
negoécio funcional, legalizado e sustentavel, procura fornecer ndo sé informacdo, mas também
orientacao estratégica e inspiracao.

Ao longo dos capitulos, ficou claro que empreender vai muito além da intuicdo ou da sorte: exige
preparacao, estudo, método e visdao estratégica. A robustez de um projeto assenta na clareza da
proposta de valor, na adequacao ao mercado, na capacidade de adaptacdo e na consisténcia com que
as acOes diarias sdo executadas.

Acreditamos que empreender estda ao alcance de todos que estejam dispostos a aprender
continuamente, a arriscar de forma consciente e a investir na construcdo de algo com significado. As
dificuldades no caminho sao inevitaveis, mas também representam fontes de aprendizagem, inovacao
e fortalecimento pessoal.

A chave para o sucesso estd em manter o foco, em cultivar a resiliéncia e em valorizar as parcerias e
0 apoio externo sempre que necessario. Com determinag¢do, planeamento e abertura a mudanga,

qualquer ideia pode transformar-se num negdcio sélido, gerador de valor e pronto para evoluir com
os desafios do mercado.

"0 sucesso nasce da preparacdo, da persisténcia
e da aprendizagem com os erros."”

Conrad Hilton
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