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I. Importância do Plano de Negócios  

 

1. Plano de Negócios ï Apresentação e Defesa da Ideia (1/4)  

 

 

 

 

Os Planos não são nada. O que conta é a planificação!  

 

Dwight Eisenhower, Presidente Norte-americano 

General da 2ª guerra mundial 
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I. Importância do Plano de Negócios  

 

1. Plano de Negócios ï Apresentação e Defesa da Ideia (2/4) 

 

Å Um empreendedor pode considerar a sua ideia como 

a melhor e a mais prioritária  de entre  o leque 

disponível,  por isso altamente  capaz de gerar riqueza 

e de assim obter  financiamento . Mas, antes da sua 

conversão num negócio real,  tudo terá  de ser muito  

bem delineado e comedido no sentido de se evitar  a 

ocorrência de ações e/ou  tomadas de decisão 

altamente  nefastas para a rentabilidade  do negócio 

(e em última  instância para a sobrevivência da 

empresa). 
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I. Importância do Plano de Negócios  

 

1. Plano de Negócios ï Apresentação e Defesa da Ideia (3/4) 

 

 

Å Não basta ter  uma ideia revolucionária!  É premente,  logo 

de início,  programar todos os recursos e competências 

necessárias ao seu desenvolvimento,  como forma de aferir  

o real potencial  da ideia em termos operacionais e 

financeiros.  
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I. Importância do Plano de Negócios  

 

1. Plano de Negócios ï Apresentação e Defesa da Ideia (4/4) 

 

 

Å  De singular importância  e cada vez mais exigido por diversos motivos (desde a gestão 

interna  da empresa, fundamentar  um financiamento  junto  da banca, atrair  investidores ou 

até mesmo para fornecedores),  este é quase um documento  obrigatório  nas empresas que 

se estão a iniciar  atualmente  no mercado.  

Å A elaboração de um plano de negócios consiste  num dos procedimentos  necessários para 

a obtenção  do financiamento  desejado  junto  dos investidores ,  que não estão dispostos a 

apostar numa ideia se dela não tirarem  benefício. 
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I. Importância do Plano de Negócios  

 

2. Funções de um Plano de Negócios (1/1) 

 

Å O Plano de Negócios comporta três grandes funções: 

Ajudar  o empreendedor  a 
compreender  quais as 
diferentes  vertentes  do seu 
negócio 

ÅMercado 

ÅProduto 

ÅModelo de financiamento  

ÅModelo de negócios 

ÅDrivers de crescimento 

ÅRiscos e incertezas do 
negócio 

Servir  de referência  para a 
prossecução das atividades  
associadas ao projeto,  numa 
ótica  de curto,  médio  e 
longo prazo . 

ÅTer em conta os objetivos  
previamente  estabelecidos  
e acordados.  

Apresentar  o projeto  da 
empresa junto  das partes  
interessadas  

ÅInvestidores 

ÅParceiros 

ÅFornecedores 

ÅClientes 

ÅGestão 

ÅColaboradores da 
organização 
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II. IDEIAS FUNDAMENTAIS INERENTES AO 

PLANO DE NEGÓCIOS 
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1. Definição de Plano de Negócios (1/1) 

 

Å Atendendo ao seu grau de importância,  um Plano de Negócios deve servir de base para o 

materialização  de uma ideia de negócio.  Deve assim:  

1.Focar as linhas essenciais do projeto  

2.Definir  a alocação dos vários recursos necessários ao projeto  

3.Definir  as linhas estratégicas de atuação em cada um dos 

domínios das atividades a desenvover 

4.Identificar  os fatores-chave para o projeto  ser bem-sucedido 

5.Espelhar análises de mercado 

6.Sumarizar os resultados e custos (previstos) do projeto  por 

meio de análises financeiras  

II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  
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II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  

 

2. O que faz um Bom Plano? (1/2) 

 

É o tamanho 

dele? 

A informação 

que cobre? 
A forma como 

está escrito ou 

a excelência da 

sua estratégia? 
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II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  

 

2. O que faz um Bom Plano? (2/2) 
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II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  

 

3. Dimensão Normal e Sugestões para a sua Elaboração (1/1) 

 

Å 20 a 40 páginas + anexos financeiros. 

Å É importante  a facilidade  de leitura . 

Å O número de páginas importa  menos do que a necessária facilidade  de leitura .  

Å Use gráficos para ilustrar  números, assim aumentará o entendimento  da leitura .  

Å Use fotografias  e desenhos para mostrar localizações, produtos,  exemplos de menus, fotos 

de produtos e outras ilustrações tanto  quanto possível.  

Å Não use gráficos que não sejam relevantes para a matéria  em questão, porque isso não 

tornará  o plano melhor. 
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II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  

 

4. Erros Comuns (1/2) 

 

Å Os nossos clientes  vão comprar o nosso produto/serviço,  porque nós pensamos que é um 

bom produto ; 

Å Os nossos clientes  vão comprar o nosso produto/serviço  porque ele é tecnicamente  

superior ; 

Å Os nossos clientes  concordam connosco acerca da excelência do nosso produto/serviço ; 

Å Os nossos clientes  não correm qualquer  risco quando compram o nossos produto/serviço,  o 

que não acontece quando o compram a outro  fornecedor ; 

 

 

 

 

 

 



|  15 |  15 
15 

Workshop Regional da Ideia ao Negócio  

II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  

 

4. Erros Comuns (2/2) 

 

Å O produto  /  serviço vende-se por ele mesmo; 

Å O distribuidor  ficará  orgulhoso por ter  o nosso produto  em stock; 

Å Seremos capazes de desenvolver o nosso produto  /  serviço dentro  do prazo e orçamento 

estabelecido; 

Å Não teremos qualquer  dificuldade  em contratar  o pessoal que precisamos; 

Å Os concorrentes irão  responder de forma  racional  à entrada  do nosso produto  no mercado; 

Å Vamos conseguir ter  sempre o preço mais baixo; 

Å Toda a organização irá  apoiar a nossa estratégia  e vai dar-nos o apoio necessário 
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II. Ideias Fundamentais Inerentes ao Plano de Negócios  

 

5. O Fundamental (1/1) 

 

 

 

 

 

ÅO produto/serviço  e o seu mercado; 

ÅOs recursos físicos e de produção necessários; 

ÅA capacidade de gestão do negócio dos promotores. 

 

 

 

 

 

 

 Qualquer parceiro/financiador  tem de avaliar primordialmente  três aspetos não 

financeiros da sua ideia: 
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III. ESTRUTURA E ELEMENTOS DO PLANO 

DE NEGÓCIOS 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

Estrutura Base 

 

1. Sumário Executivo  

2. A Empresa 

3. A Ideia,  o Produto /  Serviço e o Mercado 

4. Plano de Marketing 

5. Riscos e Estratégias Associadas 

6. Plano Financeiro 

7. Atualização e Controlo 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

1. Sumário Executivo (1/3) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Algumas questões a que o sumário executivo deve responder:  

 

Å Qual é o nome do negócio e a sua área de atividade? 

Å Qual é a sua missão? 

Å Qual é o âmbito  do negócio e o mercado potencial  para os seus produtos? 

 

O sumário  executivo  compreende  a parte  mais importante  de todo  o Plano de 

Negócios. Nas suas poucas palavras,  deverá  estar  contida  a mensagem mais poderosa 

e persuasiva de todo  o documento  capaz de cativar  e prender  a atenção  dos 

investidores .  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

1. Sumário Executivo (2/3) 

 

 
 

 

 

 

 
 

Algumas questões a que o sumário executivo deve responder:  

Å Porque constitui  uma proposta inovadora e vencedora? 

Å Quais os recursos humanos e financeiros que são necessários? Quais são os pontos fortes  e 

fracos do projeto? 

Å Qual o prazo previsto para começar a apresentar lucros? 

Å Quais as suas experiências relevantes para o projeto  concreto? 

O sumário  executivo  compreende  a parte  mais importante  de todo  o Plano de 

Negócios. Nas suas poucas palavras,  deverá  estar  contida  a mensagem mais poderosa 

e persuasiva de todo  o documento  capaz de cativar  e prender  a atenção  dos 

investidores .  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

1. Sumário Executivo (3/3) 

 

 

 

 

 
 

Å Deverá ser preparado com um elevado rigor, transparência e coerência em relação aos 

conteúdos apresentados no durante  todo o Plano de Negócios; 

Å  Urge passar uma mensagem clara de forma a encorajar  os analistas a rever o plano 

completo . 

Å Deverá ser revisto por alguém que seja neutro  e que goze da confiança de quem o 

elaborou. 

Å Deverá ser um último  campo do Plano a elaborar. 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

  

Aspetos a ter em conta na redação do sumário executivo:  

 



|  22 |  22 
22 

Workshop Regional da Ideia ao Negócio  

III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

Estrutura Base 

 

1. Sumário Executivo 

2. A Empresa 

3. A Ideia,  o Produto /  Serviço e o Mercado 

4. Plano de Marketing 

5. Riscos e Estratégias Associadas 

6. Plano Financeiro 

7. Atualização e Controlo 



|  23 |  23 
23 

Workshop Regional da Ideia ao Negócio  

III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

2. A Empresa: Descrição da Entidade Empresarial (1/2) 

 

 

 

 

 

 

Å Historial da empresa (no caso de ser uma nova empresa há a necessidade de justificar o 

porquê da sua criação) 

Å Objetivos gerais, missão, visão e valores  

Å Áreas de negócio e público-alvo 

ÅCompetências e aptidões da organização 

 
  

 

 
 

 

 

É fundamental  que todas as pessoas com interesse  na concretização  de uma ideia  

num projeto  estejam  familiarizadas  com: 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

2. A Empresa: Descrição da Entidade Empresarial (2/2) 

 

 

 

 

 

 

Å Resposta à questão: Como é que o projeto surgiu e como foi introduzido na empresa?   

Å Posicionamento estratégico e vantagens competitivas  

Å Pontos fortes e fracos do projeto na ótica dos seus promotores  

  

 

 
 

 

 

É fundamental  que todas as pessoas com interesse  na concretização  de uma ideia  

num projeto  estejam  familiarizadas  com: 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

2. A Empresa: Estrutura Organizacional (1/2) 

 

 

 

 

 

 

Å Organigrama e estrutura de governação da organização 

Å Acionistas ou sócios da organização  

Å Motivação da Gestão e competências denotadas a nível da liderança de uma equipa de 

trabalho   

Å Número de colaboradores existentes 

Å Qualificações académicas dos RH 

A organização  é um instrumento  básico para o desenvolvimento  e implementação  de 

qualquer  projeto,  daí a importância  em conhecer  a solidez  organizacional  a nível  dos 

seus recursos  materiais,  humanos,  tecnológicos,  financeiros,  ...   
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

2. A Empresa: Estrutura Organizacional (2/2) 

 

 

 

 

 

 
 

Å Competências gerais e individuais do capital humano 

Å Necessidade de afetar RH ao projetos com outros perfis e/ou formações curriculares   

Å Parceiros 

 

 

 
  

 

 
 

 

 

A organização  é um instrumento  básico para o desenvolvimento  e implementação  de 

qualquer  projeto,  daí a importância  em conhecer  a solidez  organizacional  a nível  dos 

seus recursos  materiais,  humanos,  tecnológicos,  financeiros,  ...   

É fundamental neste ponto perceber de que forma a 

experiência passada dos empresários pode contribuir para o 

sucesso do projeto. .  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

Estrutura Base 

 

1. Sumário Executivo 

2. A Empresa 

3. A Ideia,  o Produto  /  Serviço e o Mercado 

4. Plano de Marketing 

5. Riscos e Estratégias Associadas 

6. Plano Financeiro 

7. Atualização e Controlo 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 
3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(1/8) 

 

 

 

 

 

fvfddf 

  

 
Algumas questões que devem ser contempladas:  
 

Å Apresentação da ideia; 

Å Indicação da origem da ideia assim como dos seus pressupostos; 

Å Demonstração do potencial  inerente  à concretização da ideia num produto/serviço  

financeiramenre  rentável . 

 

 

Por mais bem organizada  que esteja  uma organização  ou entidade  empresarial,  a sua 

razão de existir  deixaria  de ter  fundamento  se não fossem os produtos  e serviços que 

tomam  expressão por  intermédio  da sua atividade  e que resultam  de uma ideia  

inovadora  ou até  mesmo de uma invenção!  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(2/8) 

 

 

 
 

 

Å Resumo do Projeto : especificação exata do produto,  serviço, processo de produção (... ),  

evidenciando as especificações técnicas  que lhe estão associadas, bem como os 

equipamentos/materiais/equipa  necessários. ( O que é o produto  ou serviço?) 

Å Todas as atividades de lançamento do produto  devem ser descritas e, por cada atividade,  

todas as ações necessárias. (A descrição deverá ter  um pendor o mais realista  possível, na 

medida em que é nesta fase que os intervenientes  devem a ser mais otimistas)  

  

 

 
 

 

 

Ideia Produto / Serviço  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(3/8) 

 

 

 
 

Å Indicação da razão de ser do produto / Serviço: Por que é que todos o vão comprar? 

Å Demonstração dos fatores críticos de sucesso | vantagens competitivas.  

Å A ênfase será dada ao produto/serviço tendo em conta as patentes e/ou licenças que lhes 

estão associadas. 

Å Especificação do tempo alocado a cada atividade (com e sem constrangimentos).  

Å Importância das Atividades de Investigação e Desenvolvimento à prossecução do projeto  

 

 
 

 

 

Ideia Produto / Serviço  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(4/8) 

 

 

 

 

 
 

 

Å Em termos de Marketing os produtos podem ser definidos em duas classes básicas: Market 

pull  e product  push. 

 

 
  

 

 
 

 

 

Ideia Produto / Serviço  

Market pull  

ÅResultado de uma necessidade de 
mercado não satisfeita . 

Product push  

ÅResultado de uma invenção ou do 
desenvolvimento para a qual se 
procura encontrar  uma aplicação. 

ÅNormalmente provém de um 
trabalho  de pesquisa por parte  da 
empresa 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(5/8) 

 

 

 
 

 

 

Å Objetivos (qualitativos e quantitativos)  

Å Análise SWOT 

Å Mercado-alvo do produto / serviço  

Å A capacidade de gestão do negócio dos promotores e grau de motivação associado ao projeto 

(é premente que o avaliador constate que a equipa terá capacidade de transformar a ideia em 

vendas que possam gerar a margem prevista). 

 

 
 

 

 

Ideia Produto / Serviço  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(6/8) 

 

 

 

 

 

 
 

 

Å Demonstração dos fatores críticos  de sucesso (Objetivo : antecipar  as ações necessárias e os 

recursos que deverão ser mobilizdos no sentido de reduzir  o risco do Projeto ; ponto de 

partida  para a realização dos planos de contigência)  

Å Anunciação das patentes e/ou  licenças que estão associadas ao produto  /serviço . 

Å Especificação do tempo alocado a cada atividade  (com e sem constrangimentos). 

ÅImportância  das Atividades de Investigação e Desenvolvimento à prossecução do projeto . 

 

 
  

 

 
 

 

 

Ideia Produto / Serviço  



|  34 |  34 
34 

Workshop Regional da Ideia ao Negócio  

III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

 

 

 

 

 
 

 

Å Deverá ser apresentada a cadeia de valor 

associada ao produto/serviço,  com a 

definição  clara das atividades que se 

encontram quer a montante  quer a jusante 

da materialização  da ideia ou invenção. 

 

 
  

 

 
 

 

 

Modelo de Negócio e Proposta de Valor : Por que razão  devem  comprar  o MEU 

produto?   

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(7/8)  
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

3. A Ideia, o Produto / Serviço e o Mercado(8/8) 

 

Å  Perguntas adicionais a responder aquando da descrição do produto  /  serviço /  projeto :  

1) Será a empresa a produzir  e/ou  desenvolver o produto  /  serviço ou irá subcontratar  esse 

trabalho? 

2) Quais são os custos de produção e/ou  de desenvolvimento? 

3) Qual a quantidade de matéria -prima que tem de ser adquirida (a verificar -se um processo 

produtivo)? Em que condições deverá ser armazenada ou comprada? Quais são os fornecedores 

e qual a relação empresa-fornecedor? 

4) Qual o tempo de entrega após a ordem de compra? 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

Estrutura Base 

 

1. Sumário Executivo 

2. A Empresa 

3. A Ideia,  o Produto /  Serviço e o Mercado 

4. Plano de Marketing  

5. Riscos e Estratégias Associadas 

6. Plano Financeiro 

7. Atualização e Controlo 
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III. A Estrutura e os Elementos do Plano de Negócios  

 

4. Plano de Mkt (1/8) 

 

 

 

 

 

 
 

Å Analisar o meio envolvente da empresa (envolvente contextual e transacional);  

Å Determinar a dimensão atual e potencial da empresa;  

ÅSegmentar o mercado: Qual a parcela de mercado que a empresa visa atingir?  | Com base em 

que critérios é feita essa dicvisão do mercado real e potencial?  | Como são quantificados esses 

segmentos?;  

 

Análise do mercado  subjacente : Descrição da situação  atual,  com vista  à 

compreensão  dos problemas  existentes . O objectivo  desta fase do plano é perceber  

como funciona  o mercado  e quais os cenários  de desenvolvimento  mais prováveis . 


