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José Ribau Esteves, Presidente da Comunidade Intermunicipal da Regido de Aveiro
Manuel Assuncéo, Reitor da Universidade de Aveiro

A Regido de Aveiro assumiu o conhecimento
e ainovagao como aspetos centrais da sua
estratégia para o periodo 2014-2020.

O desafio assumido pela Comunidade
Intermunicipal da Regido de Aveiro e pela
Universidade de Aveiro é o do reforco das
condigdes para dotar este territorio de um
conjunto significativo de estruturas e politicas
de apoio as atividades econdmicas, sociais

e culturais e estabelecer as condicoes para

a consolidagdo de um sistema de inovagao
regional. E neste ambito que se implementara
um programa regional para a inovagao,
empreendedorismo e emprego, designado
por Regido de Aveiro Empreendedora.

De uma forma geral, este adopta uma viséo
transversal e complementar das acdes de
diversos agentes, em busca de sinergias

e complementaridades entre parceiros

e iniciativas dos setores publico, privado

e terceiro setor, com o objetivo de otimizar

o valor acrescentado econémico e social
gerado pelos recursos publicos, consolidando
na regido um ecossistema inovador.

Coincidente com a criacdo da Comunidade
Intermunicipal da Regido de Aveiro, CIRA,
em 2008, o Programa Territorial de Desenvol-
vimento (PTD), estabeleceu asbases de acdo
para um novo modelo de organizacdo
intermunicipal e de desenvolvimento
regional, tendo como base institucional

a boa tradicdo sub-regional nascida com

a Associacéo de Municipios da Ria. A visao
de conjunto dos onze Municipios e da
Universidade de Aveiro, orientada para

a realizacdo de projetos comuns, centrou-se
na promog¢ao do conhecimento e inovagao,
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na sustentabilidade ambiental, na qualificacdo
urbana e valorizagao do patriménio, na
valorizagéo territorial e na coeséo social,

na qualidade da governanca e no apoio

e valorizacdo do empreendedorismo.

Os principais efeitos multiplicadores de
longo-prazo que advieram desta construgao
sao palpaveis no capital social regional

— transversal a atual Estratégia Integrada
de Desenvolvimento Territorial 2014/2020
e evidentes no caminho de “mudanca
institucional”, materializada, por exemplo,
quando a Comunidade Intermunicipal

da Regido de Aveiro, os seus Municipios
associados e a Universidade

de Aveiro, assumiram o desafio estratégico
da criacéo da Incubadora de Empresas da
Regido de Aveiro (IERA), em agregacao
voluntaria e colaborativa de varios espacos
de incubagédo, com um polo central na UA,
a associar em breve ao Parque de Ciéncia
e Inovagao.

Ainducao da atividade econémica,

central a estratégia de coesédo social e de
competitividade definida no ambito da
estratégia nacional para o periodo 2014-2020,
tem no empreendedorismo uma dimenséo
chave. Importa, assim, aproveitar os incentivos
dos Fundos Comunitérios aos projetos
individuais e de pequenas Empresas, assim
como ao desenvolvimento de iniciativas
mobilizadoras, e capacitadoras dos Cidad&os.
O Programa Regido de Aveiro Empreendedora
estd ancorado na IERA (em funcionamento)

e no PCl-Parque de Ciéncia e Inovacdo da
Regido de Aveiro (em execucao), nas Areas

de Acolhimento Empresarial existentes,

na Universidade de Aveiro, nos municipios
da Regido e em diversos agentes do sector
empresarial. E esta a perspetiva integrada
da Regido de Aveiro que garante a eficaz
articulagdo dos recursos territoriais (imagem
ao lado), tendo em vista a concretizacdo
dos objetivos de promocéo de iniciativas
empreendedoras, tanto nos setores mais
tradicionais como naqueles associados
ainovacao social.

Inovacao, Empreendedorismo e Emprego
sao apostas capitais definidas na Estratégia
Integrada de Desenvolvimento Territorial
da Regido de Aveiro para dar um contributo
objetivo para a criacdo de mais riqueza

e mais emprego.

A sua concretizacdo depende, em grande
medida, do envolvimento de todos.

Para o seu sucesso, as ideias e iniciativas
empreendedoras sdo absolutamente
necessdrias. Para a construcdo de uma
Regiao verdadeiramente Empreendedora
importa acolher e ajudar a desenvolver

as iniciativas que resultem da criatividade,
do reforco e dinamizacao das cadeias de
valor, da introducédo de solugdes inovadoras
para produtos tradicionais ou para novos
mercados, do desenvolvimento de novos
produtos ou solucdes de negdcio, da
inovacédo e do empreendedorismo social,
do desenvolvimento de novas tecnologias,
da valoriza¢do dos recursos endégenos

do territério.

A IERA apoiaré de forma ativa estas iniciativas.
A Regido Empreendedora e, especialmente,
os empreendedores podem contar com a
Incubadora de Empresas da Regido de Aveiro.

Baixo Vouga Lagunar

Polos [ERA

pPCl

Areas de Acolhimento Empresarial

Universidade de Aveiro

>eeem)

Porto de Aveiro

/ PARCEIROS

AIDA - Associagao Industrial do Distrito
de Aveiro

CIRA - Comunidade Intermunicipal da Regido
de Aveiro

Municipio de Albergaria-a-Velha
Municipio de Agueda
Municipio de Anadia
Municipio de Aveiro

Municipio de Estarreja
Municipio de Ihavo

Municipio da Murtosa
Municipio de Oliveira do Bairro
Municipio de Ovar

Municipio de Sever do Vouga
Municipio de Vagos

UA - Universidade de Aveiro
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/ Teste o seu perfil empreendedor

Certas atitudes e caracteristicas determinam uma maior ou menor propensao para
se ser empreendedor. Distinguem-se, muitas vezes, pelo modo de pensar e agir, pela
procura de solucdes para os problemas encontrados, pela assuncdo do risco e dos
desafios e, acima de tudo, pela capacidade de enfrentar e contornar obstaculos.

Teste o seu perfil aqui:
www.iapmei.pt/iapmei-bimteste-01.php
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/ Aprende-se a ser
empreendedor?

Apesar de existirem caracteristicas de
personalidade que sdo inatas, as competéncias
do empreendedor podem e devem ser
adquiridas e treinadas.

A oferta formativa que promove a capacita-
cdo de empreendedores, e que se destina a
pessoas com diferentes graus de qualificacédo
e interesses, é disponibilizada por varias
instituicdes, como é o caso de Associacdes
Empresariais ou de Desenvolvimento
Regional, Centros de Formacao Profissional,
Escolas, Institutos Politécnicos, o Instituto

de Apoio as Pequenas e Médias Empresas

e a Inovacgéo (IAPMEI), o Instituto do
Emprego e Formacgéo Profissional (IEFP)

e Universidades. Existe, ainda, um vasto
conjunto de contetidos didaticos disponiveis
online.

A Universidade de Aveiro é uma instituicao
inovadora e pioneira na promog¢édo do
empreendedorismo e na transferéncia de
conhecimento, desenvolvendo atividades
que permitem a conversao do conhecimento
em valor econémico, e a criacdo de solugcdes
e produtos inovadores que contribuem para
0 avanco tecnoldgico, cientifico e social.

CONSULTE:

Empreende.pt
www.empreende.pt

Guia de auto-formacéao

A UA inclui na sua oferta letiva unidades
curriculares orientadas para o ensino do
empreendedorismo. Para além disso,
disponibiliza servicos especializados

e competéncias cientificas e tecnoldgicas
que contribuem para o desenvolvimento
de novos projetos, novos produtos e novas
empresas.

Para a capacitagédo dos potenciais
empreendedores, a UA promove com
regularidade vérias iniciativas, tais como:
- Consultério de empreendedorismo;
« IEUA Sharing;
- Laboratério de Empreendedorismo;
« Curso de Empreendedorismo de
Base Tecnoldgica (CEBT).

A PAVEl inclui a organizacao de aces de
difusdo do empreendedorismo nas escolas
de primeiro e segundo ciclo, dirigidas

a alunos e professores, com o objetivo de
fomentar uma cultura de empreendedorismo
e de inovagdo na Regido de Aveiro.

www.iapmei.pt/iapmei-mstplartigo-01.php?temaid=108&msid=12

Incubadora de Empresas da Regiao de Aveiro (IERA)

www.iera.pt

Universidade de Aveiro (UA)
www.ua.pt

Udacity
www.udacity.com/course/ep245

Guia do Empreendedor IERA 1






Design Thinking

Método prético e criativo de encontrar ou desenvolver solugées (produtos ou
servicos), para problemas com as caracteristicas mais adequadas para satisfazer
os desejos ou responder as necessidades do maior nimero possivel de pessoas.

/ Altere a forma como encara os prob|emas Este modelo ajuda a confirmar, de entre as possiveis ideias de solucao, quais

para encontrar novas SO|U§.'69$. poderao ser validadas da melhor forma e pelo maior nimero de pessoas,
nomeadamente através de investigacdo, de questiondrios e de experimentacao

com prototipos.

Esta metodologia criativa e inovadora, que coloca as pessoas no centro das
solucdes, envolve a construcao e aimplementagédo de 5 fases: Descoberta;
Interpretacdo; Idealizacdo; Experimentacédo e Evolucao.

Nem sempre uma boa ideia resulta num bom negdécio. Uma oportunidade
de negdcio implica avaliar a recetividade do mercado, isto &, avaliar se

o produto/servico vai suprir uma necessidade efetiva dos clientes e se estes
estdo dispostos a pagar para ter acesso aquele produto/servico.

Lean Startup

A metodologia Lean Startup assenta no
principio que tanto o problema (necessidade

do cliente) quanto a solucdo (produto ou
servico) sdo desconhecidos, e que a descoberta
de ambos é um processo interativo que aglutina
o desenvolvimento do produto ou servico, seja
por investigagdo qualitativa (entrevistas, testes
de usabilidade, etc.) ou por experimentacdo
quantitativa com software em producdo com
clientes reais. Este conceito defende a criacdo
de protétipos répidos, projetados com

o objetivo de validar o produto no mercado, >
e, por conseguinte obter retorno dos clientes.

/2009/08/minimum-viable-product-guide.html

O Design Thinking implica uma profunda compreensédo das necessidades das
pessoas através da observacédo direta, e que se traduz no desenvolvimento

de respostas a essas necessidades que sejam exequiveis ao nivel do negdcio.

Entre as diversas ferramentas utilizadas no processo de Design Thinking destaca-se
aquelas de maior relevancia e aplicagdo para o desenvolvimento de modelos de

E possivel fazer uma primeira validacdo da ideia sem que isso acarrete muitos negocio: Brainstorming, Prototipagem, Storyboard, Diagramas e Mapas e System Map.
custos para o empreendedor. Uma metodologia possivel envolve a criagdo do

MVP (Minimum Viable Product), ou seja, a criacdo de um protétipo minimalista

do produto/servico que permite recolher junto do cliente a sua opinido, que
posteriormente podera ser incorporada numa nova versdo do protétipo que melhor
responderd a necessidade do cliente, até se atingir um modelo de negécio com
valor entre o produto e o mercado. Desta forma serd possivel avancar para

a criagdo de uma empresa apenas quando existir a evidéncia minima que existirdo
clientes suficientes para impulsionar o arranque e o crescimento do negocio.

www.start ll})[("SS()I)5/(‘il}'])t‘(/.(‘()lllx

Adaptado de:

- Seja observador: fique atento as “queixas” dos consumidores, identifique tendéncias
e problemas que nédo estdo a ser respondidos;

- Seja criativo: use as suas capacidades e conhecimentos para desenvolver novos
produtos/servicos que respondam a necessidades do mercado;

CONSULTE: - Mude de perspetiva: altere a forma como encara os problemas para encontrar

Ries, E. (2012). The Lean Startup, How Constant Innovation Creates Radically Successful novas solugoes;

Businesses. Viking - Faca analogias: o que resolve determinado problema pode ser adaptado para resolver
Startup lessons learned: outro completamente diferente;
www.startuplessonslearned.com/2009/08/minimum-viable-product-guide.html . Aconselhe-se: escolha um mentor.
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/ Validacao da ideia
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Mercado alvo

Ao detetar a necessidade a que pretende dar resposta consegue identificar
também quem sente essa necessidade. Esse serd o seu mercado-alvo.

De seguida deverd avaliar se a dimensdo desse mercado-alvo é suficiente para
que o negdcio seja rentavel. Se for um mercado muito pequeno ou emergente
tente perceber a tendéncia de evolugéo futura e estimar quanto podera crescer
nos anos seguintes.

Alternativas no mercado/concorréncia

Os clientes decidem a aquisicao de um produto/servico pela comparagao das
diferentes alternativas. Assim, quanto menos ofertas concorrentes existirem
no mercado e quanto mais apelativa for a proposta de valor da sua oferta,
maior serd o potencial de angariacdo de clientes e, com isto, maior serd

a oportunidade de negdcio.

Quota de mercado

Deveréd avaliar a quota de mercado? que potencialmente podera conquistar
aos outros concorrentes que ja se encontram a atuar no mercado. Ao iniciar
um negocio é normal que a sua quota seja baixa, no entanto, devera ser capaz
de prever o seu crescimento, através da andlise de indicadores econdémico-
-financeiros, que deverao ser superiores, ou pelo menos iguais, ao crescimento
do mercado.

Barreiras a entrada e a saida

A entrada de novas empresas em determinados setores pode ser dificultada
pelos elevados investimentos necessarios, pelo know-how especifico ou pelo
elevado volume de vendas necessario, para rentabilizar o investimento, pelo
que deve analisar cuidadosamente quais sao as barreiras a entrada no mercado
onde pretende atuar. Deve ainda avaliar se existe custo de encerramento no
caso de pretender cessar a atividade.

E fundamental que controle o risco do negdcio investindo progressivamente

e minimizando as potenciais perdas em caso de encerramento.

Diferenciacdo do produto/servico

Deve refletir sobre o que distingue a sua ideia de negdcio de outras alternativas
ja existentes. Pode ser uma vantagem técnica, uma inova¢do ou melhoria

no modelo de producdo que induz a diminuicao dos custos, uma alteragéao

de design ou uma evolugédo de solucdes ja existentes. A identificacdo desta
diferenciacao é essencial para a avaliacdo da oportunidade de negdcio

e do cliente.

Valor que determinado segmento de mercado esté disposto a pagar pelo
produto/servico.

2Fracio de mercado que uma empresa ou produto detém, obtida pelo quociente entre
as vendas do produto e as vendas totais no mercado.
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Impacto do produto/servico

A avaliacdo de uma oportunidade de negdcio estd cada vez mais relacionada
com a avaliagdo dos seus impactos sociais, econémicos e ambientais. Procure
identificar qual o impacto do seu negécio, através da validacao da ideia no
quotidiano das pessoas, analisando de que forma este pode melhorar a quali-
dade de vida e o desenvolvimento da comunidade.

Deve ainda procurar demonstrar o contributo do seu negécio para o desenvol-
vimento local e regional, identificando os ganhos, diretos e indiretos, para

as entidades que ja estdo implementadas na regiao, e de que forma se pode
promover a partilha de conhecimento e a criacao de sinergias.

Potencial de mercado

E necessdrio perceber se o mercado valoriza o fator diferenciador do
produto/servico e se este faz a diferenca na altura de os clientes comprarem.
Conseguindo determinar essa vantagem competitiva, necessita de a proteger
adotando medidas cautelares que impecam a tentativa de cépia por parte
dos seus concorrentes. Se se tratar de uma invengdo, marca ou design, pode
protegé-la através do registo de direitos de propriedade industrial.

No entanto, elementos de diferenciacao intangiveis, como a marca, conferem
cada vez mais valor aos negdécios. Quanto mais dificil for reproduzir o seu
modelo de negdcio e a forma como se relaciona com o seu cliente, mais
tempo lhe dard para se destacar no mercado.

Risco de Investimento

As atividades inerentes a cada setor de negdcio geram valores significativa-
mente distintos, pelo que deve tentar especificar o mais possivel a drea em
que ird desenvolver o seu negdcio e descobrir se os valores envolvidos nessa
atividade sdo, ou serdo, suficientemente atrativos para justificar o investimento.
Caso se trate de uma nova drea ou produto/servico, a incerteza serd maior

e terd de assumir pressupostos para poder fazer estimativas relativamente

as receitas e custos relacionados com o projeto.

Guia do Empreendedor [ERA
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Distribuicao do produto/servico

Ter uma boa proposta de valor® néo chega, é preciso que o produto/servico
chegue ao mercado-alvo. Para tal é necessario identificar os canais de
distribuicdo adequados para o fazer, nomeadamente através de parcerias que
possam consolidar a sua entrada e atuagdo no mercado.

Como parceiros-chave deve identificar a rede de fornecedores essenciais para
garantir o funcionamento do seu negdcio. Caso exista uma forte especializacgdo,
ou seja, quando o fornecedor possui fortes conhecimentos especificos sobre
uma determinada matéria, é necessario antecipar solugdes que contrariem
posicdes dominantes e que dificultem a negociacdo com outros fornecedores.

Recursos necessarios

E essencial que identifique todos os recursos de que ird necessitar para

criar e sustentar o servico/produto que pretende comercializar. Deve ter em
atengdo o nimero de pessoas, bens e capitais necessarios ao arranque e ao
funcionamento do negdcio e refletir sobre os conhecimentos especificos que
precisa de ter, ou de contratualizar, para produzir e garantir uma vantagem
competitiva do produto/servico da empresa.

A constituicdo de uma equipa de recursos humanos adequada é fundamental
para o sucesso do negdcio, pelo que deve refletir sobre as qualidades,
competéncias e aptidoes que possui, e identificar as que precisa de adquirir.
Todos estes recursos, humanos, materiais e financeiros, devem ser quantificados
para que seja possivel determinar os custos e os requisitos especificos para

o desenvolvimento do produto/servico. Recorrer a subcontratacao, podera
permitir a empresa aumentar a produtividade e a eficiéncia, aliada a uma
reducéo de custos.

Preco unitario do produto/servico

A determinagédo do preco unitdrio de venda de um produto/servico deve ter
em consideragao o célculo de todos os custos associados a produgdo do
mesmo, quer sejam custos fixos, que estardo sempre presentes na producéo
ou na venda (rendas, amortizacdes, saldrios, etc.), quer sejam custos varidveis
inerentes a atividade que se vai desenvolver (por exemplo custo das matérias-
-primas ou mercadorias adquiridas para venda), assim como a margem que
pretende praticar.

Deverd ainda analisar o valor de mercado* onde se insere o produto/servico,
ou seja, qual o valor que o produto/servico podera atingir, baseando-se, para
isso, nos precos praticados pela concorréncia e procurando perceber quanto
é que o consumidor estard disposto a pagar.

3 Valor percecionado pelos clientes ou potenciais clientes relativamente a um produto/
servico diferenciado que responde a um problema e satisfaz uma necessidade detetada.

4 Valor que determinado produto/servico valeria se estivesse a ser comercializado
neste momento.
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/ A importancia de um mentor

Ao longo do processo de criacdo de um
negdécio o empreendedor ird precisar de apoio
e orientacao para evitar ou minimizar os erros.
A escolha de um mentor podera ser uma

boa solugdo. Encontre um mentor que esteja
disposto a acompanhd-lo no processo de
desenvolvimento da ideia e de criacédo

da empresa.

Como escolher um bom mentor?

- Empatia

- Experiéncia profissional comprovada

« Conhecimentos sobre a drea do negdcio
- Rede de contactos

- Disponibilidade

- Interesse na area de negdcio

Como o encontrar?

- Redes de mentores (ex: www.redenacionaldementores.pt)
- Redes sociais (ex: Linkedin)
- Congressos, semindrios, workshops

Guia do Empreendedor IERA



/ Como apresentar a sua ideia
de negécio

A apresentacdo da ideia de negécio é um
momento muito importante que exige
preparagao para que a proposta de valor seja
apresentada de forma apelativa e concisa.
Caso o seu objetivo seja despertar o interesse
de um investidor, prepare-se para fazer uma
comunicagcdo sumdria da sua proposta de
valor (um pitch ou, como é conhecido, um
elevator pitch). Lembre-se que esta deve

ser objetiva e simples para ser transmitida
rapidamente.

- Prepare um discurso objetivo e de facil compreensdo para nao especialistas;
- Elabore uma apresentagao clara e mobilizadora;

- Seja rigoroso no cumprimento do tempo disponivel;

- Solicite previamente a opinido de amigos ou familiares;

- Ensaie as vezes que forem necessarias;

- Prepare bons argumentos adicionais;

- Reserve tempo para responder a perguntas e respostas;

- Utilize uma fonte visivel para o texto;

- Use, sempre que possivel, um protétipo do produto/servico.

INSPIRE-SE:

TED:
www.ted.com/talks/david_s_rose_on_pitching_to_vcs

Inc.live:
www.inc.com/inclive

Ignite:
www.igniteshow.com
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Existem diferentes formas de apresentar uma ideia de negdcio
_.---* apotenciais investidores. No caso de utilizar meios audiovisuais

~

7 sugerimos que utilize 11 slides com as seguintes informacoes®:
7/
I/
1
!
1
v
A solugéo 0 Modelo
O problema para o problema de Negocio associado
---> - | 0 =——
Marketing e vendas A tecnologia/processo/
(abordagem comercial Concorréncia “magia” que permite
escolhida) asolucdo apresentada
{--- {---
Equipa g[\vglvida no [)rojeto Investimentos e formas Projegdes financeiras
(experiéncia, competéncias de financiamento e metas previstas
eresponsabilidades)
- - —> - - _>
Sumario e incentivo a Situagao atual
mobilizagdo de agentes e cronograma
(parceiros, fornecedores, etc.) < de a¢des futuras
--9

5 Consultar “Como preparar uma apresentacao de projetos empreendedores”. Guia pratico
Empreendedor www.ei.gov.pt/files/institucional/5guiapraticoempreendedor.pdf
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Cauda Longa (Long Tail)
Este modelo caracteriza-se pela oferta centrada em produtos/servicos de nicho,
isto é, uma oferta centrada num pequeno segmento de mercado constituido
por um conjunto de consumidores com um perfil homogéneo e perfeitamente
identificavel. Como caracteristica fundamental neste tipo de modelo destaca-
-se 0s baixos custos de armazenamento e de distribuicdo. Este conceito da
Cauda Longa é usado em negdcios online, comunicagao de massa, micro-
financas, inovacgao orientada pelo utilizador, mecanismos de redes sociais
e marketing viral.

Exemplo: iTunes Store, Amazon, Lego

Plataformas Multilaterais (Multi-sided Platforms)
Estas plataformas juntam dois ou mais tipos de clientes, interdependentes,
com o objetivo de criar valor e facilitar as interagdes entre os diferentes grupos
(efeito rede). Como caracteristica essencial verifica-se a necessidade de existir
uma plataforma onde os varios segmentos coexistam simultaneamente.
A plataforma cria valor como intermedidria, ligando esses grupos. (Por exemplo,
as operadoras de cartao de crédito ligam-se aos comerciantes e aos utilizadores
do cartdo, sistemas operacionais de computador ligam os fabricantes de
hardware com criadores de software e utilizadores).

Exemplo: Google, American Express, eBay, Facebook, OLX, iPhone

Gratis (Free)
Neste modelo de negdcio pelo menos um segmento alargado de clientes
consegue beneficiar continuamente de uma oferta gratuita de um servico base.
Os clientes que ndo pagam sdo financiados por outra drea de negdcio ou por
outro segmento de clientes. Neste caso é essencial conseguir uma grande base
de clientes, pois os clientes que pagam s&o uma pequena minoria. O gratis serd
0 apelo que permitird realizar uma venda posteriormente.

Exemplo: Skype, Observador, Metro

Abertos (Open Business)
Este modelo baseia-se na disponibilizacdo de parte do negdcio (produto
ou servico) gratuitamente e de forma aberta e colaborativa, no sentido de
aprofundar a integracdo social e cultural, facilitando o acesso e a distribuicdo
de conhecimento, bem como o desenvolvimento futuro a criacdo de novos
produtos/servicos ou a melhoria dos existentes. Esta colaboracdo poderd
ocorrer através de duas modalidades: “de fora para dentro” (quando existe
exploracdo de ideias externas no interior da empresa) ou “de dentro para fora”
(quando se proporcionam a parceiros externos ideias ou ativos que ndo estao
a ser utilizados pela empresa).

Exemplo: Procter & Gamble

Guia do Empreendedor IERA

/ Business Model Canvas

O Business Model Canvas (BMC), de
Alexander Osterwalder, é uma ferramenta
direcionada para projetos prontos a executar
que fomenta a discussao, a criatividade e a
analise de uma empresa ou projeto. Consiste
num mapa visual pré-formatado com nove
blocos (parceiros-chave, atividades-chave,
recursos-chave, estrutura de custos, proposta
de valor, relagdes com os clientes, canais de
distribuicao, segmentos de clientes, fluxos

de rendimento), que representam as areas-
-chave de uma empresa. Esses elementos séo
acompanhados de uma série de perguntas que
ajudam na definicdo do modelo de negécio.

CONSULTE:

Business Model Generation:
www.businessmodelgeneration.com

Canvanizer:

/ Lean Canvas

O Lean Canvas (LC) é uma ferramenta para
ideias inovadoras que necessitam de ser
testadas e validadas, e que estd focalizada

na identificacdo e compreensao do problema
ao qual o produto/servico vai dar resposta

(e adapta o Business Model Canvas ao contex-
to de aplicacdo do método Lean Startup para
o desenvolvimento de um produto/servico).
A semelhanca do Business Model Canvas,

o Lean Canvas é constituido por nove blocos
de atividades. Porém, Ash Maurya adicionou
quatro blocos (problema, solucado, métricas-
-chave e vantagem competitiva) e omitiu
quatro (atividades-chave, recursos-chave,
relacdes com os clientes e parcerias-chave).

www.canvanizer.com/how-to-use/business-model-canvas-vs-lean-canvas

Practice Trumps Theory:

www.practicetrumpstheory.com/2012/02/why-lean-canvas

Youtube:
www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s
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Nao se esqueca que, regra geral, ira vender menos
do que espera, gastar mais do que orcamenta,

e demorar mais tempo a recuperar o investimento
do que inicialmente planeado.

0 Plano de Negécio deve ser periodicamente atualizado e incluir,
pelo menos, a sequinte informacao:

« Sumdrio executivo;

- A equipa;

« Aideia de negdcio;

« Anélise de mercado;

- Vantagens competitivas;

- Estratégia de marketing;

- Projecdes financeiras;

« Gestao e controlo do negdcio;
- Investimento necessario.

Sumario Executivo

O sumario executivo é um dos capitulos mais importantes de um Plano de
Negdcio. Trata-se do resumo de todo o negécio redigido idealmente numa
pdgina, sendo fundamental que o elabore no final de todos os capitulos
estarem concluidos, sob pena de se esquecer de informagdes relevantes que
devem ser destacadas. Deve ser claro e de facil compreenséo, transmitir uma
mensagem eficaz e persuasiva e responder, entre outras, as seguintes questoes:

- Qual é o nome do negdcio e a sua area de atividade?

- Qual é o problema que leva a oportunidade de negécio?

- Qual é a solucdo para o problema identificado?

- Porque constitui uma proposta inovadora e vencedora?

+Qual é a vantagem competitiva face aos concorrentes?

+Qual é o mercado potencial que se pretende atingir?

- Qual serd o publico-alvo?

- Quais sdo as perspetivas futuras para o desenvolvimento do projeto?

- Quais sdo as competéncias da equipa, as referéncias e experiéncia
(relevantes para o negécio em concreto)?

- Qual é o investimento necessario para implementar o negdécio?

- Qual é o volume de vendas previsto para o 1°ano?

+Qual é o prazo previsto para comecar a apresentar lucros?

- Quais sao os pontos fortes e fracos do negdcio?
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A equipa

A equipa é um dos aspetos a que os investidores atribuem especial atengéo,
uma vez que é critico para o desenvolvimento do negdcio. Para além das
informacdes pessoais deve incluir a formacdo académica ou outras formacdes
complementares, bem como a experiéncia profissional, com o objetivo de
realcar as competéncias de todos os elementos e de como estas podem
contribuir para o sucesso do negdcio.

No caso da equipa nao possuir competéncias para desempenhar alguma
funcao critica para o negdcio, explique como vai resolver este problema.

A ideia de negécio
A descricao da ideia de negdcio e da sua proposta de valor deve ser redigida

de forma clara e acessivel a um nédo especialista na drea de negécio em questéo.

Deve apresentar o produto/servico, o seu carater inovador e como pretende
diferenciar-se dos concorrentes, evidenciando qual seré a lacuna do mercado
que ira satisfazer.

Andlise de mercado

A analise de mercado permite ao empreendedor identificar qual o publico que
a empresa pretende conquistar no mercado-alvo e qual a procura existente,
bem como identificar a concorréncia associada ao seu produto/servico.

- Quem séo os clientes?

- O que compram?

- Quais sdo as motivacdes que induzem a compra?
- Onde compram?

+ Quanto pagam?

- Como pagam?

A anélise dos concorrentes, diretos e indiretos, permite avaliar a forma como
as outras empresas estao a operar no mercado-alvo que se pretende atingir

e de que forma satisfazem a mesma necessidade. No momento da definicdo
do mercado-alvo deverd evidenciar as perspetivas de crescimento dentro do
mesmo segmento ou em novos mercados.

- Como se posicionam os concorrentes?

- Que canais de distribuicdo utilizam?

- Quais os produtos/servicos concorrentes?
- Quanto vendem?

- Que vantagens apresentam?

« Qual o nivel de precos praticado?

Guia do Empreendedor IERA
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Vantagens competitivas

A identificacdo das vantagens competitivas demonstrardo o conhecimento
do setor em que pretende entrar e do negdcio que pretende concretizar. Use
a perspetiva do cliente como regra para os identificar. Analise as necessidades
dos clientes e liste todas as solu¢des que vai disponibilizar para as resolver,
identificando claramente quais serdo as vantagens competitivas e diferencia-
doras e a razdo pela qual os clientes véo escolher a sua oferta em detrimento
da dos seus concorrentes.

Existem vérias ferramentas de analise do ambiente interno e externo do setor
para apoio a definicao da estratégia e do Plano de Negdcio. Sugere-se que
utilize uma andlise SWOT (sigla oriunda do inglés “Strengths, Weaknesses,
Opportunities and Threats”), para identificar as forcas e fraquezas do negdcio,
ou seja, as vantagens e desvantagens internas da empresa em relagcéo as
empresas concorrentes, bem como as oportunidades, aspetos positivos

da envolvente com potencial de fazer crescer a vantagem competitiva da
empresa e, por Ultimo, as ameacgas, isto é, aspetos negativos da envolvente
com potencial de comprometer a vantagem competitiva da empresa e,
simultaneamente, afetar o seu desempenho.

Forgqs Fraquaz.as

0 porhun'uia«ies Ameagas
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Pode recorrer também ao modelo das Cinco Forcas de Porter, concebido por
Michael Porter, analisando as ameacas provocadas pela entrada de novos
concorrentes, o grau de rivalidade dos concorrentes, o poder negocial dos
clientes e fornecedores, bem como a ameaca de produtos/servicos substitutos.

O potencial de novas entradas é tanto menor, quanto maiores forem as barreiras
a entrada e a expectativa de retaliacdo por parte dos concorrentes ja estabele-
cidos (ex. industria farmacéutica). Sdo exemplos de barreiras a entrada de novos
concorrentes as economias de escala, diferenciacédo do produto, requisitos

de capital, custos de mudanca, politicas governamentais e legislacao.

O poder negocial dos fornecedores reflete-se nos pre¢os, na cobranca, na
entrega e na qualidade. Quanto maior for o poder negocial dos fornecedores,
menor a rentabilidade estrutural do negécio. A capacidade dos clientes influ-
enciarem os termos em que os produtos ou servicos sdo adquiridos reflete-se
no preco, pagamento, qualidade e servico. Quanto maior for o poder negocial
dos clientes, menor é a rentabilidade estrutural do negécio. Quanto maior

for a pressao dos produtos substitutos, menor é a rentabilidade estrutural do
negdcio. Produtos substitutos impdem um limite maximo ao preco de venda
cobrado e um limite a remuneracdo oferecida.

Ameaca de
novas entradas

Poder de negociacao Rivalidade entre Poder de negociacdo
com os fornecedores empresas existentes dos compradores

Ameaca de produtos
ou servicos substitutos
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Estratégia de Marketing

Definicdo do modo como ird criar e vender o seu produto/servico, descrevendo
a estratégia global de marketing (designada por marketing-mix ou os 7P’s do
marketing) ao nivel de:

Produto/servico (Product): definicdo do produto/servico, incluindo aspetos
como a embalagem, design, qualidade e marca;

Preco (Price): principais fatores que condicionam o preco (custos, precos
da concorréncia e o preco psicolégico/valor atribuido);

Comunicagdo (Promotion): conjunto de a¢des desenvolvidas com
o objetivo de promover um produto/servico e a sua utilizagdo/aquisicao;

Distribuicdo (Place): identificacdo dos melhores canais de distribuicdo
para levar o produto/servico até ao cliente, como por exemplo retalhistas,
venda direta/venda por catdlogo;

Pessoas (People): identificacdo do perfil de pessoas envolvidas na entrega
do produto/servico, o seu comportamento, atitudes e interagéo;

Processo (Process): metodologia utilizada para a prestacdao do servico,
(padronizado ou customizado), através de atendimento direto ou,
por exemplo, self-service;

Provas fisicas (Physical evidence): componentes facilitadoras da
comunicagao e do desempenho do servico, por exemplo, decoragdo,
design, sinalizacdo e infra-estruturas de apoio.

Projecdes financeiras

As projecdes financeiras devem permitir aferir a viabilidade financeira do
negocio, especificar todos os recursos de que vai precisar e as fontes de
financiamento necessarias, quantificando através de previsdes financeiras.

A elaboracdo de projecées financeiras é um exercicio Util, que deverd ser
realizado para um horizonte temporal (até que seja possivel determinar
o periodo de retorno do investimento).

CONSULTE:

IAPMEI:
www.iapmei.pt/iapmei-mstplartigo-01.php?temaid=104&artigoid=56&msid=12
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Gestao e controlo do negécio

Deve explicitar como vai realizar o controlo do negdcio, referindo

a periodicidade de elaboracdo de relatérios de produgéo e de vendas,

de andlise dos custos, da eficiéncia e dos respetivos desvios face ao estimado.
Esta informagéo é Util tanto para a gestdo da empresa como para entidades
externas (ex: instituicdes bancarias, inspecéo fiscal).

Investimento necessario
Existem varios tipos de investimento, nomeadamente em ativos fixos tangiveis
(ex: edificios, equipamentos), intangiveis (ex: software, estudos, patentes)

ou em fundo de maneio.

Ap06s a definicao do investimento necessario é essencial avaliar a forma

de financiamento adequada, ou seja, se através de capitais alheios ou proprios.
Deverd também especificar o periodo de financiamento porque nem todo

o investimento deverd ser realizado de uma sé vez. No entanto, é importante
caraterizar o nivel de risco do investimento e o retorno esperado e, assim,
analisar a relagdo custo-beneficio de recorrer a financiamento alheio.

Apbs elaborar o seu plano de negbcio, procure
refletir sobre as seguintes questBes:

° 0 plano estd apresentado de forma
simples e de facil compreensdo?

© As informagdes e previsdes apresentadas
sdo crediveis e realistas?

o Qual sera o posicionamento do produto/servigo
noe mercado?

o Qual & a vantagem face & concorréncia?

e Qual é o prego ideal para o Produho/servigo?

o Quais s&o os recursos (humanos e financeiros) necessarios
para sustentar o Law;ame.v\to e o crescimento do negdcio?

® 0 que Foda acontecer se o hegbcio funcionar mal?
Como reagir?




/ Tipo de sociedade

A primeira decisdo no inicio de uma atividade
comercial é a forma juridica a adotar. Os tipos
de sociedade mais comuns sdo os seguintes:

Individualmente:

Sociedade Unipessoal por Quotas (Unipessoal Lda.)

E constituida por um sécio Unico, que pode ser uma pessoa singular ou
coletiva, detentor da totalidade do capital social. A responsabilidade do sécio

é limitada ao montante do capital social, existindo uma separagao entre

0 patriménio pessoal e o da sociedade.

Este tipo de societério é regido pelas normas aplicaveis as sociedades por quotas,
com excec¢do daquelas que pressupdem a pluralidade de sécios.

Empresario em nome individual

Empresa titulada apenas por uma sé pessoa singular que afeta bens préprios

a exploragdo do seu negécio e cuja responsabilidade é pessoal e ilimitada.

Esta forma juridica apresenta como desvantagens o facto de o patriménio
pessoal se confundir com o patriménio da empresa e a existéncia de responsa-
bilidade pessoal e ilimitada do proprietario. Esta forma juridica é indicada para
negdcios que exijam investimentos reduzidos e de baixo risco.

MAIS INFORMACOES EM:

Portal da empresa:
www.portaldaempresa.pt

Guia pratico do empreendedor:
www.ei.gov.pt/guia-empreendedor/detalhes.php?id=94
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Mais do que uma pessoa:

Sociedade por Quotas (Lda.)

Constituida com um minimo de dois sécios. O capital minimo é, via de regra,
de 1€ por cada sécio. S o patrimonio social responde pelas dividas da
sociedade e os socios respondem solidariamente pelas entradas.

Sociedade Anénima (S.A.)

Constituida com um minimo de cinco acionistas. O capital social minimo

é de 50.000€ e estd dividido em agdes com o mesmo valor nominal e com um
minimo de 0,01€. S6 o patrimdnio social responde pelas dividas da sociedade
e 0s socios limitam a sua responsabilidade ao valor das agdes por si subscritas.

Cooperativa

Constituida por pessoas coletivas auténomas, de livre constituicao, de capital
e composicao varidveis, que, através da cooperacao e entreajuda dos seus
membros, com obediéncia aos principios cooperativos, visam, sem fins
lucrativos, a satisfacdo das necessidades e aspiragdes econémicas, sociais ou
culturais daqueles.

MAIS INFORMACOES EM:

Portal da empresa:
www.portaldaempresa.pt

Guia prético do empreendedor:
www.ei.gov.pt/guia-empreendedor/detalhes.php?id=94
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Capital social

As participacdes no capital da empresa ndo tém de ser realizadas
obrigatoriamente em dinheiro, podendo ser em espécie (bens imdveis, etc.).
Realizam-se no momento da constituicdo da sociedade, ou até ao final do
primeiro exercicio econdmico. Em sociedades onde o capital social minimo

¢ 1€ por socio, recomenda-se que realizem um capital superior para
demonstrarem confianga no negdcio, sendo também um indicador de analise
por parte de alguns investidores e de instituicdes financeiras.

No caso de empresario em nome individual, a lei ndo prevé capital social.

Registo da empresa

A constituicao formal da empresa é célere e simplificada, podendo inclusiva-
mente, ser efetuada online. Existem também estruturas de atendimento
presencial (Lojas da Empresa/Balcdo do Empreendedor) para alterar, transformar
ou extinguir uma empresa. Nestes locais é possivel usufruir de servicos como

a "Criacdo da Empresa na Hora” ou o "Pedido de Certidao Permanente” e obter
informacao sobre legislacdo inerente a atividade econémica, ou sobre os
passos a dar para a criacdo de uma empresa, entre outros servicos associados
ao ciclo de vida das empresas. Os processos de constituicao disponiveis sao:

« Empresa na Horg;

- Empresa Online,

- Empresa na Hora, com Marca na Hora;

- Por documento particular, com reconhecimento de assinaturas,
ou por escritura publica.

Antes de registar a empresa tenha em atengéo as seguintes recomendacdes:

- Certifique-se que escolheu a equipa certa, sejam sécios ou colaboradores;
- Verifique se a localizacdo da empresa tem importancia estratégica para
0 seu crescimento;
- Reveja o modelo de negdcio e identifique claramente quais os custos
e receitas, e qual serd a estratégia da empresa;
+ Recorra a um Técnico Oficial de Contas (TOC) para simplificar o processo
de inicio de atividade da empresa.

Guia do Empreendedor IERA
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Direitos de Propriedade Industrial

E importante salientar que o registo da empresa no significa o mesmo que
o registo de um logotipo ou uma marca. Estes séo tipologias de direitos de
propriedade industrial que permitem assegurar ao seu titular a exclusividade
de utilizacdo (impedir terceiros de usar) sobre o objeto desse registo, cujos
pedidos sao feitos junto do Instituto da Propriedade Industrial (INPI).

Um logotipo é o modo pelo qual determinada entidade pretende ser
conhecida junto do publico. Trata-se de um sinal utilizado para identificar
uma entidade que preste servicos ou comercialize produtos, distinguindo-a
das demais, podendo ser utilizado, nomeadamente, em estabelecimentos,
anuncios, impressos ou correspondéncia. Pode ser constituido por um sinal
ou conjunto de sinais suscetiveis de representacao grafica e podem incluir
elementos nominativos, figurativos ou uma combinacao de ambos.

Se o logotipo se aplica a entidade, a marca é um sinal que identifica no
mercado os produtos ou servicos de uma empresa, distinguindo-os dos
comercializados por outras empresas.

Se a marca for registada, passa o seu titular a deter um exclusivo que lhe
confere o direito de impedir que terceiros utilizem, sem o seu consentimento,
sinal igual ou semelhante, em produtos ou servicos idénticos ou afins.

Uma marca pode incluir apenas elementos figurativos, elementos verbais

ou uma combinagdo de ambos, sendo ainda possivel fazer registo de sinais
olfativos, tridimensionais e sonoros. Podem ainda ser compostas por slogans/
frases publicitdrias.

O registo de uma marca, que pode serigual ao nome da empresa (ou mesmo
semelhante ao logotipo), por norma, tem de ser feito no Instituto Nacional de
Propriedade Industrial. A excecdo a esta norma é o caso da chamada “Marca
na Hora” — um sistema que permite adotar marca e empresa correspondente,
ou apenas marca, de uma forma imediata e que pode ser obtida junto do INPI
ou no portal da empresa. A marca/empresa é escolhida de entre uma lista
previamente aprovada. O empreendedor poderd ainda considerar registar um
nome de dominio na internet correspondente a empresa ou a marca, devendo
o pedido ser feito junto da Fundacao para a Computacgao Cientifica Nacional.

Podem ainda ser relevantes para o empreendedor e para a competitividade
da empresa considerar o registo de outros direitos de propriedade industrial,
como sejam as patentes, os modelos de utilidade ou os desenhos ou modelos
(design). Embora o registo (pedido de protecao) junto das entidades
competentes (INPI) ndo seja obrigatorio, este confere inimeras vantagens.

De facto, o registo confere um direito exclusivo que permite impedir que
terceiros, sem o consentimento do titular do direito, produzam, fabriquem,
vendam ou explorem economicamente a criacao protegida.
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Por outro lado, permite valorizar o esforco financeiro e o investimento em
capital humano e intelectual, utilizado na concecdo de novos produtos ou
processos, e impede que outros protejam o mesmo produto ou Processo,
utilizem os meios ou processo objeto de protecao. E também através do registo
que se garante a possibilidade de transmitir o direito ou de conceder licengas
de exploracgao a favor de terceiros, a titulo gratuito ou oneroso.

Uma patente ou um modelo de utilidade podem ser pedidos sobre invencdes
(definidas como solugdes novas para problemas técnicos especificos), em
todos os dominios da tecnologia, quer se trate de produtos ou processos,
bem como para os processos novos de obtencdo de produtos, substancias ou
composicoes ja conhecidos (no caso dos modelos de utilidade, néo é possivel
proteger invenc¢des que incidam sobre matéria bioldgica ou sobre substancias
ou processos quimicos ou farmacéuticos).

A protecao por desenho ou modelo aplica-se ao design inovador de um
produto, artesanal ou industrial, protegendo as caracteristicas da aparéncia

da totalidade, ou de parte do mesmo. Essas caracteristicas podem dizer
respeito a aspetos como linhas, contornos, cores, forma, textura ou 0s materiais
do proprio produto ou da sua ornamentacao.

CONSULTE:

Instituto Nacional de Propriedade Intelectual (INPI):
www.marcasepatentes.pt

Empresa online:
www.empresaonline.pt

Empresa na hora:
www.empresanahora.pt

Associacdo DNS.PT.
www.dns.pt
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Obrigacoes fiscais e contabilisticas

A forma juridica das empresas e o volume de vendas previsto condicionam
o regime de contabilidade a adotar, existindo dois regimes: o regime de
contabilidade organizada e o regime simplificado.

As empresas abrangidas pelo Sistema de Normalizacédo Contabilistica (SNC)
devem reportar os elementos contabilisticos referentes a atividade econdmica
e financeira desenvolvida, devendo recorrer a um Técnico Oficial de Contas
(TOC) para a execucgdo da contabilidade e para o apoio na construcdo dos
seguintes documentos: Balanco, Demonstracdo dos Resultados por Naturezas,
Demonstracdo das Alteragdes no Capital Préprio, Demonstracédo dos Fluxos de
Caixa, e Anexo. E ainda necessério ter em atencdo os varios impostos existentes:

« IRG-Imposto sobre Rendimento das Pessoas Coletivas;

- IVA-Imposto sobre o Valor Acrescentado nas operacdes de compra
e venda;

« IRS—Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Singulares (incide sobre
as remuneracdes dos trabalhadores e geréncia);

- TSU-Taxa Social Unica, referente as contribuicdes para a Seguranca
Social que incidem sobre as remuneragcdes dos trabalhadores da empresa
e dos membros dos orgdos estatutdrios (com ou sem funcoes de geréncia
ou administracao);

- Poderd existir ainda o Imposto de Selo (IS), o Imposto Municipal sobre

Imoveis (IMI), o Imposto sobre Veiculos (ISV) e a Derrama (Imposto Municipal).
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CONSULTE:

Ordem dos Técnicos Oficiais de Contas:
www.otoc.pt/pt/formacao/documentacao/snc/legislacao

Portal das Financgas:
www.portaldasfinancas.gov.pt

Seguranca Social:
www.seg-social.pt
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Contratacao de recursos humanos

Para o inicio de uma atividade comercial é necessario ter conhecimento sobre
as regras de contratacdo de recursos humanos, existindo trés principais tipos
de contrato que superintendem o vinculo contratual entre empregador

e empregado:

- Contrato de trabalho a termo certo;
- Contrato de trabalho a termo incerto;
- Contrato sem termo.

Pode elaborar um contrato de trabalho com base nas minutas disponibilizadas
no Portal da Empresa, contudo deverd aconselhar-se junto de um especialista na
matéria, devendo ter em consideracdo os deveres e os direitos do trabalhador.

Atualmente existem varios beneficios relacionados com a contratacdo de
colaboradores, designadamente:

« Apoio financeiro a estagios profissionais;
« Apoio financeiro a novas contratacoes;
« Dispensa do pagamento das contribuicdes para a Seguranca Social (SS).

CONSULTE:

Instituto do Emprego e Formagao Profissional:
www.iefp.pt

Portal da empresa (recrutamento e contratacdo):
www.portaldaempresa.pt/CVE/pt/Areasdelnteresse/RecursosHumanos/RecrutamentoContratacao
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“Family, Friends and Fools.”

A expressao dos 3F's significa o recurso a sua rede de contatos pessoais para
angariar financiamento para o seu projeto. E uma das formas mais imediatas
e informais, ndo apresentando, em principio, custos associados para além do
custo de oportunidade.

Crowdfunding

O conceito de crowdfunding envolve desconhecidos dispostos a financiar
projetos, através de plataformas online, entregando contribuicdes monetarias.
Em troca, estes investidores recebem uma contrapartida em linha com o valor
entregue. Porém, nem todos os projetos se revestem das caracteristicas
necessarias para obter sucesso através desta forma de angariacdo de
financiamento.

Capital semente

Os Business Angels sdo investidores que pretendem apostar em projetos de
média dimensao que se encontrem numa fase de pouca maturidade, sendo o
investimento realizado através de seed capital (capital semente)® e early stage
(fase inicial)’.

Crédito Bancario

O setor bancério tem vindo a disponibilizar solugdes e instrumentos adaptaveis
as necessidades das startups, ainda que seja comum a necessidade de
apresentagao de garantias por parte dos empreendedores.

O microcrédito é um empréstimo de reduzido montante, destinado a financiar
iniciativas empresariais e apoiar pessoas que, ndo tendo acesso ao crédito
bancdrio normal, pretendem concretizar uma ideia de negdécio com potencial.
Em parceria com o Instituto de Emprego e Formagéo Profissional, existem linhas
de crédito bonificado e garantido, especificas para promotores de projetos de
criacdo de empresas.

6 Financiamento destinado a investigacao e desenvolvimento do conceito inicial, antes do
negdcio ter atingido a fase de early stage.

7 Financiamento de empresas em fase de instalacdo ou numa fase em que a operacéo
tenha sido iniciada recentemente e o volume de vendas é ainda nulo ou muito reduzido.
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Apoios a criacao do préprio emprego

O Instituto de Emprego e Formacao Profissional tem vindo a apoiar a criacéo do
préprio emprego por beneficidrios de prestacdes de desemprego, antecipando
0 pagamento dessas prestacdes para aplicacdo no financiamento do projeto.

/ APOIO AO INVESTIMENTO - PORTUGAL 2020

Portugal 2020 é a designacdo atribuida a estratégia que estabelece as
prioridades de investimento para a aplicacdo dos Fundos da Unido Europeia
no periodo 2014-2020, tendo sido estabelecidos quatro dominios teméticos de
intervencao:

- Competitividade e Internacionalizacao;

«Incluséo social e emprego;

- Capital Humano;

- Sustentabilidade e Eficiéncia no uso de recursos.

No dominio da Competitividade e Internacionalizagdo foram definidos diversos
sistemas de incentivos, destacando-se ao nivel das empresas (COMPETE 2020):

- Incentivo a inova¢do empresarial e empreendedorismo: com o objetivo de
apoiar a promocao de investimentos de natureza inovadora que se traduzam
na producdo de bens e servicos transaciondveis, internacionalizéveis e com
elevado nivel de incorporagao nacional;

- Incentivo a qualificacdo e internacionalizacao das PME: com o objetivo
de reforcgar a capacitacdo empresarial das PME através do desenvolvimento
dos seus processos de qualificacdo para a internacionalizacéo e da inovacdo
organizacional;

- Incentivo a investigacao e desenvolvimento tecnoldgico: com o objetivo
de promover a investigacao e desenvolvimento tecnoldgico, 0 aumento
das atividades econdmicas intensivas em conhecimento e a criagao de valor
baseada na inovacao.

O incentivo as empresas serd no méaximo de 75% do valor global do
investimento elegivel, sendo o mérito do projeto o critério primordial na
avaliacdo das candidaturas. Para evitar erros que acabem por inviabilizar
a candidatura ou que provoquem atrasos penalizadores do investimento,
sugerimos que tenha em atencédo os seguintes conselhos:

- Registar-se com antecedéncia no portal www.portugal2020.pt;

- Ndo submeter a candidatura no ultimo dia;

« Reunir atempadamente a informacdo financeira e administrativa;
- Garantir uma autonomia financeira de 15% ou 20%;

- Ser cauteloso nas projecdes financeiras.
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CONSULTE:

Associacdo Portuguesa de Business Angels:
www.apba.pt

Associagdo Nacional de Direito
ao Crédito (ANDCQ):
www.microcredito.com.pt

BES crowdfunding:
www.bescrowdfunding.ppl.pt/pt

Caixa capital:
www.caixacapital.pt

Espirito Santo Ventures:
WWW.es-ventures.com

Federagdo Nacional de Business Angels:
www.fnaba.org

Indiegogo

www.indiegogo.com

Kickstarter:
www.kickstarter.com

Massivemov:
Www.massivemov.com

Plataforma Olmo:
www.olmo.pt

PME Investimentos:
www.pmeinvestimentos.pt

Portugal Ventures:
www.portugalventures.pt

Portugal2020:
www.portugal2020.pt

PPL crowdfunding Portugal:
www.ppl.com.pt

Programa Nacional de Microcrédito:
www.iefp.pt
www.cases.pt/programas/microcredito

Consulte também os websites das diferentes Instituicdes Bancarias.

Nota: Os exemplos referenciados sao os existentes a data da publicacao, estando

dependentes das politicas publicas.
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/ Internacionalizacao

O processo de internacionalizacdo assume particular relevo na definicdo

da estratégia de comercializagcdo de um produto/servico. Normalmente é um
processo moroso que exige algum cuidado sobretudo na analise dos mercados
que se pretendam alcancar.

A matriz de Ansoff é uma ferramenta que ajuda as empresas a definirem as suas
estratégias de produto e mercado, servindo de resumo das opcdes estratégicas.

Produtos Produtos
atuais novos
i
Mercados H
atuais - | .
penetragcdo | desenvolvimento
de mercado H de produtos
!
{
P wkos desenvolvimento { R -
Produtos diversificacéo
Nnovos de mercado ’
%
1
i
CONSULTE:

www.pt.wikipedia.org/wiki/Matriz_de_Ansoff
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Entende-se por penetracédo de mercado, a entrada em mercados, com o
objetivo de vender produtos existentes em mercados existentes, tendo em
vista 0 aumento da quota de mercado. Por outro lado, o desenvolvimento

de mercado é uma estratégia que visa vender produtos existentes em novos
mercados. Estratégia de crescimento cujo foco principal seja introduzir novos

produtos em mercados existentes, designa-se por desenvolvimento de produtos.

Por ultimo, diversificacdo é a estratégia de crescimento que oferece novos
produtos a novos mercados.

Razbes para procurar novos mercados:

- Saturacdo do mercado interno;

+ Acesso a inputs produtivos com custos mais baixos;
- Acesso a competéncias;

- Resposta a movimento de clientes;

- Manutencao ou reforco de redes;

- Retorno do investimento;

- Localizacédo estratégica.

Como entrar em novos mercados:

- Exportacdo: direta ou indireta;

- Formas contratuais: contratos de licenca, de franchising, de gestéo,
de fornecimento de infraestruturas/unidades industriais, de prestacéo
de assisténcia técnica, de prestacdo de servicos, fabricacdo sob contrato
e subcontratacao, aliancas;

- Investimento direto: sole-venture, joint-venture.

Para a avaliacdo dos mercados onde se pretende inserir o produto/servico,
é necessario evidenciar as informacdes e dados quantitativos utilizados no
planeamento estratégico e previsional, procurando sempre informacéo

independente e de diferentes fontes (que devem ser referidas). Estas informacées

devem ser sdlidas e estarem devidamente fundamentadas, fazendo referéncia
quando se trata de hipdteses ou de projecdes.

Para além destes fatores é necessario ter em consideracdo as diferencas culturais

que poderao ditar o sucesso ou fracasso do processo de internacionalizagéo.
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Cuidados a ter com a entrada de novos mercados:

+No caso de um negdcio B2B, obter informagao sobre os clientes;
«No caso de um negdcio B2C, efetuar uma escolha criteriosa dos
distribuidores ou agentes que fardo a distribuicdo dos produtos
da empresa;
- Antes de entrar em novos mercados é necessério entender a natureza
da cultura do pais; elabore um plano estratégico para a internacionaliza¢éo;
- Percecionar se o produto/servico tem condicdes para se adequar a cultura
do pais selecionado.
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/ Valorizar os erros
de percurso

O caminho para empreender é incerto

e cheio de desafios a superar, pelo que um
empreendedor precisa de estar preparado
para correr riscos calculados, mas sem ter
medo de errar (pois nem todos 0s insucessos
sao prejudiciais). O processo tentativa e erro

Erros a evitar

Dimensionar mal o mercado

servird fundamentalmente para que aprenda,
altere procedimentos e antecipe situacdes,
uma vez que o caminho para o sucesso

é composto por quedas, falhas ndo planeadas
e surpresas inesperadas.

Certifique-se que o consumidor esta disposto a aceitar a sua ideia
e a pagar por ela. Procure saber se o setor em que vai investir esta
abrangido por legislagéo especifica, conheca a sua concorréncia
e avalie corretamente as potencialidades de crescimento.

Investir de forma prematura

Néo invista mais do que o necessério na fase inicial. Avalie detalhada-
mente 0s custos da atividade e procure reduzir ao maximo os custos

fixos iniciais da sua empresa, investindo faseadamente a medida que
o desenvolvimento comercial se vai consolidando.

“One man show”

Néo deixe de se rodear de quem tem competéncias nas dreas que
ndo domina e de contratar os colaboradores com as competéncias,
formacao e perfis fundamentais para o sucesso da sua empresa.
Recorra aos varios incentivos para a contratacao de colaboradores
em situacao de desemprego, diminuindo substancialmente os custos

da empresa.

N&o equacionar devidamente as questdes juridicas
Conheca ao pormenor todas as questdes juridicas que afetam
diretamente a gestdo do seu negdcio.

Nao estabelecer planos contingentes
Apos a definicao da estratégia é necessario antecipar acontecimentos
imprevisiveis que poderdo impedir de alcancar os objetivos definidos.
Desenhe diferentes cenarios e estratégias a adotar.

CONSULTE:

The FailCon:
www.thefailcon.com

World Failurists Congress:
www.wfc.pt
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/ Incubadora de Empresas
da Regiao de Aveiro (IERA)

A Regiao de Aveiro assumiu a aposta no A Incubadora de Empresas da Regido
conhecimento e no empreendedorismo de Aveiro (IERA) é um desafio estratégico
qualificado e inovador, tanto do ponto de assumido pelos Municipios da Regido
vista estratégico, como na defini¢ao das de Aveiro, a Comunidade Intermunicipal
politicas publicas e da articulacdo entre os da Regido de Aveiro (CIRA), a Associacdo
diversos agentes do territério. Industrial do Distrito de Aveiro (AIDA)

e a Universidade de Aveiro (UA), com o
objetivo de potenciar economicamente as
estratégias territoriais de promocao e de
desenvolvimento do empreendedorismo

e dainovacdo social, através de acbes
diferenciadoras e qualificadoras, de espacos
(polos) e de servicos de apoio a incubacao
de ideias de negdcio e de empresas. Os polos
IERA beneficiam de uma estratégia comum
e de uma oferta integrada de equipamentos
e de servicos, geridos de forma auténoma,

e da utilizacdo do conhecimento cientifico
da UA, incluindo a experiéncia na gestao de
incubadoras de empresas, num processo
dindmico e de interagdo que incorpora as
especificidades e os recursos resultantes das
dinamicas de empreendedorismo municipal,
incluindo a vertente de inovagao social.

www.iera.pt

geral@iera.pt . ’

W
s [ERA
NFNFNF  INCUBADORA DE EMPRESAS
DA REGIAO DE AVEIRO

Guia do Empreendedor [ERA 57




IS

1

=

LELL L LTS

IH N

AGUEDA ALBERGARIA-A-VELHA
Incubadora de Empresas de Agueda Incubadora de Empresas do Municipio de
Albergaria-a-Velha

AGUEDA | Incubadora de Empresas de Agueda

A Incubadora de Empresas de Agueda é um espaco promovido pelo Municipio, enquadrado na linha
estratégica municipal do empreendedorismo e inovacdo, que se encontra em funcionamento desde
Janeiro 2014. Esta Incubadora estd localizada na zona histérica da Cidade de Agueda, Rua Luis de
Camoes, n.° 64 (rua pedonal conhecida pela instalagdo artistica Umbrela Sky Project) e disponibiliza
16 gabinetes de incubagédo, um espaco de co-work, sala de reunides e workshops, uma loja
colaborativa e ainda o Gabinete de Apoio ao Empresério (GAE). Com a disponibilizagédo deste espaco
e dos recursos associados, pretende-se capacitar empreendedores para a constituicdo dos seus
préprios negocios, bem como o estabelecimento de parcerias, potenciando as competéncias de
cada empreendedor e procurando criar ligagoes, quer financeiras, quer de recursos, entre os varios
intervenientes.

Morada: Rua Luis de Camoes, n.o 64
3750-159 Agueda
Tel: (+351) 234 180 155
Email: incubadora@cm-agueda.pt

ALBERGARIA-A-VELHA | Incubadora de Empresas do Municipio

de Albergaria-a-Velha

A Incubadora de Empresas do Municipio de Albergaria-a-Velha, criada em 2009, estd localizada no
centro da cidade e disponibiliza espacos (1600m? distribuidos por 10 salas), individuais ou em regime
de co-working, bem como servigos de incubagdo para o apoio a ideias de negdcio e empresas que
pretendam iniciar e/ou desenvolver a sua atividade, potenciando a economia local e a criagcdo de
emprego. Para além do espago de incubacdo, este polo da IERA dispde ainda de auditério, pavilhao
multiusos, refeitdrio, salas de formagao e de reunido. Apds obras de requalificacao, realizadas em
2014, e a localizagdo do Servico de Atividades Econdmicas, Apoio ao Empreendedorismo e Turismo
neste edificio, foi possivel aumentar a oferta de novos servicos e o reforco do apoio prestado aos
empreendedores, abrangendo mais dreas de atividade e possibilitando um aumento significativo do
numero de ideias de negdcio e de empresas incubadas.

A centralidade e acessibilidade de Albergaria-a-Velha e da incubadora, aliada aos servicos de apoio

prestados aos empreendedores, fazem deste polo, um excelente espaco de acolhimento empresarial.

Morada: Rua Américo Martins Pereira
3850-837 Albergaria-a-Velha
Tel: (+351) 234 529 751
Email: incubadora.empresas@cm-albergaria.pt
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ANADIA AVEIRO
Incubadora do Curia Tecnoparque Incubadora de Empresas do Municipio de Aveiro

ANADIA | Incubadora do Curia Tecnoparque

A Incubadora do Curia Tecnoparque nasceu em 2006 através de uma iniciativa da WRC — Agéncia

de Desenvolvimento Regional, EIM, S.A., tendo como parceiros a Camara Municipal de Anadia,

a Universidade de Aveiro e o Instituto Politécnico de Coimbra. Localizada entre Coimbra e Aveiro,

tem como misséo produzir um impacto econdémico na regido, favorecendo o clima de inovacéo

e de empreendedorismo para a criagdo e o sucesso de novas empresas. A incubadora disponibiliza
uma area total de incubacéo de 400m? distribuidos por 12 gabinetes individuais e por um espaco
co-working com capacidade para acolher 10 pessoas. As dreas de aposta estratégica prioritarias sdo
as tecnologias da informacdo e comunicacdo, a viticultura e enologia, 4gua e outros recursos naturais,
energias e ambiente, turismo e termalismo, a mobilidade suave e o empreendedorismo social.

Morada: Curia Tecnoparque
3780-544 Tamengos
Tel: (+351) 231 519 712
Email: incubadora@wrc.pt

AVEIRO | Incubadora de Empresas do Municipio de Aveiro
A Incubadora de Empresas do Municipio de Aveiro serd um novo projeto de apoio ao
empreendedorismo local promovido pelo Municipio. Pretende-se através do trabalho em rede,
sustentado num conjunto alargado de parceiros diversificados, ir ao encontro das necessidades de
diferentes publicos, nas diferentes fases do ciclo de vida de um empreendedor. Tenciona-se contribuir
para o apoio da criacdo de riqueza e empregos no municipio, tendo como fontes de inspiragdo uma
nova economia, 0 conhecimento, as tecnologias e a criatividade. O Polo IERA serd por isso, um reflexo
desse designio, pensado e implementado para os empreendedores que procurem em Aveiro as bases
para a implementagdo do seu negdcio e criacdo do proprio emprego.
Morada: Polo de Incubacéo

Rua Dr. Manuel Almeida Trindade

3810-488 Aveiro

Tel: (+351) 234 340 020

Email: aveiroempreendedor@cm-aveiro.pt
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AVEIRO ESTARREJA
Incubadora de Empresas da Universidade de Aveiro Incubadora de Empresas do Municipio de Estarreja

AVEIRO | IEUA - Incubadora de Empresas da Universidade de Aveiro

A Incubadora de Empresas da Universidade de Aveiro (IEUA), criada em 1996, tem a missao de
incentivar e apoiar a criacdo, o desenvolvimento e o crescimento sustentado de novas empresas,
através da promocao de a¢oes de capacitagdo, da disponibilizacao de espagos, equipamentos,
servicos e de uma rede de parceiros orientados para a criacdo de valor. Tem as suas infraestruturas
fisicas divididas por trés edificios (IEUA Edificio 1; [EUA Fabrica; IEUA Santa Joana), totalizando cerca
de 2000 m? distribuidos por gabinetes individuais, com areas entre os 12 e os 170 m?, gabinetes
co-working, gabinetes de servicos e espacos partilhados. O apoio da IEUA a incubacdo e a aceleragcao
de empresas, geradas a partir do conhecimento da UA, é desenvolvido através dos programas IEUA
Start e [EUA Graduate, que disponibilizam uma oferta integrada de espacos e de servicos adaptados
as necessidades especificas de cada fase dos empreendedores, desde a definicao da ideia de negdcio
a autonomia da empresa e a sua consolidacao em mercados internacionais.

Morada: Incubadora de Empresas da Universidade de Aveiro
Campus Universitario de Santiago, Edificio 1
3810-193 Aveiro, Portugal
Email: ieua@ua.pt

ESTARREJA | Incubadora de Empresas do Municipio de Estarreja

A Incubadora de Empresas do Municipio de Estarreja foi criada em 2008 com o objetivo de
disponibilizar a todos os empreendedores as condi¢des necessérias para a formacao e o
desenvolvimento de negdcios baseados em tecnologias inovadoras. Este polo da IERA, localizado
na antiga Escola Padre Donaciano Abreu Freire, disponibiliza uma drea de aproximadamente 175m?
para incubacéo, estando neste momento a serem realizadas obras de recuperacao dos pisos
superiores do edificio. Com a conclusdo destas obras, serd aumentada a area de incubacéo e criadas
novas valéncias para que a comunidade mais jovem possa desenvolver a sua criatividade e os seus
projetos empreendedores. O plano estratégico de desenvolvimento do Ecoparque de Estarreja,

que estd a ser ultimado, incluird a definicao da sua interligacdo com o polo IERA e as dreas de aposta
estratégica para o desenvolvimento econdmico do Municipio.

Morada: Edificio do Antigo Colégio
Rua Dr. Pereira de Melo
3860-375 Estarreja
Tel: (+351) 234 840 600
Email: incubadora@cm-estarreja.pt

60 Guia do Empreendedor [ERA

ILHAVO MURTOSA
Incubadora de Empresas do Municipio de llhavo Incubadora de Empresas do Municipio da Murtosa

ILHAVO | Incubadora de Empresas do Municipio de ilhavo

A Incubadora de Empresas do Municipio de [lhavo, criada em 2013, tem como principal

objetivo apoiar os empreendedores no desenvolvimento das suas ideias de negdcio, através da
disponibilizacdo de meios fisicos e materiais que Ihes permitam transformar os seus projetos em
realidades empresariais. Tem ainda como propdsito a promocao e o acompanhamento de ideias

e projetos inovadores na drea da Economia do Mar e Gestdo Maritima, assim como a promog¢do

da interacao entre os empreendedores, as instituicdes de ensino e potenciais investidores. Este polo
da IERA, localizado no Centro de Investigacdo e Empreendedorismo do Mar (CIEMar-llhavo), tem
capacidade para acolher 10 empresas em gabinete individual e 6 empreendedores em co-working.

Morada: Travessa Alexandre da Conceicdo
3830-196 llhavo
Tel: (+351) 234 092 496

Email: ciemar.mmi@cm-ilhavo.pt

MURTOSA | Incubadora de Empresas do Municipio da Murtosa

A Incubadora de Empresas do Municipio da Murtosa, localizada numa antiga casa de estilo brasileiro
totalmente reabilitada, hoje convertida, entre outras valéncias, em Arquivo Municipal e centro de
exposicdes temporarias de jovens criadores, conjuga as boas condicdes de trabalho a centralidade
geografica.

Os empreendedores poderao contar com as seguintes valéncias: um pequeno auditério, espacos

de co-working, salas de reuniao e individuais, servicos administrativos, ligacdo wireless em todo

o edificio, uma kitchenette e um magnifico jardim interior.

Os recursos enddgenos do territério constituem uma oferta de exceléncia para a promogao

de ideias de negdcio/empresas nos setores de atividade associados a mobilidade suave e ao turismo
de natureza.

Morada: Arquivo Municipal da Murtosa
Rua dos Percursores, 13
3870-211 Murtosa
Tel: (+351) 234 830 100
Email: ieramurtosa@cm-murtosa.pt
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OLIVEIRA DO BAIRRO OVAR
Incubadora de Empresas do Municipio de Oliveira Incubadora de Empresas do Municipio de Ovar
do Bairro Espaco Empreendedor

OLIVEIRA DO BAIRRO | Incubadora de Empresas do Municipio de Oliveira do Bairro
A Incubadora de Empresas do Municipio de Oliveira do Bairro é um espaco privilegiado para apoio
e capacitacdo de empreendedores que pretendam desenvolver novas ideias de negdcio e testar

a sua viabilidade num mercado altamente competitivo. Possui quatro salas de incubacéo (de 18,5m?),
mais duas salas de co-working (de 37,5m?), uma sala de formacdo e um espaco de coffee break,

bem como servicos administrativos de apoio, que estardo ao servico dos empreendedores que

aqui desejem instalar e desenvolver a sua ideia de negdécio. Com esta iniciativa, o Municipio de
Oliveira do Bairro pretende alavancar o tecido empresarial existente e potenciar o surgimento

de novos empreendedores que, aproveitando os recursos endégenos do concelho, promovam

o desenvolvimento econémico e social do territério, privilegiando as ideias que surjam nas dreas

da Educacéo, Cultura e Turismo.

Morada: Rua dos Bombeiros N.° 31
3770-220 Oliveira do Bairro
Tel: (+351) 234 732 100
Email: polo-iera@cm-olb.pt

OVAR | Incubadora de Empresas do Municipio de Ovar-Espaco Empreendedor

A Incubadora de Empresas do Municipio de Ovar-Espaco Empreendedor tem a missao de incentivar
e apoiar a criacdo, o desenvolvimento e o crescimento sustentado de ideias de negdcio inovadoras,
através da disponibilizacado de espacos e de servicos de apoio ao empreendedorismo. A promog¢ao
da economia local e a afirmagao dos recursos locais surge como o objetivo principal, através da
promocdo de um contexto econémico de suporte a atividade local, o reforco e capacitacdo dos
recursos materiais e imateriais do Municipio, a aposta no territério como identidade e marca
diferenciadora e da melhoria da governacéo e a prestacao do servico a comunidade e agentes
locais. Ovar ja é um territério de emocdes e de valores. Passard a ser, agora, um territério de
empreendedores.

Morada: Rua Arq.° Janudrio Godinho
3880-152 Ovar
Tel: (+351) 256 581 300
Email: florbela.santos@cm-ovar.pt
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SEVER DO VOUGA VAGOS
Incubadora de Empresas do Vougapark Incubadora de Empresas do Municipio de Vagos

SEVER DO VOUGA | Incubadora de Empresas do Vougapark

O Vougapark é uma édrea de acolhimento empresarial onde estd inserida a Incubadora de Empresas
do Vougapark, estando os 984m? destinados a incubagao de empresas distribuidos por 20 gabinetes
individuais e um espaco co-working com capacidade para acolher 30 empresas que desenvolvam

a sua atividade econdmica nas dreas da Metalomecanica, Agro-negécios, Turismo (associado a Satde
e ao Desporto/Aventura) e Floresta.

A atratividade proporcionada pelas condi¢des altamente vantajosas como o apoio técnico e logistico,
0 acesso a aconselhamento empresarial, 0 observatorio de inovacdo e as redes de contactos,

de servicos e de parcerias com outras incubadoras e polos tecnoldgicos, potenciam os projetos
instalados neste polo IERA e contribuem para fomentar o empreendedorismo na regido.

Morada: Lugar da estagcdo
3740- 070 Paradela, Sever do Vouga
Tel: (+351) 234 550 070
Email: geral@vougapark.pt

VAGOS | Incubadora de Empresas do Municipio de Vagos

A Incubadora de Empresas do Municipio de Vagos funciona desde outubro de 2014 no Edificio

de Equipamento e Apoio Social e Administrativo da Zona Industrial de Vagos e, ap6s a conclusao
das obras de adaptacdo do edificio disponibilizard uma drea de 267m? distribuida por 6 gabinetes
individuais e por um espaco co-working (com capacidade para acolher 8 a 10 empreendedores).
Através deste espaco o Municipio de Vagos ird acompanhar empreendedores na sua fase inicial

e promover a criacdo de spin-offs inovadoras nos setores do Ambiente, Energias Renovaveis

e Eficiéncia Energética, Agroindustria e Agroalimentar, TICE e Turismo. A integracao da Incubadora
de Empresas no ecossistema da Zona Industrial de Vagos e do Parque Empresarial de Soza
potencia o surgimento de dindmicas e de sinergias entre o mejo empresarial j& existente e 0s novos
empreendedores, numa perspetiva de complementaridade e de reforco do desenvolvimento
econdémico sustentdvel do concelho de Vagos e da Regido de Aveiro.

Morada: Edificio de Equipamento e Apoio Social e Administrativo
Zona Industrial de Vagos (Z1V), lote 141
3840-385 Vagos
Tel: (+351) 234 799 600
Email: incubadora@cm-vagos.pt
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Comunidade Intermunicipal da Regiao de Aveiro (CIRA)

A Comunidade Intermunicipal da Regido de Aveiro é uma instituicdo publica

de natureza associativa e ambito territorial, que compreende os Municipios da
Unidade Territorial para Fins Estatisticos (NUT Ill) do Baixo Vouga, e visa a realizacdo
de interesses comuns aos municipios que a integram. A CIRA tem como missao

ser uma organizacao intermunicipal de reconhecida qualidade na gestao publica,
na coordenacéo de projetos e servicos partilhados e no exercicio regional de
competéncias descentralizadas, atuando em parcerias com entidades publicas

(com especial destaque para Universidade de Aveiro, e as entidades governamentais)
e privadas (Empresas e Associacoes).

Morada: Rua do Carmo, n.c 20
Apartado 589
3800-127 Aveiro
TEL: (+351) 234 377 650
www.regiaodeaveiro.pt
geral@regiaodeaveiro.pt

Universidade de Aveiro

A Universidade de Aveiro promove e apoia de forma integrada o empreendedo-
rismo e a transferéncia de tecnologia e conhecimento da sua comunidade através
da Incubadora de Empresas da Universidade de Aveiro (IEUA) e da Unidade de
Transferéncia de Tecnologia (UATEC).

A IEUA, através do seu programa de incubacéo, o I[EUA Start Incubation Program,
incentiva e promove a criacdo, o desenvolvimento e o crescimento sustentado
de projetos empresariais inovadores.

A UATEC dedica-se a protecdo e gestao da propriedade intelectual, a valorizacdo
dos resultados de investigacdo, a promog¢do do empreendedorismo e ao apoio
a promocgéo da inovacdo empresarial.

Morada: Campus Universitario de Santiago
3810-193 Aveiro
TEL: (+351) 234 370 200
www.ua.pt
geral@ua.pt
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Associacdo Industrial do Distrito de Aveiro (AIDA)

A AIDA tem como misséo “representar, defender, promover, identificar e satisfazer
as necessidades de representacao pré-ativa de informacdo, de apoio e acompanha-
mento técnico —ao nivel da criacdo, funcionamento e expansao—das Empresas
Industriais do Distrito de Aveiro, tornando as PME mais competitivas”. A sua drea de
atuacdo incide na regiao de Aveiro, é uma associacdo multissetorial, reconhecida
como Entidade de Utilidade Publica, estando desde Agosto de 2007 certificada pela
Associacdo Portuguesa de Certificacdo (APCER).

Desde o inicio da sua atividade, tem vindo a apoiar as empresas da regido de
Aveiro, através da oferta de um conjunto de acoes, em dominios como: prospecao
de mercados externos, apoio a participagao em feiras, exposicoes, congressos/
féruns, informacéo e apoio as empresas, consultoria técnica (nas areas de ambiente,
qualidade, energia, licenciamento e sistemas de incentivo), apoio juridico, formacao
profissional, missdes empresariais, entre outras, que permitam reforcar o papel do
associativismo empresarial a nivel nacional e internacional.

Morada: Rua da Boavista
Zona Industrial de Taboeira
3800 - 115 Aveiro
Tel: (+351) 234 302 490/1
www.aida.pt
aida®@aida.pt
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Ativo corrente

Ativos que ndo tém cardter duradouro ou permanente numa empresa.

S&o ativos de curto prazo e de maior liquidez, tais como os depdsitos a ordem,
0s débitos sobre terceiros e as existéncias.

Ativo fixo tangivel

Recursos detidos por uma empresa, com carater de permanéncia ou
continuidade, ndo se destinando a ser vendidos ou alvo de transformacao
decorrente das suas atividades normais.

Ativo intangivel
Ativo ndo monetério identificavel sem substancia fisica ou incorpéreo, tais
como software, licencas e patentes.

Balanco

Documento contabilistico que reflete a situa¢do financeira de uma empresa
num determinado momento, registando os seus bens e os direitos (ativo),

o capital proprio, e as obrigagdes da empresa perante terceiros (passivo).

Barreiras a entrada

Obstéculos que as empresas enfrentam ao entrarem num determinado
mercado, provocados por empresas ja instaladas com o objetivo de impedir
que novas se estabelecam e contribuam para baixar a rendibilidade do
sector. As barreiras a entrada incluem, por exemplo, marca, patentes,
direitos exclusivos de acesso a um canal de distribuicdo, altos investimentos
necessdrios para a instalagdo.

Barreiras a saida

Dificuldade de abandonar a industria quando esta regista rendibilidades baixas
ou mesmo negativas. Por exemplo, indUstrias que requerem investimentos em
ativos especificos tendem a ter maiores barreiras a saida.

Bootstrap
Pratica usada na criacdo de um negdcio através de recursos proprios, sem
investidores.

Break-even (Ponto critico)

Ponto a partir do qual a empresa comeca a apresentar resultados de
exploragédo positivos. Quanto mais baixo for o ponto critico de uma empresa,
mais facilmente a empresa o consegue atingir. Assim, menor serd o seu risco
econdmico.

Budget
Orcamento periddico, normalmente anual, realizado por uma empresa, onde
sao incluidas as variaveis de custos, receitas e despesas.

Guia do Empreendedor [ERA 69



70

Business Angels

Investidores individuais que apostam, diretamente ou através de sociedades
veiculo, oferecendo ndo apenas dinheiro, mas também a rede de contactos,
0 conhecimento e a experiéncia em empresas com potencial crescimento

e valorizagéo.

Business to business (B2B)
Os potenciais compradores sdo também os que adquirem bens e servicos
vendidos por outras empresas.

Business to consumer (B2C)
Os compradores sdo consumidores finais dos bens e servicos em causa.

Cadeia de valor
Conjunto de tarefas de determinado processo das quais resulta a criacdo
de valor para o destinatario final.

Capital de risco

Fundos de apoio as empresas de pequena e média dimenséo, ja estabelecidas
e com potencial de crescimento. Com duracdo média de cinco a sete anos,

0s recursos investidos financiam as primeiras expansoées, levando o negécio
anovos patamares no mercado.

Capital social

Conjunto de recursos provenientes dos individuos ou da comunidade local,
simultaneamente promotores e destinatarios do valor resultante de iniciativas
de inovagdo social.

Co-criacao

Processo de desenvolvimento de uma solucgdo, no qual todas as partes
interessadas sao convidadas a ter um papel ativo, numa relagdo de igualdade
e reciprocidade.

Concorréncia direta
Concorréncia entre duas empresas que comercializam o mesmo produto/
servico para 0 mesmo mercado.

Concorréncia indireta
Concorréncia entre duas empresas que comercializam produtos/servicos
diferentes, mas que sdo substitutos.

Contrato de franchising
Expansdo de um negdcio assente num modelo estruturado e com uma
menor necessidade de investimentos em capital.

Contrato de licenca

Acordo pelo qual uma empresa concede a outra o direito de utilizar
determinados conhecimentos (know-how) e/ou explorar direitos de
propriedade industrial contra um pagamento, expresso normalmente
através de royalties.
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Coworking

Espaco de trabalho partilhado por empreendedores. O objetivo passa por
partilhar todos os recursos necessarios ao funcionamento de uma empresa
ou projeto, 0 que, na maioria dos casos, permite um ambiente mais informal.

Crescimento inclusivo
Desenvolvimento de uma estratégia de crescimento que promova
a participacdo no mercado de trabalho e uma maior coesao social e territorial.

Crescimento sustentdvel

Desenvolvimento de uma estratégia de crescimento que promova uma
economia mais eficiente em termos de gestao dos recursos, hipocarbonica
e competitiva.

Crescimento inteligente
Desenvolvimento de uma estratégia de crescimento assente numa economia
baseada no conhecimento e na inovacéo.

Deadline
Conceito usado para especificar o prazo limite de uma determinada agéo.

Demonstracdo de resultados
Documento contabilistico que evidencia os resultados (lucros ou prejuizos)
obtidos na atividade desenvolvida pela empresa num determinado periodo.

Design de servicos

Processo de desenho de servicos eficientes, eficazes, desejaveis e user-friendly.
E um projeto estratégico que visa simplificar problemas complexos, incluindo
os utilizadores no desenvolvimento das solugdes.

Design thinking

Metodologia de suporte a inovacdo que implica uma profunda compreenséo
das necessidades das pessoas e/ou comunidades, através da observagéo
direta, e que se traduz no desenvolvimento de solucdes, em resposta a essas
necessidades, exequiveis e vidveis ao nivel do negdcio.

Due Diligence
Investigagao completa de um negdcio, geralmente realizada durante
0 processo de negociagdo de compra e venda de um negdcio ou empresa.

Economia social

Atores econdmicos e sociais ativos em todos os setores da sociedade
(cooperativas, mutualidades, associacdes ou fundagdes) que surgem para
responder as necessidades de pessoas, comunidades ou instituicbes e que
procuram aliar o interesse comum ao desempenho econémico e a uma
atuacdo democratica; a economia social pode também ser entendida como

0 contexto onde ocorre a inovacado social, 0 espago entre varias sub-economias
(estado, mercado, organizagdes sociais, familias/ individuos), no qual estas
cooperam/colaboram na definicdo de respostas aos desafios sociais.
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Empowerment (Capacitacao)

Processo através do qual se estimula um individuo ou uma organizagéo

a ganhar maior controlo, a sentir-se mais confiante e assumir um papel mais
ativo na comunidade/sociedade.

Empreendedorismo

Desenvolvimento de novas iniciativas geradoras de valor, resultantes da
identificacdo e exploracao de oportunidades tais como, novos produtos/
servicos, processos, mercados.

Empreendedorismo social
Aplicacdo dos principios dos negdécios e do empreendedorismo na resposta

a necessidades sociais, procurando a obtencéo de retorno financeiro e a criacdo

de valor de caracter social; processo de criacdo de uma empresa social.

Empresa social

Empresa com objetivos essencialmente sociais, cujos lucros sao reinvestidos
no desenvolvimento do negécio ou na comunidade, ao invés de serem
distribuidos pelos acionistas ou proprietarios.

Exportacéo direta

Operacao na qual a empresa vende diretamente a um importador de um pais

estrangeiro.

Exportacao indireta

Forma de entrar num mercado através de um intermedidrio do pafs de origem.

Financiamento Early Stage

Financiamento de empresas em fase de instalagdo ou numa fase em que

a operagdo tenha sido iniciada recentemente e o volume de vendas € ainda
nulo ou muito reduzido.

Financiamento Seed capital (Capital semente)

Financiamento destinado a investigacdo e desenvolvimento do conceito inicial,

antes do negdcio ter atingido a fase de early stage.

Fluxo de caixa (Cash flow)
Quantidade de dinheiro que é recebido e pago por um negdécio durante um
determinado periodo.

Fundo de maneio

Diferenca entre os ativos correntes e o passivo de curto prazo de uma empresa.

Joint-venture

Participacao de varias empresas no capital de uma unidade econémica
juridicamente independente, com o fim de desenvolverem uma atividade
produtiva e/ou comercial, dando assim origem a partilha do respetivo
patriménio, lucros e risco do negdcio.
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Inovacgao

Implementacdo de uma nova ideia ou melhoria de uma solucdo através
de um novo produto, processo, método organizacional ou de marketing,
com o objetivo de aumentar o desempenho, o conhecimento e a posi¢ao
competitiva.

Inovacao aberta

Utilizagdo do conhecimento interno e externo a organizacdo para
acelerar o processo de inovacao; o oposto de inovacao fechada, na qual
as organizacdes apenas utilizam as ideias geradas internamente.

Inovagao social

Uma nova ideia (bem, servico ou modelo) que pretende satisfazer uma
necessidade social, de forma mais eficiente, eficaz ou sustentdvel que as
solucdes existentes, a0 mesmo tempo que potencia a colaboragéo e o
estabelecimento de novas relagdes sociais, reforcando a capacidade da
sociedade para agir.

Mercado-alvo

Grupo de consumidores a quem a empresa decide dirigir os seus produtos,
servicos e ideias com uma estratégia destinada a satisfazer necessidades

e preferéncias.

Minimum viable product (Produto/servico minimo viavel)
Consiste numa versao mais simples de um produto/servico, criada com
o minimo esforco e recursos, utilizada para o teste e validagcdo do negdcio.

Modelo de Negécio
O Modelo de Negdcio é a forma como a empresa vai criar valor, entregé-lo
aos clientes e gerar rendimentos no processo.

Nicho de mercado

Pequeno segmento de mercado constituido por um conjunto de consumidores

com um perfil homogéneo e perfeitamente identificavel.

Passivo corrente
Dividas da empresa, que devem ser pagas num prazo inferior a doze meses.

Pitch (Elevator pitch)

Comunicacdo sumdria, normalmente de 3 a 5 minutos, de uma proposta de
valor de uma ideia de negdcio, com o objetivo de encontrar um potencial
investidor ou parceiro.

Potencial de mercado

Valor que determinado segmento esta disposto a pagar pelo produto/servico.

Posicionamento

Ato de desenvolver a oferta e aimagem da empresa para ocupar um lugar de

destaque na mente dos clientes-alvo.
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Proposta de valor do negécio

O valor percecionado pelos clientes ou potenciais clientes relativamente

a um produto/servico diferenciado, que responde a um problema e satisfaz
uma necessidade detetada. Pode ser aplicada a uma organizacao ou apenas

a alguns produto/servico, sendo definida através da identificacao e da criacdo
de beneficios disponibilizados aos clientes ou potenciais clientes, o que
determina o seu posicionamento de valor face aos concorrentes ou potenciais
concorrentes.

Quota de mercado
Fracdo de mercado que uma empresa ou produto/servico detém, obtida pelo
quociente entre as vendas do produto/servico e as vendas totais no mercado.

Segmento de mercado
Grupo de individuos com necessidades e preferéncias semelhantes em termos
de consumo.

Sole-venture
Filial detida a 100% por uma empresa.

Stakeholders
Pessoas, grupos ou organizacoes que poderdo ser afetadas pelos resultados
de determinada agéo; partes interessadas.

Sustentabilidade financeira
Capacidade de assegurar que os ganhos resultantes da implementacéo de uma
ideia cobrem o investimento efetuado.

Valor de mercado
Valor que determinado produto/servico valeria se estivesse a ser comercializado
neste momento.

Vantagem competitiva
Vantagem que uma empresa detém em relagdo aos seus concorrentes,
geralmente demonstrada pelo seu desempenho superior.

Guia do Empreendedor IERA

“Se arriscarem
e falharem,
falhem rapido,
sejam ageis
e voltem a tentar.

Sheel Tyle

n



Notas

abril, 2015
design: Mario Tavares




INICIATIVA

J

-y

Q

'
ugie
”

i

R

INCUBADORA DE EMPRESAS
DA REGIAO DE AVEIRO

Ay
"

-y
) N
-

)

Ve,
A N
-~y

-
=0

A
p

PROMOTORES
universidade de aveiro
theoria poiesis praxis
PARCEIROS

AGUEDA

AIDA#

ASSOCIACAO INDUSTRIAL DO DISTRITO DE AVEIRO

[ J
ESTARREJA M

i
v/
AVEIRO l‘)!l!:ﬂunlm\: muncpo

Camara Municipal

C )

municipio de anadia

i

&

_ig\y
Oliveira do Bairro camara municipal COMX{N\K&
COFINANCIAMENTO
QUADRO .y UNIAO EUROPEIA
DE REFERENCIA * *
CENT=O ESTRATEGICO £k
NACIONAL Gen Fundo Europeu
Programa Operacional Regional do Ceniro FoRTuGAIO0200 do Dosenvolvimento Regional

geral@iera.pt
www.iera.pt



