


  

Workshop KickstartWorkshop Kickstart

Mário Valente/MaverickMário Valente/Maverick



  

Sexta Feira ManhãSexta Feira Manhã
       9.30-10.30 - Estratégia9.30-10.30 - Estratégia
     10.30-11.30 - Groupwork10.30-11.30 - Groupwork
     11.30-12.30 - Modelos de Negócio11.30-12.30 - Modelos de Negócio
     12.30-13.30 - Groupwork12.30-13.30 - Groupwork
     13.30-14.30 – Almoço Buffet Telhado13.30-14.30 – Almoço Buffet Telhado

AGENDAAGENDA



  

Sexta Feira TardeSexta Feira Tarde
     15.00-16.00 - Gestão Financeira15.00-16.00 - Gestão Financeira
     16.00-17.00 - Groupwork16.00-17.00 - Groupwork
     17.00-18.00 - Contabilidade & Fisco17.00-18.00 - Contabilidade & Fisco
     18.00-19.00 - Groupwork18.00-19.00 - Groupwork

AGENDAAGENDA



  

  SabadoSabado
       9.00-10.00 - Criação de Negócios9.00-10.00 - Criação de Negócios
     10.00-11.00 - Groupwork10.00-11.00 - Groupwork
     11.00-12.00 - Marketing11.00-12.00 - Marketing
     12.00-13.00 - Groupwork12.00-13.00 - Groupwork
     13.00-14.30 – Almoço (convidado)13.00-14.30 – Almoço (convidado)

     15.00-17.00 - Groupwork15.00-17.00 - Groupwork
     17.00-19.00 - Presentations17.00-19.00 - Presentations

AGENDAAGENDA



  

       9.30-10.30 - Estratégia9.30-10.30 - Estratégia
     10.30-11.30 - Groupwork10.30-11.30 - Groupwork
     11.30-12.30 - Modelos de Negócio11.30-12.30 - Modelos de Negócio
     12.30-13.30 - Groupwork12.30-13.30 - Groupwork
     13.30-14.30 – Almoço Buffet Telhado13.30-14.30 – Almoço Buffet Telhado

AGENDAAGENDA



  

EstratégiaEstratégia



  

EstratégiaEstratégia

CONTEXTO
• Concorrentes
• Clientes
• Fornecedores
•...

EMPRESA
• Valores
• Recursos
• Capacidades
•.Estrutura
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Formulação EstratégicaFormulação Estratégica
Valores, Missão, VisãoValores, Missão, Visão

ValoresValores
O que somosO que somos

MissãoMissão
Porque somosPorque somos

VisãoVisão
Para onde vamosPara onde vamos

•  Princípios fundamentaisPrincípios fundamentais
•  Sem justificação ext.Sem justificação ext.
•  Não são universaisNão são universais
•  Não há “correctos”Não há “correctos”
•  Número reduzidoNúmero reduzido
•  Podem até ser Podem até ser 
desvantagem competitivadesvantagem competitiva

•  Para que serve a emp.Para que serve a emp.
•  Quem serveQuem serve
•  Porquê o esforçoPorquê o esforço
•  Não é estratégiaNão é estratégia
•  Não são objectivosNão são objectivos
•  Não é descrição de Não é descrição de 
produtos ou segmentosprodutos ou segmentos

•  Clara, concisaClara, concisa
•  MemorizávelMemorizável
•  DesafiadoraDesafiadora
•  InspiradoraInspiradora
•  Viável e tangívelViável e tangível
•  VibranteVibrante
•  Probabilidade < 100%Probabilidade < 100%
•  Não é uma previsãoNão é uma previsão
•  É a criação de um futuroÉ a criação de um futuro



  

Formulação EstratégicaFormulação Estratégica
Valores, Missão, VisãoValores, Missão, Visão

ValoresValores
O que somosO que somos

MissãoMissão
Porque somosPorque somos

VisãoVisão
Para onde vamosPara onde vamos

•  ResponsabilidadeResponsabilidade
•  ExcelênciaExcelência
•  InovaçãoInovação
•  HonestidadeHonestidade
•  LucroLucro
•  CriatividadeCriatividade
•  CulturaCultura
•  IndividualidadeIndividualidade
•  EcologiaEcologia
•  DemocraciaDemocracia
•  LiberdadeLiberdade

•  Merck: “to preserve and Merck: “to preserve and 
improve human life”improve human life”
•  Nike: “to experience the Nike: “to experience the 
emotion of competition”emotion of competition”
•  Walt Disney: “to make Walt Disney: “to make 
people happy”people happy”
•  Fanny Mae: “strengthen Fanny Mae: “strengthen 
society by democratizing society by democratizing 
home ownership”home ownership”

•  Ford: “Democratize the Ford: “Democratize the 
automobile”automobile”
•  Wal Mart: “Become a Wal Mart: “Become a 
$125 billion company by $125 billion company by 
year 2000”year 2000”
•  Nike: “Crush Adidas”Nike: “Crush Adidas”
•  Honda: “Yamaha wo Honda: “Yamaha wo 
tsubusu!”tsubusu!”
•  Giro Sport: “be the Nike Giro Sport: “be the Nike 
of the cycling industry”of the cycling industry”
•



  

Formulação EstratégicaFormulação Estratégica
Valores, Missão, VisãoValores, Missão, Visão

ValoresValores MissãoMissão VisãoVisão
•  Elevation of the Elevation of the 

Japanese culture and Japanese culture and 
national statusnational status

•  Being a pioneer – not Being a pioneer – not 
follow others; do the follow others; do the 

impossibleimpossible
•  Encourage individual Encourage individual 

ability and creativityability and creativity

To experience the sheer To experience the sheer 
joy of innovation and the joy of innovation and the 
application of technology application of technology 

for the benefit and for the benefit and 
pleasure of the general pleasure of the general 

publicpublic

Become the most known Become the most known 
company for changing the company for changing the 
worldwide poor-quality worldwide poor-quality 
image of Japanese image of Japanese 
products.products.

We will create products that We will create products that 
become pervasive around become pervasive around 
the world. We will be the 1the world. We will be the 1stst   
Japanese company to go into Japanese company to go into 
the US market. 50 years from the US market. 50 years from 
now our brand will be one of now our brand will be one of 
the top 10 in the world. the top 10 in the world. 
“Made in Japan” will be “Made in Japan” will be 
recognized for qualityrecognized for quality

??



  

Contexto Estratégico ExternoContexto Estratégico Externo
Cinco Forças de PorterCinco Forças de Porter

Ameaça Novos Conc.Ameaça Novos Conc.
Barreiras à EntradaBarreiras à Entrada
•  TamanhoTamanho
•  Diferenciação do prod.Diferenciação do prod.
•  Capital InicialCapital Inicial
•  Custos de MudançaCustos de Mudança
•  Acesso a CanaisAcesso a Canais
•  LegislaçãoLegislação
•  TecnologiasTecnologias

Poder neg fornecedoresPoder neg fornecedores
•  Quantidade de forn.Quantidade de forn.
•  Tamanho dos forn.Tamanho dos forn.
•  Custos de MudançaCustos de Mudança
•  ExclusividadeExclusividade

Poder neg clientesPoder neg clientes
•  TamanhoTamanho
•  NúmeroNúmero
•  Produtos StandardProdutos Standard
•  Custos de MudançaCustos de Mudança
•  InformaçãoInformação
•  Volumes CompraVolumes Compra
•  MarcaMarca

Ameaça de SubstitutosAmeaça de Substitutos
•  PerformancePerformance
•  PreçoPreço
•  Custos de MudançaCustos de Mudança
•  Disruptive TechDisruptive Tech

Rivalidade do SectorRivalidade do Sector
•  Número e dimensão dos concorrentesNúmero e dimensão dos concorrentes
•  Crescimento SectorialCrescimento Sectorial
•  Custos FixosCustos Fixos
•  Barreiras à SaidaBarreiras à Saida



  

Formulação EstratégicaFormulação Estratégica
Estratégia ReduxEstratégia Redux



  

EstratégiaEstratégia



  

GroupworkGroupwork



  

Modelos de NegócioModelos de Negócio



  

Modelos de NegócioModelos de Negócio

Recursos
• Pessoas
• Dinheiro
• Ideias

•Patentes

Resultados
• Lucros

• Market share
• Brand

• Qualidade

MODELO 
DE NEGÓCIO



  

Modelos de NegócioModelos de Negócio



  

Cadeia de Valor InternaCadeia de Valor Interna



  

Cadeia de Valor InternaCadeia de Valor Interna

YOU!YOU!YOU!YOU! YOU!YOU! YOU!YOU! YOU!YOU!
Inovação



  

Cadeia de Valor ExternaCadeia de Valor Externa

1..N Fornecedores1..N Fornecedores 1..N Clientes/Mercados1..N Clientes/Mercados

YOU!YOU!



  

Cadeia de Valor ExternaCadeia de Valor Externa

Participants in the Semiconductor Industry Value Chain



  

Cadeia de Valor ExternaCadeia de Valor Externa

YOU!YOU!

IntermediaçãoIntermediação

DesintermediaçãoDesintermediação

YOU!YOU!

X
YOU!YOU!

YOU!YOU!

XReintermediaçãoReintermediação



  

Geração de Receitas/LucrosGeração de Receitas/Lucros

Customer Solution Profit Pyramid Profit
(Barbie)

Multi Component Profit
(Coca Cola)

Switchboard Profit
(Hollywood)

Profit Multiplier
(Mickey)

Installed Base Profit
(Razorblades)



  

Geração de Receitas/LucrosGeração de Receitas/Lucros

Transaction Scale Profit
(Dell)

De Facto Standard Profit
(Microsoft)

Brand Profit
(YSL)

New Product Profit
(Walkman)

Digital Profit
(software)



  

Modelos de NegócioModelos de Negócio



  

GroupworkGroupwork



  

INTERVALO INTERVALO 
(Almoço – Continua à Tarde)(Almoço – Continua à Tarde)



  

     15.00-16.00 - Gestão Financeira15.00-16.00 - Gestão Financeira
     16.00-17.00 - Groupwork16.00-17.00 - Groupwork
     17.00-18.00 - Contabilidade & Fisco17.00-18.00 - Contabilidade & Fisco
     18.00-19.00 - Groupwork18.00-19.00 - Groupwork

AGENDAAGENDA



  

Gestão FinanceiraGestão Financeira



  

Conceitos de CustosConceitos de Custos

Custos Fixos: não variam com a quantidade Custos Fixos: não variam com a quantidade 
produzidaproduzida

Custos Variáveis: dependem da quantidade Custos Variáveis: dependem da quantidade 
produzidaproduzida

Custos Fixos Variáveis: são fixos para um Custos Fixos Variáveis: são fixos para um 
intervalo de quantidadesintervalo de quantidades



  

Conceitos de CustosConceitos de Custos

€

Quantidade

10

100 150 200

20

30

50

CF

CV

CT=CF+CV



  

Conceitos de CustosConceitos de Custos

€

Quantidade

10

100 150 200

20

30

50

CF

CFV Preço



  

Fluxos de CaixaFluxos de Caixa
aka Cash Flow Statementaka Cash Flow Statement



  



  



  



  



  

GroupworkGroupwork



  

Contabilidade & FiscalidadeContabilidade & Fiscalidade



  

FiscalidadeFiscalidade



  

FiscalidadeFiscalidade  Pagar!Pagar!

Get an accountant!Get an accountant!

Código IVA, IRC e IRSCódigo IVA, IRC e IRS
SSSS

Irrelevante para as empresas (custo)Irrelevante para as empresas (custo)



  

FiscalidadeFiscalidade

IVAIVA
•  20%20%
•  Trimestral ou Mensal (go Mensal)Trimestral ou Mensal (go Mensal)



  

FiscalidadeFiscalidade

Custo Margem Preço 
s/IVA

Lucro IVA Tot IVA Preço 
c/IVA

Entrega 
IVA

Net 
Income

50,00 € 50% 100,00 € 50,00 € 20% 20,00 € 120,00 € 20,00 € 100,00 €

IVAIVA



  

FiscalidadeFiscalidade

IRCIRC
•  25%25%
•  Matéria Colectável: lucrosMatéria Colectável: lucros
•  ReservasReservas
•  Tax Shield (via empréstimos)Tax Shield (via empréstimos)
•  Buy/leasebackBuy/leaseback



  

FiscalidadeFiscalidade

IRCIRC

Net 
Income

Custo Lucro 
s/IRC

IRC IRC a 
pagar

Lucro liq Margem 
real

100,00 € 50,00 € 50,00 € 25,00% 12,50 € 37,50 € 37,50%



  

FiscalidadeFiscalidade

IRCIRC

Net 
Income

Custo Lucro 
s/IRC

IRC IRC a 
pagar

Lucro liq Margem 
real

150,00 € 50,00 € 100,00 
€

25,00% 25,00 € 75,00 € 50,00%



  

FiscalidadeFiscalidade

IRSIRS

Rendimento colectável Taxas (%)
Normal Média

 Até 4755€  10,5  10,500
 De 4755 a 7192€  13  11,347
 De 7192 a 17836€  23,5  18,599
 De 17836 a 41021€  34  27,303
 De 41021 a 59450€  36,5  30,154
 De 59450 a 64110€  40  30,870
 Mais de 64110€  42  -



  

FiscalidadeFiscalidade

IRSIRS
•  34%34%
•  Matéria Colectável: lucros distribuidosMatéria Colectável: lucros distribuidos
•  Retenção na fonte (pagamentos mensais)Retenção na fonte (pagamentos mensais)
•  Pagamentos por contaPagamentos por conta
•  Adicionar como custo (salários)Adicionar como custo (salários)



  

FiscalidadeFiscalidade

IRSIRS

Lucro IRS IRS a 
pagar

Lucro liq Margem

75,00 € 34,00% 25,50 € 49,50 € 33,00%



  

FiscalidadeFiscalidade

SSSS
•  33%33%
•  22% paga empregado, 11% paga empresa22% paga empregado, 11% paga empresa
•  Adicionar como custo (salários)Adicionar como custo (salários)



  

FiscalidadeFiscalidade

SSSS

Lucro SS SS a 
pagar

Lucro liq Margem

75,00 € 33,00% 25 € 50,00 € 33,00%



  

FiscalidadeFiscalidade

Recibos VerdesRecibos Verdes
•  Get them (sócios ou empregados)Get them (sócios ou empregados)
•  Matéria Colectável (IRS): rendimentosMatéria Colectável (IRS): rendimentos
•  Sem recibos: IRS total rendimentosSem recibos: IRS total rendimentos
•  Com recibos: abatimentos mat. colec.Com recibos: abatimentos mat. colec.

•  % renda/empréstimo habitação% renda/empréstimo habitação
•  % água, electricidade, telefone% água, electricidade, telefone
•  mobiliário escritóriomobiliário escritório
•  fax, computador, papel, etcfax, computador, papel, etc



  

ContabilidadeContabilidade



  

Registo de todas as transacções da empresaRegisto de todas as transacções da empresa
É um sistema de informação, para todos os É um sistema de informação, para todos os 

efeitos efeitos 

BalançoBalanço
Demonstração de ResultadosDemonstração de Resultados

ContabilidadeContabilidade



  

BalançoBalanço
aka Balance Sheetaka Balance Sheet

Activo = Passivo + Cap. PrópriosActivo = Passivo + Cap. Próprios
O que eu 
tenho + o 
que me 
devem

O que devo 
a terceiros

Lucros acumulados (a 
dever aos socios ou 
accionistas)

aka Assets aka Liabilities
aka Financial Position 
or Equity

Contabilidade Contabilidade 



  

Contabilidade  Contabilidade  



  

Contabilidade Contabilidade 



  

Ano N Ano N+1

Onde estamos Onde estamos

Contabilidade Contabilidade 



  

Demonstração de ResultadosDemonstração de Resultados
aka Income Statementaka Income Statement

aka Profit & Loss (P&L, aka Profit & Loss (P&L, the bottom linethe bottom line))

Receitas/Proveitos – Receitas/Proveitos – 
Custos/Despesas = ResultadosCustos/Despesas = Resultados
O que eu 
recebi 
durante o 
exercicio

O que 
paguei 
durante o 
exercicio

Lucros do exercicio

aka Revenue aka Loss aka Profit

ContabilidadeContabilidade



  

Contabilidade  Contabilidade  



  

Business PlanBusiness Plan



  

Contabilidade Contabilidade 



  

Business PlanBusiness Plan



  

Ano N Ano N+1

Como chegamos lá 
(sumário do exercicio)

Contabilidade Contabilidade 



  



  

GroupworkGroupwork



  

FIMFIM
(Por hoje – Continua amanhã)(Por hoje – Continua amanhã)



  



  

  
       9.00-10.00 - Criação de Negócios9.00-10.00 - Criação de Negócios
     10.00-11.00 - Groupwork10.00-11.00 - Groupwork
     11.00-12.00 - Marketing11.00-12.00 - Marketing
     12.00-13.00 - Groupwork12.00-13.00 - Groupwork
     13.00-14.30 – Almoço (convidado)13.00-14.30 – Almoço (convidado)

     15.00-17.00 - Groupwork15.00-17.00 - Groupwork
     17.00-19.00 - Presentations17.00-19.00 - Presentations

AGENDAAGENDA



  

Criação de NegóciosCriação de Negócios



  

Dont Do ItDont Do It

Business PlanBusiness Plan

Do It as Late as PossibleDo It as Late as Possible

Analyze Idea FirstAnalyze Idea First

Make Mini Business PlansMake Mini Business Plans



  

Analyze IdeaAnalyze Idea
Industry AtractivenessIndustry Atractiveness

•  Qual é a indústria? (ex. Coca Cola) Qual é a indústria? (ex. Coca Cola) 
•  É fácil ou dificil entrar/começar?É fácil ou dificil entrar/começar?
•  Qual o poder dos fornecedores?Qual o poder dos fornecedores?
•  Qual o poder dos clientes?Qual o poder dos clientes?
•  Quais são produtos alternativos?Quais são produtos alternativos?
•  A concorrência é civilizada ou não?A concorrência é civilizada ou não?



  

Mini Business PlanMini Business Plan

Business PlanBusiness Plan

•  Executive Summary Executive Summary 
•  Problem Problem 
•  SolutionSolution
•  Underlying Magic & TeamUnderlying Magic & Team
•  Business ModelBusiness Model
•  CompetitionCompetition
•  Marketing and Sales Marketing and Sales 
•  Projections Projections 
•  Conclusion Conclusion 



  

Analyze IdeaAnalyze Idea
TeamTeam

•  3 ou 53 ou 5
•  3 - Manage, Make, Market3 - Manage, Make, Market
•  55

•  Entrepreneur (bizness)Entrepreneur (bizness)
•  Tech wizardTech wizard
•  Ops SpecialistOps Specialist
•  SalesSales
•  Finance/ManageFinance/Manage



  

FinanciamentoFinanciamento

Financiamento

Capitais Próprios/Equity 
(acções/stock, ie. investimento)

Capitais Alheios/Debt
(empréstimos/obrigações)

FontesFontes



  

FinanciamentoFinanciamento

• Cash/bootstrap/suprimentos
• A receber/factoring
• A pagar
• Empréstimos curto prazo
• Leasing
• Empréstimo MLP
• Obrigações
• Acções/Equity
• Hipotecas

FontesFontes

Key: Key: Prazo do financiamento deve coincidir com prazo do Prazo do financiamento deve coincidir com prazo do 
investimento/uso investimento/uso 



  

FinanciamentoFinanciamento

Working Capital/Fundo de CaixaWorking Capital/Fundo de Caixa
P&L

Jan Fev Mar Abr Mai Jun

Facturacao 100 100 100 100 100 100

Recebimentos 100 100 100 100 100 100

Pagamentos 100 100 100 100 100 100

CAIXA 100 100 100 100 100 100 100



  

FinanciamentoFinanciamento

Working Capital/Fundo de CaixaWorking Capital/Fundo de Caixa
P&L

Jan Fev Mar Abr Mai Jun

Facturacao 100 100 100 100 100 100

Recebimentos 0 0 0 100 100 100

Pagamentos 100 100 100 100 100 100

CAIXA 100 0 -100 -200 -200 -200 -200



  

FinanciamentoFinanciamento



  

Criação de uma sociedadeCriação de uma sociedade
•  Firma (RNPC)  Firma (RNPC)  
•  Registo (Conservatória Registo Comercial)Registo (Conservatória Registo Comercial)
•  Início Actividade (Finanças e SS)Início Actividade (Finanças e SS)
•  Personalidade Jurídica!Personalidade Jurídica!

Direito Empresarial Direito Empresarial 



  

Estrutura SocietáriaEstrutura Societária
•  Limitada (LDA ou Unipessoal LDA)Limitada (LDA ou Unipessoal LDA)

•  Sócios (1 ou +), Quotas, GerenteSócios (1 ou +), Quotas, Gerente
•  Assembleia de SóciosAssembleia de Sócios

•  Sociedade Anónima (S.A.)Sociedade Anónima (S.A.)
•  Accionistas (5 ou +), AcçõesAccionistas (5 ou +), Acções
•  Administrador(es) vs Conselho Adm.Administrador(es) vs Conselho Adm.
•  Assembleia de Accionistas (hire/fire)Assembleia de Accionistas (hire/fire)
•  Fiscal (R.O.C.) vs Conselho FiscalFiscal (R.O.C.) vs Conselho Fiscal

Direito Empresarial Direito Empresarial 



  

CapitalCapital
•  $$
•  Espécie (bens)Espécie (bens)
•  Indústria (well...)Indústria (well...)
•  Lda: 5000€ - 50% 50% diferidoLda: 5000€ - 50% 50% diferido
•  SA: 50000€ - 30% (70% diferido)SA: 50000€ - 30% (70% diferido)

Direito Empresarial Direito Empresarial 



  

Relações entre sócio/accionistasRelações entre sócio/accionistas
•  Detenção de capital (golden rule)Detenção de capital (golden rule)
•  Contrato de sociedade (pacto social)Contrato de sociedade (pacto social)
•  Acordo ParassocialAcordo Parassocial
•  Acções privilegiadas (preferenciais, remíveis, Acções privilegiadas (preferenciais, remíveis, 
preferenciais remíveis sem direito a voto)preferenciais remíveis sem direito a voto)

Direito Empresarial Direito Empresarial 



  



  

GroupworkGroupwork



  

MarketingMarketing



  

MarketingMarketing

!= Publicidade/Adv.!= Publicidade/Adv.

Produto Cliente

MKT



  

Segmentação de clientes:Segmentação de clientes:
•  GeográficaGeográfica
•  DemográficaDemográfica
•  Comportamento Comportamento 
•  PsicográficaPsicográfica

•  Tipo (empresas)Tipo (empresas)

MarketingMarketing



  

MarketingMarketing

Segmentação influencia os 4Ps e a estratégia:Segmentação influencia os 4Ps e a estratégia:



  

Blue Ocean Strategy MapsBlue Ocean Strategy Maps



  

MarketingMarketing

Ciclo de vida do 
produto



  

MarketingMarketing



  



  

GroupworkGroupwork



  

2000 páginas2000 páginas



  

FIMFIM

AlmoçoAlmoço

Groupwork à tardeGroupwork à tarde

ApresentaçõesApresentações
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