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Introdução

A AEBA (Associação Empresarial do Baixo Ave) em parceria com a EY (Ernst & Young) no âmbito do SISTEMA DE APOIO A AÇÕES COLETIVAS ąće¨¥£¥ÃÁ¥ y¥ 
z©¦~¨~ª¥ z£¦¨z©v¨~v¢ĈA x¥£ ¥¦z¨vÃÁ¥ ¤Ò£z¨¥ cdgiZ-02-0651 -FEDER-000041, desenvolveu o presente Manual do Empreendedor. 

Este manual pretende ser um documento de apoio e de orientações para todos os empresários, futuros e potenciais empreendedore s, bem como para a comunidade 
em geral.  

É uma ferramenta desenvolvida com foco na sua utilização prática, em especial para os empreendedores, uma vez que inclui info rmação essencial para potenciar o 
desenvolvimento de empresas de sucesso, desde da conceção da ideia até a construção do plano de negócios, passando pelos apoios e métodos para vencer alguns 
dos constrangimentos iniciais. 

Adicionalmente, este manual, permite identificar os fatores -chave de sucesso, as boas práticas e as questões legais relacionadascom o empreendedorismo e a 
identificação dos pontos críticos de negócio para as empresas recém-criadas, tais como: financiamento, prospeção de mercado, falta de economia de escala ao nível 
da produção, entre outros.

Por último, o documento pretende apresentar soluções -base para minimizar os obstáculos mais frequentes ao empreendedorismo e ser igualmente um instrumento 
de incentivo ao espirito empreendedor.
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01 . Tens o que é preciso ?

02 . Explica-me a tua ideia!

03 . Já pensaste nisto?

04 . Cria o teu plano de negócios

05 . Cria a tua empresa

06 .E nunca te esque­asé
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Tens o que é 
preciso?
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Nas grandes batalhas da vida o primeiro 
passo para a vitória é o desejo de vencer!

Mahatma Gandhi
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01Tens o que é preciso?

Empreendedor ® òaquele que destr·i a ordem existente atrav®s da introdu­«o de novos produtos e 

servi­os, pela cria­«o de novas formas de organiza­«o, ou pela explora­«o de novos recursosó

Joseph Schumpeter (1949)
Motivações

Razões

Competências

Características

A GRANDE MAIORIA

EMPREENDEDOR

GERENTE 
ADMINISTRADOR

INVENTOR

Baixa

Alta

Alta

CONHECIMENTOSDE GESTÃO E DO NEGÓCIO
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01Tens o que é preciso?

òEmpreendedor ® a pessoa capaz de converter uma nova ideia ou inven­«o numa inova­«o de sucesso.ó

Joseph Schumpeter (1950)
Em algum momento da tua vida, podes 
encontrar uma oportunidade ou a 
necessidade de criar um negócio. A 
diferença face aos restantes está na 
capacidade de agarrares essa oportunidade 
e fazer dela um negócio de sucesso. 

Este sucesso está dependente de variados 
fatores, alguns deles difíceis de 
controlares, mas é essencial que percebas 
que todos temos diferentes competências, 
motivações e características que nos são 
inatas. Cabe-te assim o desafio de, com o 
teu melhor, percecionares a melhor 
maneira de criar valor. 

Lembra-te que não estás sozinho! Não tens 
de saber tudo sobre todos os assuntos e a 
todo o momento. O segredo está em 
rodeares-te de pessoas e entidades com 
competências complementares às tuas para 
que, em conjunto, te ajudem a seguir o teu 
caminho para o sucesso. 

A formação é outra forma de ir 
robustecendo as tuas competências, 
sejam estas pessoais, relacionais, 
conhecimento ou técnicas. Assim, a 
formação é mesmo algo que deve ter 
sempre em mente, identificando as tuas 
lacunas e investindo o tempo e recurso 
necessários para adquiri -las ou 
desenvolve-las. 

E se não trabalhares sozinho, ou quando 
começares contratar apoio, deves 
também ter em vista as competências e 
necessidades de desenvolvimento da tua 
z§«~¦vA v{~¤v¢ÿC v x¥£¦¢z£z¤ªv¨~yvyz 
de competências é chave do sucesso! 

Formação

Capacidade de 
comunicação (colegas 
e mercado), espírito de 
equipa, autoconfiança, 

enfrentar o risco, 
capacidade de análise 

z ©È¤ªz©zÿ
Conhecimento de 

gestão empresarial, 
marketing, 

comunicação, legal, 
{~©xv¢A x¥¤ªvw~¢~yvyzÿ

Competências técnicas 
para realizar o produto 
ou serviço,  fluência de 
línguas estrangeiras, 
utilização de meios 

informáticos, 
¦¢v¤zv£z¤ª¥ÿ

Entidades de Apoio

Competências Pessoais 

e Relacionais 
Competências 

Técnicas

Competências de 

Conhecimento

Cria o teu plano de formação!
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02 
Explica-me a 

tua ideia!
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Se consegues sonhar, consegues fazê -lo.
Walt Disney

´ µ
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Explica-me a tua ideia! 02

Segir as principais 
tendências

Inovadora - disruptiva Produção em escala
Resolver um problema 

do consumidor  

Timingcerto Industria atrativa

Ter mercado 

Fácil de iniciar

Fácil distribuição ð
potencial de ser viral

Gostares muito!

òA ideia ® s· 10%.ó

James Caan

10 Fatores a ter em conta na avaliação de uma ideia  

O que é uma boa ideia?

Neste capítulo, queremos ajudar -te a estruturar a tua ideia , apoiar -te na identificação das condicionantes que fazem u ma 
ideia uma boa ideia!! Em boa verdade, sabias que cerca de uma em cada três start -ups (33%) fecha portas ao fim de um 
ano, e que só 42% destas empresas com alto valor tecnológico chega à idade adulta (cinco anos)? dados da Informa D&B, 2018.  

Afinal o que condiciona a avaliação de uma ideia, que erros ocorrem e como deves de explicar o teu negócio para 
maximizar a possibilidade de sucesso?
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Explica-me a tua ideia!
Quais as principais causas de 
insucesso? 02

Gastar demasiado 
dinheiro

Fraca contratação
Falhas na execução de 
Vendas & Marketing

Construir algo que 
ninguém quer

Não ter a certeza de ter 
o dinheiro suficiente

Não pedir ajuda 

Falta de Foco

Atrair investidores e 
não consumidores

Não ter os co-
fundadores certos

Ignorar as redes 
sociais 

òA ideia ® s· 10%.ó

James Caan

#2#1 #3 #4 #5

#7#6 #8 #9 #10

10 principais erros das start-upsa ter em conta

De forma a evitares cometer os mesmo erros, apresentamos -te os 10 dos maiores 
erros identificados para o insucesso das start -ups.



| AEBA ąManual do Empreendedor 12

Explica-me a tua ideia! 02
Explicares a tua ideia de negócio a alguém não é fácil. Na maioria dos casos até sabes exatamente o que queres para o teu negócio, a visão é clara para ti, mas torna -se 
bastante complicado passar a mensagem a outros.

Com este capítulo, queremos apoiar -te nessa tarefa, começando por validar que já pensaste o suficiente em diversos aspetos do te u negócio, apoiar -te na estruturação 
da ideia com recurso a uma ferramenta utilizada internacionalmente e de fácil comunicação e, por fim, dar -te algumas dicas relat ivas a Propriedade Intelectual ąpara 
que possas refletir na necessidade de protegeres a tua ideia ou inovação.

1 VALIDAÇÃODACHECKLISTDEAUXILIO

3 A PROPRIEDADEINTELECTUAL

2 ESTRUTURAOTEUNEGÓCIOALTO-NÍVEL

1 32

Como explicar a ideia de 
negócio?
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Explica-me a tua ideia! 02
òTodos somos empreendedores mas s«o muito 

poucos os que o praticam.ó

Muhammad Yunus
Tipos de Inovação Elevator Pitch

Uma apresentação de Pitch, também conhecida como 
Elevator Pitch , é um formato de apresentação em que 
o empreendedor tem cerca de 3 a 5 minutos para 
convencer um possível sócio ou investidor a apostar na 
sua ideia ou negócio... A finalidade deste formato de 
apresentação é ser simples e extremamente objetivo!

No mercado atual, é quase uma obrigação pensar em 
inovação no dia a dia, seja qual for a área de atuação.

Mas é importante entender que inovar não significa ter 
uma ideia que ninguém teve, colocá -la em prática e 
depois colher os frutos. Isso é inventar, não inovar.

(Nome do produto ou serviço) ajuda (Segmento 
de clientes) a resolver (Problema) através 

(Solução) que é melhor do que (Concorrentes) 
porque (Vantagens Competitivas).

Sucesso

O QUE AS PESSOAS

PENSAM DO SUCESSO

COMO É NA REALIDADE

ONDE INOVAR: COMO ESTRUTURAR: 

E se é importante conseguir fazer uma sistematização alto -nível do teu Modelo de negócios, também é 
importante conseguires comunica -lo! Assim, e após teres efetuado o teu primeiro Modelo de negócio 
ąque vais ver nas próximas páginas , experimenta criares o teu Pitch, aquela conversa inicial que irá 
permitir expores a tua visão de negócio de modo a que outras pessoas/entidades te apoiem na 
definição e desenvolvimento mais detalhado do teu Plano de Negócios!

Como explicar a ideia de 
negócio? Cria o teu Pitch
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Explica-me a tua ideia!

Nesta fase inicial, não teres o teu negócio 
completamente pensado é perfeitamente normal, 
porém, quanto mais claro for para ti, mais fácil é 
definires o teu plano de execução e diminuíres a tua 
exposição ao risco de insucesso!

Ědedica tempo a pensar em alguns 
tðpicosĚ

Depois de teres pensado em algumas considerações, 
nós ajudamos-te a garantir que não te escapou nada 
necessário para conseguires estruturar, alto nível, o 
teu modelo de negócios!

Para isso, só tens de efetuar a checklist.

Ěe no final, percorre a nossa 
checklist de apoio!

Quão bem já pensaste no teu 
negócio?...

Muitas das vezes, apesar do empreendedor possuir 
uma clara noção do negócio que quer criar, nem 
sempre é capaz de estruturar o seu pensamento de 
modo a que um terceiro consiga compreender e 
ajuda-lo na sua sistematização e desenvolvimento.

[ Todo o empreendedor tem algumas dúvidas ] [ Investe tempo a pensar em alguns tópicos chave ] [ Efetua esta a checklist criada a pensar em ti! ]

Como vais 
comunicar?

Conheces o 
setor/negócio?

Já pensas 
nos custos?

Sabes quem e como 
te vão pagar?

Clica para acederes à 
nossa checklist

1 32

1 02Aprofundar a ideia de negócio

A CheckListde Auxilio
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Explica-me a tua ideia!
O Modelo de Negócios Canvas

A ferramenta de apoio à tua ideia!

De modo a tornar ainda mais fluída e estruturada a explicação da tua ideia, apresentamos a ferramenta  Modelo de Négocio Canv as (Canvas Business Model). Uma 
ferramenta internacionalmente utilizada como principal meio para efetuar uma sistematização alto -nível do modelo de negócios, algo que podes usar para iniciares 
primeiras conversas e pedires apoio para o seu desenvolvimento detalhado.

Á Inclui 9 blocos que abrangem diferentes áreas do modelo de negócios:

Á Clientes

Á Oferta

Á Infraestruturas

Á Viabilidade financeira

Á As componentes das diferentes áreas devem ser analisadas de forma 

sequencial (de acordo com a imagem ao lado).

Á A visão de alto nível do Modelo de Negócios, representa uma maneira de estruturar o negócio através de um racional de como uma organização cria, 

entrega e captura valor no mercado. O facto de ser usada uma ferramenta internacionalmente conhecida no mundo do empreendedor ismo, o Modelo de 

negócios Canvas, torna mais fácil a explicação, sistematização e análise da ideia de negócio por terceiros, sejam eles colegas, gabinetes de apoio ou 

investidores.

Á Este framework possibilita a estruturação, através do preenchimento de 9 quadrantes, dos principais fatores a ter em consideração para a cri ação de 

valor e sustentabilidade de negócio. 

Á Se passaste na checklist com distinção ącom resposta positiva para todas a perguntas, vais ver que vai ser fácil o preenchimento do Canvas.

Framework  Business Model Canvas

Parcerias 

Chave

Atividades

Chave
Proposta de 

Valor

Relações c/ 

Cliente
Segmentos de 

Clientes

Recursos 

Chave

Canais

Estrutura de Custos Fontes de Receita

8 6 2 4 1

9 5

7 3

1 32

2 02
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Explica-me a tua ideia!
Como funciona?

Á Para quem criamos valor?

Á Quais são os nossos clientes mais 
importantes?

Á Como é que vamos manter os 
clientes?

Á Qual é a dimensão do mercado?

Á Como vamos aumentar os 
clientes?

Á Qual é a composição do 
mercado?

Á Que necessidades, problemas, 
hábitos e rotinas são inerentes 
ao nosso público alvo?

Á Que tipo de relação esperam os 
diferentes segmentos de 
mercado e qual é o custo 
associado?

Á Como estão estas relações 
integradas no modelo de 
negócios?

Á Como é que o serviço irá ser 
comunicado e chegar aos 
clientes?

Á Quais as cadeias de distribuição 
mais adequadas?

Á Como se integram nas atividades 
diárias dos clientes?

Á Que atividades ou processos 
temos de criar para garantir que 
entregamos a nossa proposta de 
valor?

Á Que valor proporcionamos aos 
clientes?

Á O que torna esta solução 
preferível a outra já existente?

Á Que problema de cada segmento 
de mercado está a ser 
solucionado?

Á Que pacotes de produtos ou 
serviços é (serão) oferecido a 
cada segmento de mercado?

Á Qual(is) necessidade(s) dos 
clientes é que estão a ser 
satisfeitas?

Á Que recursos chave são exigidos 
pelas diferentes propostas de 
valor, bem como as atividades 
chave?

Á Que recursos são necessários 
para o bom funcionamento dos 
nossos canais e relação com o 
cliente?

Á Que atividades são exigidas pela 
ĉ¦¨¥¦¥©ªv© yz ¬v¢¥¨T

Á Será que certas atividades 
podem ser efetuadas por 
entidades terceiras, ou existem 
atividades que podem ou devem 
acontecer ao mesmo tempo?

Á Quais os principais parceiros 
e/ou fornecedores para a 
operacionalização do modelo de 
negócios?

Á Que recursos chave são 
adquiridos através de parceiros?

Á Que atividades chave realizam os 
nossos parceiros?

Á Será que estes parceiros 
possuem os recursos 
necessários?

Á Que atividades podem ser 
delegadas a terceiros?

Á Quais são os custos associados a 
cada parceria e quais os 
parceiros mais vantajosos para a 
operacionalização do modelo de 
negócios?

Á Quais são os custos mais importantes inerentes ao modelo de negócios?

Á Que custo está associado aos recursos chave e as atividades chave?

Á Estes custos já incluem os custos dos recursos e parceiros?

Á Que outros custos estão inerentes à operacionalização do negócio?

Á Qual o valor que os nossos clientes estão dispostos a pagar? 

Á O que pagam os nossos clientes atualmente?

Á Quais são as nossas diferentes fontes de receita, como faremos dinheiro?

Á Qual é a contribuição de cada fonte de receita para as receitas globais?

Cada um dos 9 quadrantes procura dar respostas, alto -nível, a um tema chave do negócio.

1 32

O Modelo de Negócios Canvas2 02
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Explica-me a tua ideia!

Deixamos aqui o exemplo da sistematização da empresa ABC, uma empresa produtora de cerveja artesanal, para que seja mais fáci l efetuares o teu.

Um exemplo prático

Á Cliente/consumidor, que 
tipicamente compram online, em 
médias quantidades anuais a 
pronto pagamento, que 
requerem programas de 
fidelização, interações nas redes 
sociais para partilha de 
momentos e aumento da 
visibilidade da empresa

Á Restaurantes e Hotéis, de média-
alta gama, que visam aumentar a 
sua gama de produtos premium , 
tendo cerveja artesanal de 
pressão e em garrafa

Á Empresas distribuidoras 
especializadas no ramo da 
cervejaria, que compram em 
grandes quantidades e 

Á Fidelização de cliente/ 
consumidor para efeitos 
promocionais e marca

Á Identificar grandes clientes e 
pedir colaboração no 
desenvolvimento do produto

Á Distribuidoras com comissão

Á Redes Sociais para comunicação 
e proximidade ao consumidor 
(Instagram, Facebook)

Á Página internet para divulgação 
da marca, publicidade 
institucional, fidelização do 
cliente e venda online

Á Canal HORECA para gestão de 
hotéis e restaurantes

Á Experiências

Á Produto regional, efetuado 
através de processos artesanais 
que promove a sustentabilidade 
ambiental e economia local

Á Produto que promove a 
proximidade com o cliente, 
nomeadamente na sua 
originalidade de sabores e 
criação de um sentido de 
fidelização à marca

Á Produto Premium onde o 
consumo é efetuado em 
pequenos momentos de prazer e 
relaxe em detrimento de outros 
produtos substitutos (Ex.: 
Consumir o produto cerveja lager
invés de vinho durante uma 
refeição romântica)

Á Armazém de Matéria prima e 
Produto acabado

Á Fábrica para produção, 
engarrafamento e expedição

Á Maquinaria (reator, fermentador, 
engarrafadeira, alambique)

Á Técnicos e operadores

Á Escritório e administrativos

Á Produção da cerveja, controlo de 
qualidade, engarrafamento e 
expedição

Á Marketing dos produtos online

Á Desenvolvimento de novos 
Produtos de cerveja com aromas 
a fruta

Á Moagem de cereais Internacional 
SA para a obtenção de Malte de 
trigo e de Centeio

Á Empresa vidreira para obtenção 
de garrafas

Á Empresa Expresso para 
distribuição e entrega do produto 
ao cliente final

Á Site para vendas Online

Á Estabelecimentos de turismo 
rural para promoção de produto

Á Produtos Endógenos e outros 
produtos associados ao 
artesanato para promoção de 
produto

Á Odisseias e outras plataformas 
semelhantes para promoção de 
produto

Á Fábrica e estrutura de suporte ącustos fixos (fábrica, armazém, maquinaria, colaboradores, 
software informático e PCs, licenciamento, imposto sobre o álcool, entre outros)

Á Custos variáveis ągarrafas, ingredientes, caricas, rótulos, caixas de cartão, distribuição 
expresso para entrega dos produtos

Á Comissões sobre vendas aos distribuidores e custos de website e presença online

Á to Individual
Á Packs de 6 garrafas de 33Cl cervejas 

Á Caixas de 12 Packs de 6 garrafas de 33cl Cerveja

Á Barril de 30 Litros de cerveja

1 32

O Modelo de Negócios Canvas2 02
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Explica-me a tua ideia!

Agora que já conheces a ferramenta, e efetuaste o checklist , estrutura a tua ideia inicial através do uso do Modelo de Negócios Canvas ąÉ só seguir a sequencia 1 -9!

37

9 5

Estrutura a tua visão do negócio

1 32

O Modelo de Negócios Canvas2 02
14268
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Explica-me a tua ideia!
A propriedade intelectual

O que é?
A Propriedade Intelectual é o método que permite a proteção da ideia e de todas as técnicas ou processos ą
também denominado Capital Intelectual, que se encontram ligados à inovação do modelo de negócios que 
pretendes desenvolver. Devido à sua criticidade, e potencial vantagem competitiva, deves de gastar algum tempo 
no sentido de garantires as proteções necessárias que tens de garantir.

Propriedade Industrial

Tem por objetivo a proteção das invenções, criações estéticas ( design) e 
sinais distintivos de comércio, desenvolvidos para distinguir produtos e 
empresas, cobrindo a proteção de um amplo leque de investimentos em 
inovação, sejam estes tecnológicos ou comerciais.

Å Desenhos e Modelos: protegem a aparência da totalidade, ou de parte, 
de um produto resultante das características de linhas, contornos, 
cores, forma, textura e materiais do próprio produto e da sua 
ornamentação.

ÅMarcas: (Trademark) podem ser constituídas por um sinal ou conjunto 
de sinais suscetíveis de representação gráfica, desenhos, letras, 
números, sons, a forma do produto ou da respetiva embalagem, desde 
que sejam adequados a distinguir os produtos ou serviços de uma 
empresa. 

Direito de Autor

Tem por objetivo a proteção das obras literárias e artísticas que inclui as 
criações originais da literatura e das artes, relacionando -se, com todas as 
formas e métodos de comunicação publica.

Å Direitos de autor: (Copyrights ) protegem as criações intelectuais do 
domínio literário, qualquer que seja o género, a forma de expressão, o 
mérito, o modo de comunicação e o objetivo.

Å Patentes: protegem por um período de até 20 anos, as invenções 
novas, resultantes de atividade inventiva e suscetíveis de aplicação 
industrial. 

ÅModelos de Utilidade: visam a proteção das invenções por um 
procedimento administrativo simplificado e acelerado que o das 
patentes.  

E
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De modo a não gastares tempo e dinheiro em vão, deverás 
procurar saber o que existe e o que pode ou não ser objeto 
de proteção!... bem como refletires se efetivamente existe 
algo que vejas valor na sua proteção!

Tem em atenção:

1 32

3 02
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Explica-me a tua ideia!
A propriedade intelectual

Como posso proteger a minha ideia?
Após teres identificado o que queres proteger, o teu Capital Intelectual, existem algumas fases sequenciais que 
deves considerar para garantires a sua proteção efetiva!

Definir âmbito

de proteção

Definir estratégia 

de Proteção

Identificar Capital

Intelectual

C
o

n
s
id

e
ra

ç
õ

e
s

Capital Intelectual é a matéria -prima 
responsável pelos resultados de uma 
empresa, normalmente composto por 3 
fatores:
Å Capital Humano (que respeita os 

colaboradores da empresa)

Å Capital Estrutural (que inclui todos os 
recursos que suportam a atividade 
empresarial)

Å Capital Relacional (que relaciona a 
competência da empresa com a sua base 
de clientes)

De modo a maximizar a proteção, 
durante a fase de desenvolvimento do 
plano de negócios deves efetuar um 
diagnóstico à tua ideia a fim de 
identificares o Capital Intelectual da 
mesma e sua necessidade de proteção.

A estratégia de proteção está definida 
em 2 categorias, que deves escolher 
conforme a adequabilidade ao Capital 
Intelectual que pretendes 
salvaguardar:
Å Direitos de Autor
Å Propriedade Intelectual

No âmbito da estratégia de proteção 
também é possível salvaguardar frases 
ou mensagens publicitárias, desde que 
possuam um caracter distintivo para o 
produto ou serviços.

O registo da Propriedade Industrial 
envolve custos, materializados no 
pagamento de taxas periódicas, nos 
prazos legais, para que os direitos não 
percam validade. 
Assim, deverás escolher se queres 
proteção nacional, comunitário ou 
global.

A patente pode ter âmbito de proteção 
a nível:
Å Nacional (INPI ąInstituto Nacional 

de Propriedade Industria)
Å Comunitário (Instituto Europeu de 

Patentes)
Å Internacional (WIPO ąWorld

Intellectual Property Organization )

1 2 3
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Entidades de Apoio

Em Portugal compete ao INPI ąInstituto 
Nacional de Propriedade Industrial ąatribuir o 
registo dos direitos.
O pedido de registo pode ser feito online ąde 
um modo simples e imediato. Para dúvidas ou 
questões sobre Marcas, Patentes ou outras 
modalidades de Propriedade Industrial deves 
contactar através do correio eletrónico: 
servico.publico@inpi.pt

Podes requerer um pedido de Patente 
Europeia online através de um procedimento 
único e centralizado no IEP - Instituto Europeu 
de Patentes. 

Se pretenderes proteger a tua invenção a Nível 
Internacional em qualquer um dos países 
contratantes do Tratado de Cooperação em 
Matéria de Patentes (PCT) podes fazer um 
pedido de patente internacional, gerido pela 
WIPOąWorld Intellectual Property Organization . 

3 02

https://inpi.justica.gov.pt/
mailto:servico.publico@inpi.pt
http://www.epo.org/
http://www.wipo.int/portal/en
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03
Já pensaste 

nisto?
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Porque as pessoas que pensam que são 
loucas o suficiente para mudar o mundo 
são as que fazem. 

Steve Jobs

´
µ
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POSICIONAMENTODO PRODUTOOU SERVIÇO

03 /

04 /
RECURSOSHUMANOS

ESTRUTURAS NECESSÁRIAS

ANÁLISE AO MERCADO

Começar um negócio com uma atividade na qual já tens experiência é meio caminho andado para combater as taxas de insucesso, a ssim como garantir que o produto 
ou serviço tem mercado, clientes interessados e dispostos a pagar o preço necessário para viabilizar o teu projeto.

Antes de transformar a ideia num projeto real, deves fazer uma análise profunda sobre aquilo que tens para oferecer ao mercad o, conhecer negócios semelhantes, 
conhecer outros empresários, conhecer o meio que te rodeia e ouvires outras pessoas. Não te agarres demasiado à tua ideia! Es cuta e pensa! 
Neste capítulo, queremos salientar alguns aspetos que deves ter em conta antes de iniciares o teu plano de negócios, temas qu e te vão ajudar a preparar o 
desenvolvimento posterior do teu Plano de Negócios, nomeadamente:  
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Deves realizar uma análise externa, ponderando aspetos relacionados com o 
mercado e a concorrência.

ÅAnálise do mercado
Å Dimensão e principais tendências
Å Identificação da natureza das empresas
Å Análise aos hábitos e comportamentos dos potenciais clientes (Ex.: B2B ou B2C, 

idades, ocupação profissional, como gostam de ser abordados, comportamento 
perante a aquisição, grau de necessidade da aquisição do produto e 
identificação de segmentos distintos)

Å A realização da análise 5 forças de Porter é uma ajuda na sistematização da 
informação recolhida.

ÅAnálise da concorrência 
Å Número de concorrentes
Å Características dos principais concorrentes
Å Produtos e serviços concorrentes (posicionalmente, preço, notoriedade, 

imagem junto do público)
Å Volume de vendas 
Å A realização da análise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and 

Threats) é uma ajuda para melhor compreender e sistematizar a informação 
recolhida, identificando os pontos forte e fracos da empresa.

Deves realizar uma análise interna, ponderando aspetos relacionados com a 
ideia que previamente viabilizaste através da análise Cavas. 

ÅVantagens comparativas
Å Preço
Å Estrutura de custos
Å Fontes de receita
Å Canais 
Å Relação com o cliente, entre outros

ÅFatores/atributos diferenciadores do meu produto ou serviço

Deves também definir a missão, visão e valores do teu negócio. Uma vez 
definidos, este são como uma bússola para orientar a procura de resultados e 
uma ajuda a levar o negócio em direção aos seus objetivos de longo prazo.

03Já pensaste nisto? 

01 / ANÁLISE AO MERCADO 02 / POSICIONAMENTODO PRODUTOOU SERVIÇO

Å Conveniência 
Å Velocidade
Å Credibilidade
Å Disponibilidade
Å Localização 
Å Variedade 
Å Design 
Å Ambiente 

Å Simplicidade 
Å Facilidade
Å Entretenimento
Å Conhecimento
Å Qualidade
Å Capacidade
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04 /
Ter uma boa equipa é fundamental para o sucesso de qualquer empresa. Esta é 
uma ideia que deves ter presente deste o início do processo de gestão de RH.

ÅPlaneamento 
Å Como organizar a equipa? Que tarefas, funções estão por preencher? Como 

colmatar essa lacuna?
Å Existem vários tipos de Contratos de Trabalho: Contrato -promessa de trabalho, 

Contrato a termo, Contrato de trabalho com trabalhador estrangeiro não 
comunitários, Contrato de trabalho de comissão de serviço, contrato de 
trabalho a tempo parcial, Contrato de cedência temporária de trabalhadores, 
recibos verdes, entre outros. Deves escolher consoante as necessidades 
efetivas do negócio.

Å Existem incentivos ao emprego que deves ter em conta para reduzir os custos 
com pessoal (Ex.: IEFP). No Portal da Juventude encontras mais informações 
sobre alguns dos programas de inventivos.  

ÅOrganização 
Å Quem tem competências para que? Há quem se ocupe da produção e quem se 

ocupe das vendas? E da promoção dos produtos ou serviços? E do serviço 
administrativo? Que plano de formação devo de preparar?

ÅGerir e Controlar
Å Depois de estabelecida a estrutura de RH e as pessoas contratadas é necessário 

a gestão do dia-a-dia. Definir as competências, funções e responsabilidades de 
cada um.

Existem estruturas básicas, necessárias à produção do produto ou serviço que 
pretendes comercializar, nomeadamente: 

ÅLocal: deves ter em consideração os m2 necessários, capacidade de distribuição, a 
localização, a conveniência, o tipo de instalações, e se pretendes aquisição ou 
arrendamento. 

Å No caso da Indústria, podes ser obrigado a ter licenciamentos específicos e a 
localização numa zona industrial ou destinada para essas atividades.

ÅCondições Físicas: instalações elétricas, canalização, ar condicionado, entre outros.

ÅEquipamentos: 
Å Equipamento Básico: máquinas necessárias ao processo produtivo e ou 

prestação de serviços ąConsegues alugar invés de comprar?
Å Equipamento de transporte e carga  - Consegues alugar?
Å Equipamento informático: computadores e softwares
Å Equipamento administrativo: impressora, fotocopiadora

ÅFerramentas: ferramentas e instrumentos necessários para levar a cabo a atividade. 

ÅMobiliário: equipamento de escritório, salas de reuniões, montras, balções de vendas, 
entre outros.

ÅStock inicial de material: material a incorporar no processo produtivo, stock de 
mercadorias a adquirir inicialmente para o estabelecimento, entre outros.
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RECURSOSHUMANOS03 / ESTRUTURAS NECESSÁRIAS

https://juventude.gov.pt/emprego/empreendedorismo/apoios ao empreendedorismo/paginas/apoiosaoempreendedorismo.aspx
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Existem diversas entidades de suporte ao empreendedorismo a quem podes, e deves, recorrer ao longo de toda a tua jornada empr eendedora. Aqui apresentamos 
algumas das mais relevantes na região do Baixo Ave que te podem apoiar na identificação de respostas às perguntas que tenhas.
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05 / ENTIDADES DE APOIO

CENTROS DE APOIO SECTORIAIS CENTROS DE INVESTIGAÇÃO

ENSINO SUPERIOR E POLITÉCNICOS ASSOCIAÇÕES

INSTITUIÇÕES PÚBLICAS

BUSINESS ANGELS

INCUBADORAS DE 
EMPRESAS




