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RESUMO |

RESUMO

A criacdo e desenvolvimento de qualquer negdcio ou investimento deve ser antecedida de um
estudo exigente que permita avaliar a sua viabilidade econdmico-financeira. Atualmente o setor
do retalho da bricolage, construcdao e jardim tem conhecido um crescimento substancial, que
representa uma oportunidade para a instalacdo de novos negdcios neste setor.

A realizacdo desta Dissertacdo tem como tema o desenvolvimento de um plano de negécios e
avaliacao econémico-financeira de um projeto de investimento na area do comércio de artigos de
bricolage, construcdo e jardim.

Para a realizacao deste projeto desenvolveu-se em primeiro lugar o plano de negdcios do projeto,
gue funcionard como a base para a avaliacdo econdmico-financeira do projeto de investimento.
Através da metodologia Business Plan foi possivel definir os objetivos claros do projeto, analisar o
mercado subjacente e os concorrentes, identificar a estratégia do negdcio, definir a estratégia de
marketing e o posicionamento no mercado e recolher todos os dados de investimento e
financiamento essenciais para a construcao do modelo econémico-financeiro. Numa fase seguinte
do projeto, com base na Analise ABC e no Gréfico de Pareto foi possivel alocar os varios tipos de
produtos ao espacgo, o que permitiu construir o layout das instalagdes, juntamente com a definicdo
dos equipamentos de movimentagdo e sistemas de armazenagem.

Para além disso, como um dos principais objetivos da Dissertacdo é analisar a viabilidade
econdmico-financeira do projeto de investimento, com base na metodologia Discounted Cash Flow
foi desenvolvido o modelo financeiro do plano de negdcios, onde foram construidos varios mapas
de resultados e calculados indicadores financeiros de viabilidade do negdcio.

Na fase de andlise de resultados teve se em consideracdo a realizacdo de anadlises de sensibilidade
face aos valores de parametros a utilizar, tendo como objetivo estudar varios cenarios para andlise
do investimento. No entanto, considerando o Base Case, os resultados atingidos tanto na hipdtese
de liqguidacdo como na hipdtese de continuidade, para os acionistas e para a empresa, demonstram
gue o investimento serd economicamente vidvel, pois o VAL apresenta valores positivos e a TIR
apresenta valores superiores a taxa de desconto dos cash flows, sendo expectavel que o
investimento seja recuperado ao fim de 4 anos. Ja no que se refere a estratégia adotada, atendendo
as carateristicas do negdcio, a mesma sera uma estratégia de diferenciacdo, onde a vantagem
competitiva do negdcio assentard na localizagdo, na proximidade com os clientes, qualidade de
servico e atendimento personalizado.

PALAVRAS-CHAVE

Plano de Negdcios, Avaliagdao Econdmico-Financeira, Discounted Cash Flow, Estratégia Empresarial,
Bricolage, Construgao, Jardim
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ABSTRACT

The creation and development of any business or investment must be preceded by a demanding
study that allows assessing its economic and financial viability. Currently, the DIY, construction and
garden retail sector has experienced substantial growth, which represents an opportunity for the
installation of new businesses in this sector.

This dissertation has as its theme the development of a business plan and economic-financial
evaluation of an investment project in the area of trade in DIY, construction and garden items.

In order to carry out this project, the business plan for the project was first developed, which will
serve as the basis for the economic and financial assessment of the investment project. Through
the Business Plan methodology, it was possible to define the clear objectives of the project, analyze
the underlying market and competitors, identify the business strategy, define the marketing
strategy and market positioning and collect all investment and financing data essential for the
construction of the economic-financial model. In a subsequent phase of the project, based on the
ABC Analysis and the Pareto Chart, it was possible to allocate the various types of products to the
space, which made it possible to build the layout of the facilities, together with the definition of the
handling equipment and storage systems.

Furthermore, as one of the main objectives of the Dissertation is to analyze the economic and
financial viability of the investment project, based on the Discounted Cash Flow methodology, the
financial model of the business plan was developed, where several results maps were built and
indicators calculated. financial viability of the business.

In the results analysis phase, consideration was given to carrying out sensitivity analyzes against
the parameter values to be used, with the objective of studying various scenarios for investment
analysis. However, considering the Base Case, the results achieved both in the event of liquidation
and in the hypothesis of continuity, for the shareholders and for the company, demonstrate that
the investment will be economically viable, as the NPV presents positive values and the IRR presents
superior values. at the cash flow discount rate, with the investment being expected to be recovered
after 4 years. Regarding the strategy adopted, given the characteristics of the business, it will be a
strategy of differentiation, where the competitive advantage of the business will be based on
location, proximity to customers, quality of service and personalized service.

KEYWORDS

Business Plan, Economic-Financial Evaluation, Discounted Cash Flow, Business Strategy, Bricolage,
Construction, Garden
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1. INTRODUCAO

Este capitulo tem como objetivo principal apresentar uma descricao do trabalho a desenvolver no
seu todo, tornando-se essencial clarificar o problema que conduziu ao seu desenvolvimento,
apresentando o enquadramento e pertinéncia da respetiva concretizacdo. A definicdo do problema
de investigacdo conduzird a identificacdo da questdo e dos objetivos de investigacdo e as opgbes
metodoldgicas adotadas. Na fase final deste capitulo é apresentada a estrutura do trabalho
desenvolvido.

1.1. Enquadramento e pertinéncia

As estimativas efetuadas para o setor da construcdo, em 2021, previam um crescimento global da
producdo de 4,3% acima dos 2,5% verificados em 2020, o que representa quase o dobro das
perspetivas criadas para 2020. Para 2022, a producdo global na construcdo civil ira registar uma
variacdo positiva de 5,5% a boleia do PRR (Castro, 2021). Com o crescimento do setor da
construcdo, o comércio dos materiais de construcdo seguird o mesmo caminho. Assim segundo
Babo (2021), o setor do comércio e distribuicdo dos materiais de construgdo apresentou em 2020,
um crescimento entre 0,5% e 1,5%, dependendo do subsetor. Em 2021, as estimativas de
crescimento apontaram para valores entre 1% e 1,9% e para 2022 prevé-se um crescimento entre
1,2% e 2,7%, o que representa uma constante evolucdo do setor de revenda de materiais de
construgao.

Relativamente ao setor da bricolage, segundo Silva (2021), o volume de negdcios agregado dos
grandes retalhistas em territério nacional atingiu um aumento de 5,9% de 2020 para 2021 e prevé-
se, que o crescimento das receitas se mantenha no biénio 2022-2023. Também Castro (2021),
conclui que, a pandemia ajudou o setor da bricolage a crescer em 2021 e que esse crescimento
dever-se-a manter.

Com base nos estudos desenvolvidos pelos autores, é possivel concluir que a indUstria do comércio
de materiais de construcao e bricolage, se encontra em crescimento, o que constitui uma
oportunidade de negécio, podendo justificar a decisdo de avangar com um projeto de investimento
nesse setor de atividade.

Segundo vdrios autores, nomeadamente Brealey (2021) e Xirimbimbi (2018), a constituicdo de
qualguer negdcio ou projeto de investimento deve ser precedida de um rigoroso estudo que
permita avaliar a sua viabilidade econdmico-financeira. O crescimento que os setores da constru¢do
e bricolage tém conhecido no pais representa uma oportunidade para a instalagdo de novos
negocios nesta industria. Contudo, qualquer desenvolvimento futuro de um negdcio encerra
incerteza, o que em termos financeiros se designa por risco (Brealey et al., 2021). Como tal, os
estudos de viabilidade econédmico-financeira tém de incorporar esse risco, o que significa que os
resultados obtidos devem ser lidos ndo como deterministicos, mas antes como valores esperados.

Na maior parte dos negdcios, o processo de investimento comec¢a com a necessidade de fazer um
orcamento para o investimento requerido pelo negdcio (Bryant, 2015). Tal como refere Cooper
(2010, p. 43) é essencial “analisar muito bem o mercado e avaliar todas as condicionantes
econdmico-financeiras para o langamento de um projeto desta natureza, por forma a melhor
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planear e evitar surpresas desagradaveis, minimizar o risco subjacente ao investimento e maximizar
os resultados deste trabalho”.

Segundo Brealey (2021), Soares (2020) e Moreira (2019), quando estamos perante a criagdo de um
negdcio, o problema de investigacao baseia-se em como tomar uma decisdo de investimento, de
um projeto, o que passa necessariamente pelo desenvolvimento de uma andlise econdmico-
financeira que permita concluir se o investimento é rentavel e cria valor para os investidores
(acionistas).

1.2. Questao e objetivos de investigacao

Considerando o problema de investigacdao apresentado, a questdo de investigacdo a qual se
procurara dar resposta, pode ser sistematizada da seguinte forma: no contexto do desenvolvimento
de um negécio no setor do comércio de produtos de bricolage, construcdo e jardim, sera o
investimento economicamente vidvel?

Segundo Bryant (2015), para se criar um empreendimento deve-se elaborar um plano de negdcios,
pois a definicdo do Business Plan é a base para se concretizar as ideias e obter um relato detalhado
daquilo que estrutura um negdcio, estabelecendo os objetivos e explicando o modo como se
pretende atingi-los. Assim, o objetivo principal da Dissertacdo, consiste em desenvolver um plano
de negdcios, com base no qual se fard a avaliacdo econdmico-financeira do projeto de
investimento.

A prossecucdo do objetivo de investigacao, construcdo do Business Plan e avaliagdo econdmico-
financeira do negécio, exigird o desenvolvimento das seguintes analises:

- Analisar o mercado envolvente e as empresas concorrentes;

- Definir a estratégia do negdcio e a estratégia de marketing;

- ldentificar os produtos de venda, fornecedores e definir todo o custeio;
- Definir a logistica de armazém;

- Otimizar a infraestrutura necessdria para exploragao do negécio;

- Elaborar o plano de investimento e de financiamento;

- Projetar o plano de exploracao;

- Calcular a estrutura 6tima de capital;

- Avaliar economicamente o negdcio;

- Calcular indicadores econémico-financeiros de viabilidade de negécio.

1.3. Op¢oes metodoldgicas

Como o objetivo principal da Dissertagdo é estudar o potencial de um mercado de um negdcio e a
sua viabilidade econdmico-financeira, as técnicas metodoldgicas a que se recorrerda serdo
essencialmente quantitativas, pois como afirma Coutinho (2011, p. 2) um estudo desta natureza
“centra-se na analise de factos e fendmenos observaveis e na medicdo/avaliacdo de varaveis (...)
passiveis de serem medidas, comparadas e/ou relacionadas”.

Quanto a investigacao, esta pode ser classificada como analitica, pois o problema serd decomposto
nos fatores que o influenciam, procurando estabelecer relagbes entre as varidveis e explicando
quais sdo as causas para determinada situacdo/decisdo (Oliveira, 2011). No trabalho serd também
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utilizada a investigacdo do tipo sintética, pois procurar-se-a caracterizar um problema juntando a
informacdo das diferentes partes que o constituem e efetuar previsées (Oliveira, 2011).

Quanto a estratégia de investigacdo a utilizar sera o Estudo de Caso. Segundo Fernandes (2020),
esta estratégia permite investigar fendmenos contemporaneos no seu contexto real,
especialmente quando as fronteiras entre o fendmeno e o contexto ndo sdo claramente evidentes.
Para o autor na maioria das vezes esta estratégia fornece uma descricio detalhada de um
fenédmeno contemporaneo, explorando novas dreas de investigacdo ou adicionando conhecimento
as areas em desenvolvimento.

O instrumento de investigacdo mais utilizado em projetos desta natureza é o Business Plan, pois
permite criar todos os alicerces necessarios a transformacado de ideias, em negdcios, permitindo
desenhar o modelo de negécio subjacente ao projeto e fundamentar a andlise de viabilidade
econdémico-financeira. Segundo Meira (2021), o plano de negdcios é a metodologia mais adequada
para construir um novo negdcio, pois para o autor um plano de negdcios é um instrumento
poderoso e fundamental para a avaliacdo de um projeto. Ja no que se refere a avaliagdo econémico-
financeira do negdcio, o método Discounted Cash Flow (DCF) é generalizadamente considerado,
qguer na literatura cientifica quer pelos profissionais do setor da andlise e avaliacdo de
investimentos, a metodologia mais robusta para a avaliacao de projetos de investimentos (Brealey
et al., 2021; Chen et al., 2021; Silva, 2016).

1.4. Estrutura do trabalho

O presente trabalho esta dividido e organizado em cinco capitulos. O presente capitulo foca-se
numa pequena introducdo ao projeto abordado, apresentando assim, o enquadramento geral do
trabalho, os principais objetivos a serem alcangados e qual a metodologia utilizada para o
desenvolvimento do mesmo.

No segundo capitulo é realizada uma revisdo bibliografica relativa aos temas abordados durante o
decorrer do projeto, nomeadamente a criagdo de um plano de negdcios, a metodologia Discounted
Cash Flow para o calculo de mapas de resultados e indicadores de viabilidade econémico-financeira
e uma pequena abordagem a logistica de armazém e Analise ABC de controlo e alocagdo de stocks.
Pretende-se assim, transmitir a base cientifica que suporta as solugdes implementadas.

No terceiro capitulo é apresentado o plano de negdcios para a criacdo do negdcio que se pretende
estudar, onde é retratada uma analise ao mercado subjacente, as empresas concorrentes e ao perfil
dos clientes, seguida da apresentacao da empresa e das estratégias do negdcio e de marketing,
identificacdo dos fornecedores e parceiros chave e apresentacdo da estrutura organizacional e
modelo de gestdo do negdcio.

O quarto capitulo retrata pontos de logistica e gestao das instalagdes, pois com base na Analise ABC
é efetuada uma andlise as instalacbes do negdcio, de forma otimizar os espacos e alocar os
produtos, permitindo criar o layout da empresa. Para além disso é neste capitulo que sdo definidos
equipamentos logisticos e sistemas de armazenagem necessarios para o negdcio.

No quinto capitulo é apresentado o modelo financeiro do plano de negdcios, construido com base
na metodologia Discounted Cash Flow. Neste capitulo sdo apresentados varios mapas de
resultados, desde a Proje¢do das Vendas e Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas,
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Gastos com Pessoal, Fornecimentos e Servicos Externos, Investimento, Financiamento, Fundo de
Maneio, Demonstracdo de Resultados e por fim sdao apresentados os indicadores de avaliagdo do
investimento.

No sexto capitulo é apresentada e sintetizada uma andlise aos resultados obtidos no projeto, desde
uma analise a estratégia e aos indicadores econdmico-financeiros até uma andlise de sensibilidade
de alguns parametros que podem influenciar substancialmente os resultados obtidos.

Por ultimo no sétimo capitulo sdo apresentadas todas as conclusdes relativas ao trabalho realizado.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

O presente capitulo tem como objetivo apresentar a revisdao bibliografica do trabalho a
desenvolver, enquadrando o mesmo e apresentando as metodologias que fundamentardo o caso
de estudo.

Envolvendo o objetivo principal do projeto, o desenvolvimento de um plano de negdcios, a revisdo
da literatura comegara pelo enquadramento tedrico na ferramenta Business Plan. Numa segunda
parte, é sistematizada a pesquisa bibliografica relativa ao método a implementar para avaliar
econdémico-financeiramente a concretizagdo do projeto de investimento, que como ja referido
anteriormente, se trata da metodologia Discounted Cash Flow. Para além destas ferramentas de
analise e avaliacdo de negodcios, é apresentada uma descricdo tedrica das metodologias de
otimizacdo de armazéns e gestdo de armazenamento as quais teremos de recorrer no ambito do
plano de investimento e plano de exploracao.

2.1. Business Plan

A primeira fase de criacdo de um negdcio é uma das fases fundamentais para a sua capacitacao,
devendo-se criar e desenvolver o plano de negécios e o modelo financeiro (Souto & Lépez, 2021).

Segundo Nguyen (2022) o plano de negdcios é essencial para a construcdo e estruturacdo de um
novo conceito de negdcio. Deve ser um instrumento que foque a esséncia do projeto, defina
alocacdo dos varios recursos destinados a concretizacdo das ideias que se pretende implementar e
auxilie na resolucdo de problemas que inevitavelmente surgirdo na fase de implementacdo do
negaocio.

De acordo com Cebola (2017) o plano de negécios devera incluir um resumo, um objetivo, a
identificagdo dos fatores-chave para o projeto ser bem-sucedido e as analises de mercado e
financeiras que sustentem devidamente o negdcio que se pretende desenvolver.

A estrutura do plano de negdcios apresentada é baseada nos modelos apresentados pela Harvard
Business School, em 2007 e por Donald Kuratko, em 2014, sendo uma conjung¢ao de ambas as
metodologias. Algumas das componentes do plano de negdcios sugeridas pelos autores destas
metodologias sdo as seguintes (Harvard, 2007; Kuratko, 2014):

1) Identificagdo do Projeto e Sumario Executivo;

2) Mercado Subjacente;

3) O projeto e Defini¢do da Estratégia;

4) Estratégia de Marketing e o seu Posicionamento no Mercado;
5) Investimento Necessario e Financiamento;

6) Proje¢des Econdmico-Financeiras.

2.1.1. Identificagao do Projeto e Sumario Executivo

A implementacdo de um negdcio ocorre normalmente como resultado da percecdo pelo
empreendedor, da existéncia de problemas, necessidades ou oportunidades que possam justificar
a realizacdo de investimento (Touchie, 2012). Assim o arranque do projeto pode ser justificado por
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trés tipo de oportunidades: arranque a partir de problemas identificados, arranque a partir de
oportunidades detetadas ou arranque a partir de ideias consideradas com potencial (Costa &
Ribeiro, 2010).

Segundo vdrios autores, identificado o motivo que conduziu a criacdo do projeto é necessario
elaborar um plano executivo, isto é, uma sintese dos pontos essenciais do plano de negdcios, onde
deve ser claro quem é o promotor, em que consiste o projeto e como vai ser desenvolvido, quais
0s pontos essenciais da estratégia associada, os meios necessarios para a desenvolver e os
resultados esperados (Aghion et al., 2021; Cebola, 2017; Oliveira et al., 2013; Souto & Lépez, 2021).
Diga-se, no entanto, que, embora o Sumdrio Executivo seja a primeira peca do plano de negdcios,
na verdade é a ultima a ser elaborada, na medida em que se trata de uma sintese ou resumo.

2.1.2. Mercado Subjacente

Para Carvalho (2014) o desenvolvimento de um plano de negécios comeca pela analise do mercado
onde o negbcio se insere.

Esta é a fase em que o empreendedor se deve concentrar no mercado relevante para o negdcio e
procurar organizacdes empresariais que atuem no mesmo mercado, de forma a obter dados mais
especificos (Serra et al., 2012). O empreendedor deverd procurar informacdo publica sobre o
mercado subjacente e como as empresas concorrentes que nele operam se comportam. Caso a
escala do negdcio assim o justifique, dever-se-a fazer andlises especificas e garantir que a
fundamentacdo apresentada é sustentada em dados reais, e sempre que possivel, em dados de
mercado disponibilizados por entidades confiaveis (Miguel, 2019).

Segundo Osterwalder (2015) e Finch (2016) esta é a etapa onde se recolhe e processa informacdo
sobre o mercado, clientes e segmentagdo, bem como os contactos estabelecidos com potenciais
clientes ou parceiros e as respetivas conclusdes, no sentido de avaliar a criacdo do negdcio. De
acordo, com os autores, uma empresa deve identificar e caraterizar os concorrentes, de forma a
definir as vantagens e desvantagens competitivas que o negdcio apresenta, face a concorréncia.

2.1.2.1. Perfil dos Clientes-Alvo

No que diz respeito ao perfil dos clientes-alvo é essencial identificar quem sdo os clientes que
poderdo proporcionar os maiores ganhos a organizagdo, ou seja, é nesta fase que define os varios
grupos de pessoas ou organiza¢cdes que uma empresa visa atingir e servir (Cebola, 2017). Segundo,
o autor deve-se efetuar uma caraterizagdo do segmento dos clientes-alvo, através de critérios
comportamentais, critérios demograficos, critérios de localizagdo geografica, critérios de satisfacdo
da procura, critérios de supressdo de necessidades, critérios de padrdes de utilizagdo, dimensdo
atual do segmento de mercado, compatibilidade com os objetivos da empresa, entre outros
critérios.

E neste momento da criacdo plano de negdcios que se define o tipo de clientes, isto &, individual
(B2C — Business-to-Consumer) ou empresarial (B2B — Business-to-Business) e ao mesmo tempo se
apresenta o perfil dos mesmos e de compra (quanto, quando, como - por impulso, informado, onde,
porqué, periocidade de compra) e se definem as necessidades dos clientes que se pretende
satisfazer: isto é, se os produtos sdo pereciveis, descartdveis, duradouros, tém necessidade
imediata, entre outros critérios (Aghion et al., 2021).
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2.1.2.2. Dimensao e Potencial de Crescimento

Nesta etapa os empreendedores devem estimar a procura do mercado, tendo em atenc¢do que este
€ o conjunto de compradores atuais e potenciais para os produtos que o negdcio oferece. Para isso,
segundo Costa (2010) pode-se avaliar o negécio de acordo, com os potenciais indicadores presentes
na Tabela 1.

Tabela 1- Indicadores de Atratividade e Competitividade de um Negdcio

e Acessibilidade e Quota de mercado relativa

e Taxa de crescimento e Preco de custo

e Duracdo do ciclo de vida e Qualidade distintiva
INDICADORES

e Margem bruta e Nivel técnico

e Agressividade da concorréncia e Formadevenda

e Possibilidade de diferenciacdo e Imagem / notoriedade

2.1.3. O Projeto e Definicao da Estratégia

A fase seguinte do plano de negdcios é a caraterizacao do projeto. De acordo com Miranda (2020),
esta é a etapa onde se apresenta o negocio e se descreve de forma sustentada a ideia que
fundamenta o projeto e a oportunidade que se pretende aproveitar.

Para além disso, é crucial explicar a proposta de valor do projeto, nomeando os fatores
diferenciadores e as atividades-chave, que possam constituir vantagens competitivas no mercado,
definir a localizagdo das instalacBes e as quest8es legais envolvidas, enunciar os produtos e/ou
servigcos que constituirdo a oferta, identificar a tecnologia e o processo produtivo, definir o plano
operacional do negdcio e a cadeia de valor e elaborar a estrutura organizacional e o modelo de
gestdo a adotar (Cebola, 2017; Finch, 2016; Osterwalder, 2015).

Segundo Serra (2012), o planeamento estratégico € um processo no qual uma empresa determina
as suas politicas e define os seus objetivos a alcangar, estabelecendo planos de agdo que direcionam
os recursos humanos e materiais da empresa para implementar as politicas e alcangar os objetivos
definidos. O planeamento estratégico parte da definicdo da Visdo de futuro da empresa, passando
pela identificacdo da diferenca entre a realidade atual e essa Visdo, até a definicdo das agbes
concretas a desenvolver para se atingirem os resultados desejados (Miguel, 2019).

A visdo de uma empresa traduz “a ideia sobre como esta pretende ser no futuro, servindo de
orientagdo para a definicdo dos objetivos de longo prazo e criando um compromisso consigo
prépria, naintengdo de atingir o propdsito declarado, a sua Missdo” (Carvalho & Cruz, 2014, p. 123).
Qualquer empresa, tem uma razdo para existir, definindo aquilo que ambiciona ser, bem como o
que é que faz e a quem se dirige. S3o estas referéncias que definem a sua Missdo (Cebola, 2017).
Desta forma, uma empresa deve ser guiada por um conjunto claro de valores e crencgas (Cebola,
2017). Os valores de uma empresa sdo os principios essenciais e permanentes da organizacdo,
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constituindo uma guia de orientacao que acompanha a empresa, relativamente a comportamentos,
atitudes e decisoes de todos os colaboradores e dirigentes, na busca de alcancar os seus objetivos
(Carvalho & Cruz, 2014).

O diagndstico estratégico da empresa é a fase seguinte do processo de planeamento estratégico,
através do qual a empresa ird aprofundar o seu conhecimento quanto a sua situacdo interna e a
capacidade (meios e competéncias) que detém para enfrentar os desafios que se Ilhe colocam e a
envolvente externa, que influencia de forma determinante a sua atividade (Aghion et al., 2021).
Para realizacdo deste diagndstico Cebola (2017) , sugere-nos varios instrumentos, como a Analise
PESTEL?, Andlise SWOT?, Modelo das 5 Forgas de Porter?, Anélise da Cadeia de Valor?, Andlise do
Portfélio de Produtos? usando a Matriz BCG? e por fim o Benchmarking? com empresas de
referéncia.

Numa fase seguinte, segue-se a definicdo das metas e objetivos do negdcio, que permitirdo adequar
e orientar o caminho a ser percorrido, de modo que a empresa cumpra a sua Visdao e Missao
(Carvalho & Cruz, 2014). Por fim, segundo Pinto (2017) definidas as metas a alcancar e os objetivos
a elas associados, a empresa devera estabelecer os caminhos que deve percorrer para ter sucesso.
Esta é a finalidade da Estratégia

A definicdo da estratégia deve ter conta as capacidades reais e competéncias da empresa e
concentrar-se nos aspetos essenciais, ou seja, naquilo que de facto pode ter impacto no sucesso do
negécio (Pinto, 2017). Esta deve ser o fruto de um processo deliberado, resultando da avaliagdo
sistematica da empresa e da sua envolvente (Serra et al., 2012). De acordo com Cebola (2017)
existem diferentes tipos de estratégias, desde estratégias associadas ao ciclo de vida dos produtos
(baseadas em precos elevados ou precos baixos), estratégias associadas a analise do portfdlio de
produtos, estratégias baseadas nas analises SWOT e PESTEL ou estratégias ligadas a andlise da
posicdo competitiva (lideranga pelos custos, diferenciagdo, focus).

2.1.4. Estratégia de Marketing e Posicionamento no Mercado

A informacdo sobre o posicionamento no mercado e a estratégia de marketing da empresa é
essencial para a avaliacdo dos stakeholders do potencial de sustentacdo que o projeto apresenta
(Baynast et al., 2021). Segundo Larossa (2021), esta é a etapa responsavel por conter a descrigdo
da estratégia de comunicacdo e marketing que a empresa pretende desenvolver para criar
condicbes de penetracdo ou alargamento da sua presenca no mercado alvo e atacar os respetivos
clientes, especificando nomeadamente a estratégia de entrada no mercado, plano de comunicagao,
canais de distribuicdo e estratégia inicial de precos. A ferramenta Marketing Mix® é segundo vérios
autores uma das mais eficazes para definicdo da estratégia de marketing (Baynast et al., 2021;
Cebola, 2017; Finch, 2016; Larossa, 2021).

Segundo Touchie (2012) a relacdo que a empresa estabelece com os clientes e a forma que se
posiciona no mercado é a vitamina para a sua sobrevivéncia. E também nesta fase que se clarifica

! Informacdo detalhada pode ser consultada em Serra, F. R., Ferreira, M., Torres, M., & Torres, A. (2012). Gestdo Estratégica (3a). Edicdes
Técnicas.

2 Informagdo detalhada pode ser consultada em Carvalho, J. C. & Filipe, J. C. (2014). Manual de Estratégia (M. Robalo (Ed.); 4a). Edi¢Oes
Silabo.

3 Informagdo detalhada pode ser consultada em Baynast, A., Lendrevie, J., & Lévy, J. (2021). O Marketing na Era Digital (M. Ramires (Ed.);
18a). Dom Quixote
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o tipo de relacdo que a empresa deseja estabelecer com cada segmento de cliente. As relagdes vao
desde pessoais a automatizadas, podendo ser movidas pelas seguintes motiva¢des: aquisicdo de
clientes, retencao de clientes e aumento das vendas (Osterwalder, 2015).

Para além disso, de acordo com Osterwalder (2015) é importante definir as parcerias-chave, como
aliancas estratégicas com ndo concorrentes, parcerias estratégicas com clientes, relagbes
comprador-fornecedor para garantir fornecimentos. As parcerias-chave sdo essenciais para um
negdécio, na medida que representam a rede de fornecedores e de parceiros que fazem o negdcio
funcionar, otimizando os respetivos modelos de negdcio, reduzindo custos e riscos e adquirindo
recursos.

Por fim Cebola (2017) afirma que o empreendedor ndo se pode esquecer de definir a estratégia de
comercializagdo dos produtos e estratégia de precos, o mapa de abastecimento, armazenagem e
gestdo de inventarios.

2.1.5. Investimento Necessario e Financiamento

A escolha das possiveis formas de financiamento, seja capital préprio seja divida, exige o
conhecimento prévio das necessidades de capital para financiar quer a aquisicdo dos varios ativos
necessarios para a implementacdo do projeto (instalaces, equipamentos, tecnologia, softwares,
sistemas de informacéao, patentes, etc.) quer os fundos necessarios a operacionalizagdo comercial
do negdcio (fundo de maneio) (Cebola, 2017). Desta forma, segundo o autor, é importante efetuar
um levantamento dos investimentos em ativos fixos e fundo de maneio, cujas férmulas de calculo
estdo ilustradas nas EquacGes 1 e 3, respetivamente.

Investimento em Ativos Fixos = Ativos Fixos Tangiveis + Ativos Fixos Intangiveis + (1)
Ativos Financeiros

Fundo Maneio = Clientes e créditos correntes + Inventarios — (2)
Fornecedores e débitos correntes — Estado

Investimento em Fundo Maneio = A Clientes + A Inventarios — A Fornecedores — (3)
A Estado

De acordo com Miranda (2020) depois de calculadas as necessidades de investimento, segue-se a
recolha de informacdes relativas 4s formas de financiamento possiveis, nomeadamente as que
assentam em capital préprio (acionistas) e empréstimos/divida (credores). No caso dos
empréstimos, devem ser ponderadas as questGes relativas aos periodos de financiamento (curto
prazo vs. médio/longo prazo), ao tipo de reembolso (prazos de reembolso, prestacBes fixas vs.
prestacBes varidveis) e a taxa de juro (fixa vs. varidvel/indexada) (Brealey et al., 2021).

2.1.6. Proje¢des Econdmico-Financeiras

A informacdo e analise produzida na fase de construcdo do plano de negdcios ird suportar o plano
de exploragdo, que assenta na projecdo das contas operacionais do negdcio para o horizonte
temporal, que se considere razoavel para essa estimacgdo. Trata-se, portanto, de fazer as proje¢des
econdmico-financeiras do negdcio para o periodo de vida econdémica util do projeto, ou seja, o
periodo de tempo durante o qual se espera que os ativos que suportam o negdcio mantenham a
sua capacidade econdémica.

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



28 2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

Primeiramente é necessario projetar as vendas e o volume de negdcios, incluindo as quantidades
previstas de venda e o respetivo preco de venda unitario, para os anos de projecdo do projeto
(Miguel, 2019). E importante realcar, que estas projeces deverdo ser suportadas por informagdo
recolhida em capitulos anteriores (Jankensgard & Moursli, 2020). Segundo Cebola (2017), o calculo
do volume de negdcios permitira calcular o Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias
Consumidas (CMVMC), assim como o valor das despesas comerciais e administrativas (FSE-
Fornecimentos e Servicos Externos, manutencdo, gastos com pessoal e outros gastos).

Subtraindo as rubricas de gastos referidas ao valor do volume de negécios obtém-se o agregado
Resultado Antes de Encargos Financeiros, Impostos e Depreciacdes&Amortizacdes (EBITDA-
Earnings Before Interest, Tax, Depreciation&Amortization), tal como ilustrado na Equacdo 4
(Brealey et al., 2021).

EBITDA = Volume de Negbcios — CMVMC — Despesas Comerciais e Adminsitrativas (4)

Subtraindo ao agregado EBITDA os gastos associados as despesas de investimento (CAPEX — Capital
Expenditures), traduzidas pelas Depreciacbes&AmortizacGes, obtém-se o agregado Resultado
Antes de Encargos Financeiros e Impostos (EBIT- Earnings Before Interest and Tax), como
demonstrado na Equacdo 5 (Brealey et al., 2021).

EBIT = EBITDA — Amortizagbes (5)

Considerando agora os gastos relativos ao financiamento, que espelham as decisGes relativas a
Estrutura de Capital (relagdo entre Capitais Préoprios e Capitais Alheios no financiamento do
negocio), nomeadamente os juros de empréstimos, chega-se ao agregado Resultado Antes de
Impostos (EBT- Earnings Before Interest), Equacdo 6 (Brealey et al., 2021).

EBT = EBIT — Encargos Financeiros e
Por fim, deduzindo os impostos sobre o rendimento (IRC), obtém-se o Resultado Liquido (RL), que
permite perceber se o negdcio apresentard lucro ou prejuizo, funcionando basicamente como uma
primeira nogdo se o negdcio é ou ndo viavel, confrontando os rendimentos com os gastos (Soares
et al., 2020). A férmula do célculo esta representada na Equagdo 7 (Brealey et al., 2021; Lopes et
al., 2019; Moreira, 2019).

RL = EBT — Impostos (7)

Segundo Silva (2016), numa fase posterior ao calculo do resultado liquido, a avaliagdo do negdcio
passara pelo calculo do Cash Flow Operacional, que reflete os fluxos de tesouraria associados ao
ciclo de exploragao do negdcio, e o Free Cash Flow, que representa os fundos disponiveis apds pagar
os investimentos necessarios a manutencdo de negdcio e ao crescimento. As Equacbes 8 e 9,
representam respetivamente as formulas de calculo do Cash Flow Operacional e do Free Cash Flow
(Brealey et al., 2021; Silva, 2016).

CFO = RL + Amortizacdes (8)
FCF = CFO — Investimento 9)

Em concordancia com Brealey (2021), numa fase final das proje¢Ges econdmico-financeiras é
necessario calcular o mapa dos Free Cash Flows, tanto na perspetiva da empresa/ projeto, através
do conceito de Free Cash Flow to Firm, como na perspetiva do acionista, através do conceito de
Free Cash Flow to Equity.
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O Free Cash Flow to Firm (FCFF) é o cash flow libertado pelo negécio destinado a todos os
investidores da empresa (accionistas e credores) e representa o cash flow disponivel apds pagos os
impostos e as necessidades de investimento (Soares et al., 2020). O calculo do FCFF é antecedido
pelo computo dos Resultados Operacionais Liquidos de Imposto (NOPLAT- Net Operating Profits
Less Adjusted Tax ), segundo uma taxa marginal de imposto, como ilustrado na Equacgdo 10 (Brealey
et al., 2021; Soares et al., 2020). A féormula para o calculo do FCFF encontra-se demonstrada na
Equacdo 12, sendo que a Equacdo 11 traduz a equacdo para o calculo do Cash Flow to Firm (Brealey
et al., 2021).

NOPLAT = EBIT (1 —Tc) (10)
CFF = NOPLAT + Amortizagoes (11)
FCFF = NOPLAT + Amortizag¢bes — Investimento (12)

Ja o Free Cash Flow to Equity (FCFE) destina-se exclusivamente aos accionistas da empresa e
representa o cash flow disponivel apds pagos os impostos, o servico da divida e as necessidades
liqguidas de investimento (Soares et al., 2020). A férmula para o cdlculo do FCFE encontra-se
demonstrada na Equacado 14, sendo que a Equacdo 13 traduz a equacao para o calculo do Cash Flow
to Equity (CFE) (Brealey et al., 2021).

CFE = RL + Amortizagdes (13)
FCFE = RL + Amortizacbes — Investimento + A Divida (14)
2.2. Avaliacao do Negdcio por Discounted Cash Flow

Uma vez construidas as projecdes econdmico-financeiras é possivel avangar para a avaliacdo do
negdcio e o cdlculo dos indicadores de viabilidade econdmico-financeira. Para isso é necessario
comegar por definir a metodologia a usar para implementar a avaliagdo do negdcio.

Num passado recente tem existido uma tendéncia clara para a utilizacdo de procedimentos formais,
explicitos e institucionalizados (D’Orey, 2014). Em 1970, surgiu o método Discounted Cash Flow
(DCF) e desde entdo é considerado como o melhor modelo de avaliagdo de projetos de
investimentos (Vaughan, 2020). Este, segundo varios autores é o método mais utilizado por
empresas para avalia¢do de decisdes de investimento (Lourenco et al., 2020; Moreira, 2019).

Segundo Lui & Chan (2011, p. 3) a premissa fundamental de avaliagdo por DCF é que “uma empresa
vale em dinheiro o valor, que possa gerar a partir de agora até ao fim da sua vida. No entanto, sabe-
se que um euro no futuro vale menos que um euro hoje”. Assim, para se obter o valor certo temos
de ajustar o valor dos cash flows para um valor equivalente no presente. Desta forma, estamos
aplicar um desconto de cash flows futuros, surgindo assim o método de Discoutend Cash Flow.

Na avaliagdao por DCF, o valor do ativo é o valor presente dos cash flows previstos para esse ativo
no futuro, descontado a uma taxa que reflita o grau de risco (incerteza) associado a esses cash flows
(Lally, 2011).

O método DCF tem como base as demonstragdes financeiras do investimento, sendo que através
destas consegue-se obter informagOes acerca da posicdo financeira, do desempenho e do
investimento necessario para criacdo do negdcio (Yan & Yan, 2017). Para elaboracdo das
demonstragdes financeiras é necessario conhecer: balango, demonstracdo de resultados,
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demonstracdo das alteragdes no capital proprio e demonstracdo dos cash flows (Lourenco et al.,
2020).

Existem diferentes perspetivas de avaliacdo de um negdcio, podendo a avaliagdo ser efetuada na
perspetiva do acionista ou na perspetiva da empresa/projeto. A avaliacdo devera ser efetuada em
ambas as perspetivas: na perspetiva dos acionistas, o FCFE serd descontado a taxa que reflita o
custo de oportunidade dos capitais préprios, e na perspetiva da empresa/projeto, refletindo
portanto a forma como o projeto é financiado, onde os FCFF devem ser descontados a uma taxa
que reflita quer o custo de oportunidade dos capitais préprios quer o custo da divida - custo médio
ponderado de capital (Brealey et al., 2021). Deste modo, o FCFE de um dado ano t serd descontado
segundo o fator de atualizacdo, calculado através da Equacdo 15. J4 o FCFF serd descontado
segundo o fator de atualizacao, calculado através da Equacdo 16. A explicacdo de todas as varidveis
das Equacgdes 15 e 16, esta descrita nos capitulos seguintes.

Fator de Atualizagdo, = Fator de Atualiza¢do;_; * [1 + 1%] (15)
Fator de Atualizagdo, = Fator de Atualizacao,_; * [1 + WACC] (16)

Para além disso existem também diferentes abordagens para a estimacao do valor terminal do
projeto, seja na perspetiva de liquidagdo ou na perspetiva da continuidade (Beladi et al., 2021). Na
perspetiva de liquidacdo considera-se o valor de venda dos ativos fixos no mercado no termo do
projeto e a recuperacdo do fundo maneio. Na perspetiva de continuidade, que so fara sentido se o
projeto entrar em velocidade de cruzeiro, isto é, quando se reconhece que ndo ha margem para
alteragdes competitivas ao nivel do mercado, considera-se que o negdcio continuara a ser
explorado sem um horizonte definido para o seu termo (vitalicio ou perpétuo) (Brealey et al., 2021).

2.2.1. Medidas de Rentabilidade de um Projeto de Investimento

De forma avaliar a viabilidade econédmico financeira de um negdcio por DCF utilizam-se medidas de
rendibilidade (Dimian et al., 2015). Segundo a Figura 1, 75% das organizagGes utilizam sempre (ou
guase sempre) o Valor Atual Liquido para a decisdo de projetos de investimento. Tal como podemos
observar, na Figura 1, o VAL ndo é o Unico critério de investimento que as organizagdes utilizam,
sendo que na sua maioria as empresas recorrem a mais do que uma medida para analisar a
atratividade de um projeto.

Também, através da Figura 1, é passivel de observar, que invariavelmente as organizagdes
combinam o indicador VAL com o indicador Taxa Interna de Rendibilidade (TIR). ATIR é uma medida
idéntica ao VAL, pois quando utilizada corretamente, oferece a mesma resposta. A diferenca esta
no facto de o VAL consistir numa medida absoluta, o resultado é devolvido em unidades
monetdrios, enquanto a TIR, sendo uma taxa, consiste numa medida relativa, mais adequada,
portanto para estabelecer comparagdes entre diferentes projetos ou cendrios de analise.

Para além, destas duas métricas de rentabilidade de um projeto, é possivel utilizar ainda o Periodo
de Recuperagdo (Payback Period) e a Taxa de Retorno Contabilistica (Bookrate of Return). E de
referir, como se pode observar através da Figura 1, que algumas empresas confiam nestas duas
medidas para tomar decisGes de investimento.
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Por ultimo pode considerar-se ainda o indice de Rentabilidade, sendo que apesar de ser pouco
utilizado, existem circunstancias que favorecem a utilizacdo desta métrica, trazendo vantagens
especiais, em alguns casos.

Indice de rentabilidade:
12% |
Taxa de retorno contabil: |

20%

Payback (poriod do rocuperacao): |
57%
" [
76%
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?5% r I I I I
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Figura 1- Evidéncias sobre a percentagem de gestores financeiros que utilizam determinada métrica para avaliar projetos de

investimento

Fonte: Publicado por J.R. Graham and C. R. Harvey “The Theory and Practice of Finance: Evidence from the Field”,
Journal of Financial Economics 61 (2001) pp. 187-243, 2022

2.2.1.1. Valor Atual Liquido

Evidentemente, que os acionistas de uma empresa, preferem ser ricos a ser pobres, e por esse
motivo, querem investir em projetos que pesem mais que os custos. A diferenca entre o valor dos
cash flows esperados no futuro de um projeto e o seu investimento exigido no presente é o Valor
Atual Liquido (VAL). Desta forma, dever-se-a investir num projeto com um VAL positivo e rejeitar
todos os projetos com um VAL negativo (Brealey et al., 2021).

Para calculo do VAL, se o mesmo se pretender calcular na perspetiva do acionista ou na perspetiva
da empresa, deve-se considerar respetivamente o Free Cash Flow to Equity ou o Free Cash Flow to
Firm.

Conforme mencionado anteriormente poder-se-a avaliar um negdcio em duas perspetivas:
liguidagdo e continuidade. Admitindo a hipdtese de liquidacdo e considerando o valor da venda
liquido dos ativos fixos no mercado e a recuperagao de fundo de maneio, o VAL devera ser calculado
com base na Equagdo 17.

VAL = ;m (17)

Se a hipétese a considerar for a continuidade, que sé tem sentido se o projeto continuar em
velocidade cruzeiro e ndo ha margem para grandes alteracGes, admite-se que os cash flows
crescerdo a uma taxa constante no futuro. O valor do projeto/empresa é o resultado do valor atual
dos free cash flows previstos para um horizonte de previsdao temporal H, adicionado do valor do
negocio previsto para o termo do horizonte temporal e também atualizado para o momento atual.
O calculo do VAL admitindo a hipdtese de continuidade devera ser efetuado com base na Equacgdo
18.

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



32 2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

FCFp+(1+g)
(r-g) (18)

VAL ="

Tal como ja referido, um investimento em qualquer ativo cria riqueza, se o valor descontado dos
cash flows futuros for superior ao investimento exigido para montar o negdcio. Segundo Silva
(2016) calculo do cash flow deve atender-se aos seguintes principios:

1) Apenas o cash flow é relevante;
2) Estimar os cash flows numa base incremental;
3) Tratar ainflacdo de forma consciente.

Como observa Brealey (2021), para calculo do VAL torna-se imprescindivel estimar o cash flow
numa base incremental, onde o valor de um projeto depende de todos os fluxos de tesouraria
adicionais resultantes da sua realizacdo. Dever-se-a incluir todos os efeitos derivados, despesas
comuns, as necessidades de fundo de maneio e os custos de oportunidade. Uma organizagdo
necessita prever os cash flows de um projeto, sendo que na perspetiva do acionista deve desconta-
los ao custo de oportunidade do capital préoprio e na perspetiva da empresa desconta-los segundo
o custo médio ponderado dos capitais, para chegar ao valor do VAL.

Os cash flows podem ser estimados a precos constantes (ndo considerando o efeito da inflagdo
sobre os precos) ou a pregos correntes (incorporando o efeito da inflacdo nas projecdes). A taxa de
desconto utilizada deve ser coerente com o tipo de fluxo considerado. Como as taxas de juro sdo
normalmente consideradas em termos nominais (precos correntes) e ndo reais (precos constantes),
em vez de converter os cash flows para valores nominais, podemos converter a taxa de desconto
em valores reais, utilizando a Equagdo 19 (Brealey et al., 2021).

1+ Tnominal _ (19)
1 + taxa de inflagao

Treal =

2.2.1.2. Taxa Interna de Rentabilidade

A Taxa Interna de Rentabilidade representa a taxa de rendimento do projecto de investimento
(Riebold, 2010). A TIR também pode ser definida, como a taxa de desconto para a qual o VAL é nulo
Brealey (2021). Basicamente pode ser entendida como uma taxa minima de rentabilidade exigida
ao projeto.

As Equacdes 20 e 21, mostram como o valor da TIR é calculada igualando a equacdo que permite o
calculo do VAL a zero (Brealey et al., 2021). Neste caso, a taxa de desconto (TIR) passa a ser a
incégnita da equacao.

n n
VAL = Z e _ Z kL _y (20)
+ +
1+ TIR)t 1+ TIR)t
t=1 t=0
VAL = FCR_ _
e (1 + TIR)t (21)
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Tal como o VAL, a TIR, também fornece informac¢do de tomada de decisdo acerca de um negdcio.
Assim dever-se-a investir num projeto com TIR igual ou superior ao custo de oportunidade do
capital (taxa usada para descontar os cash flows no calculo do VAL). Por outro lado, caso a TIR seja
inferior ao custo de oportunidade do capital, entdo o projeto ndo é viavel (Moreira, 2019).

Na pratica o valor da TIR é calculado por processos iterativos. No entanto o valor da TIR pode ser
determinado por interpolagdo linear, ou seja, determinando, por tentativas (variando a taxa de
desconto), dois valores de VAL um positivo e um negativo. Os valores do VAL devem ser o mais
préximo possivel de zero, onde para VAL, e VAL, correspondem respetivamente as taxas de
desconto, r;e 1y, sendo VAL; > 0e VAL,< 0. Aplicando por simplificacdo a férmula da reta que
une dois pontos, resulta a fdrmula expressa na Equacdo 22 (Brealey et al., 2021).

VAL,
[VAL,| + [VAL,|

TIR= nrn+ [( Ty_T7) * (22)

Relacionando a TIR com o VAL: se a TIR for igual ao custo de capital, entdo signfica que o VAL é nulo.
Se a TIR for superior ao custo de capital, entdo o VAL é positivo. Se a TIR for inferior ao custo de
capital, sginfica que o VAL é negativo (Brealey et al., 2021).

2.2.1.3. Payback Period

O Periodo de Recuperacdo de um projeto é obtido calculando-se o nimero de anos que decorrerdo
até os cash flows acumulados estimaveis igualarem o montante do investimento. Basicamente o
periodo de recuperacdo determina que um projeto deve ser aceite se o mesmo for menor do que
um periodo limite especificado para o projeto. Ao inverso, o projeto deve ser rejeitado caso o
periodo de recuperagao, seja maior que o periodo limite definido (Soares et al., 2020).

Segundo Costa (2018), o Payback Period é o critério de avaliagdo de projetos de investimento que
tem em conta a duragao da vida do projeto, indicando o prazo durante o qual os capitais investidos
sdo recuperados. Desta forma, segundo o autor, dever-se-3a aceitar projetos com Payback igual ou
inferior a duragao da vida do projeto. A Equagdo 23, mostra a férmula adequada para o cdlculo do
Payback.

n Iy
2P+t (23)

n _ CE

=11 +1)t

n

Payback =

Segundo Brealey (2021) é também possivel estabelecer uma relagdo entre o Payback, o VALe a TIR.
Essa relacdo encontra-se descrita na Figura 2.

Payback = Duragao de Payback < Duragao de Payback > Duragdo de
Vida do Projeto Vida do Projeto Vida do Projeto
*VAL=0 *VAL>0 *VAL<O
*TIR= taxa de custo *TIR> taxa de custo *TIR< taxa de custo
do capital do capital do capital

Figura 2- Relagdo Payback, VAL e TIR
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2.2.1.4. Retorno ao Investimento

O Retorno ao Investimento (ROI), ou indice de Rentabilidade, representa a rentabilidade oferecida
pelo projeto por unidade de capital nele investida (Brealey et al., 2021). O ROl é uma métrica
bastante usada para avaliar investimentos, devido a sua versatilidade e simplicidade, sendo usado
para calcular a lucratividade de um investimento (Lally, 2011).

Uma das grandes desvantagens do ROl é ndo ter em considera¢ao, o periodo de tempo (Lally, 2011).

Relativamente & regra de decisdo, dever-se-a investir num projeto com um indice de rentabilidade
igual ou superior a unidade (Brealey et al., 2021; Lourenco et al., 2020). Por outro lado, caso o ROI
seja inferior a unidade, entdo o projeto ndo é economicamente viavel.

Os dois elementos fundamentais na medicdo da eficiéncia do investimento sdo o retorno e o custo
(Lopes et al., 2019). Desta forma, para um investidor é essencial comparar o retorno do
investimento com o custo do mesmo, para determinar se o valor do investimento aumentou ou
ndo. Para se conhecer o retorno do investimento, é preciso dividir o retorno pelo custo do
investimento (Lourenco et al., 2020). A Equacao 24, mostra a férmula adequada para o calculo do
ROI (Brealey et al., 2021).

n _ CF

=11+ r)t

N I; (24)

=01 +r)t

n

ROI =

Segundo Brealey (2021) é também possivel estabelecer uma relacdo entre o Indice de
Rentabilidade, o Payback Period , o VAL e a TIR. Essa relacdo encontra-se descrita na Figura 3.

ROI=1 ROI >1 ROI<1

oVAL=0 *\VVAL>0 *\VVAL<O

*TIR= taxa de custo do *TIR> taxa de custo do *TIR< taxa de custo do
capital capital capital

ePayback= Duracdo da ePayback< Duracdo da ePayback > Duracdo de
Vida do Projeto Vida do Projeto Vida do Projeto

Figura 3- Relagdo entre indice de Rentabilidade, Payback, TIR e VAL

2.2.2. Custo do Capital de um Projeto de Investimento

O custo do capital de um negdcio é o custo de oportunidade do capital para os ativos atuais do
negdcio (Brealey et al., 2021). O custo de capital é também definido como uma taxa minima para
as decisdes de investimento, devendo ser usada como taxa de desconto para investimentos com
risco idéntico aos atuais ativos do negdcio (Brealey et al., 2021). Ainda, segundo o autor, o custo
do capital da empresa/projeto é a rendibilidade esperada de uma carteira composta por dois titulos
(capitais préprios + divida).
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O custo de capital depende do risco do negdcio e das oportunidades de investimento do negdcio
(Titman, 2002). A Equacgdo 25 traduz a férmula para o calculo do custo do capital da empresa

(Brealey et al., 2021).
E N D
= —2=%
"= Efp T ETD

Segundo Graham (2001), como o custo de oportunidade do capital (r4) ndo é uma variavel facil de

(25)

*')"D

observar. Como tal, a literatura diz-nos que os gestores financeiros invertem o problema, ou seja,
estimam os valores para a taxa de rendibilidade esperada dos capitais proprios (rg) e a taxa de
rentabilidade esperada da divida (rp), para numa fase seguinte inferirem o custo de oportunidade
de capital (r4). Assim, como estamos perante uma inferéncia, o custo de oportunidade de capital,
tornar-se-4 numa métrica denominada por Custo Médio Ponderado de Capital (CMPC), conhecido
na lingua inglesa por WACC-Weighted Average Cost of Capital.

Para Pratt (2002), o WACC é a taxa de desconto relevante nas decisGes de investimento ou o custo
de capital da empresa e ndo a rendibilidade esperada dos capitais préprios. Ainda segundo o autor
o WACC é também definido como a média ponderada das rendibilidades pelos investidores,
representativos de divida e capitais préprios, emitidos pela empresa.

O custo médio ponderado de capital é calculado com base na férmula presente na Equacao 26.

D
E+D E+D

O custo de capital da empresa depende do risco do projeto e ndo da empresa que empreende o

WACC = * T + *Tp (26)

projeto (Moreira, 2019).

2.2.2.1. Estimativa da rendibilidade esperada dos capitais
proprios/custo de oportunidade dos capitais préprios (r)

Arendibilidade esperada dos capitais préprios (rz), para projetos com risco idéntico ao da atividade
atual da empresa, deve ser estimada através de um modelo que explique a formacdo das
rendibilidades, sendo utilizado normalmente o Capital Asset Pricing Model (CAPM) (Brealey et al.,
2021).

O CAPM é um modelo que tem como principal objetivo analisar a relagdo entre o risco e o retorno
previsto de um investimento. Este método procura um equilibrio entre as duas variaveis referidas,
atribuindo uma precificagcdo aos ativos com risco de uma carteira de investimentos (Lally, 2011).
Assim para calculo do custo de oportunidade de capitais préprios, segundo o modelo CAPM, utiliza-
se a expressao representada na Equagdo 27, onde:

— 1, representa a rentabilidade esperada dos capitais préprios;
— TIyrepresentaa rentabilidade sem risco;
— T, arentabilidade esperada para o mercado;

( 73 -17) representa o prémio de risco do mercado;

— Bg representa a medida de risco de mercado dos capitais préprios.

g = 17+ (rm — TF) * Br (27)
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Segundo Brealey (2021) a varidvel B é a medida de risco de mercado dos capitais proprios. Caso
Br = 1, entdo o capital préprio tem o mesmo risco que o mercado. Se f; > 1, entdo o capital
préprio tem mais risco que o mercado, caso contrdrio, ou seja, S < 1, o capital proprio tem menos
risco que o mercado.

Habitualmente, o cdlculo da rendibilidade esperada dos capitais préprios, Equagao 25, é antecedido
por um conjunto de ajustamentos que é necessdrio introduzir ao rz. Esses ajustamentos sdo
efetuados com base em ajustamentos ao beta (f) e ajustamentos ao prémio de risco de mercado
( m-7y).

O processo de ajustamentos ao beta, de acordo com Brealey (2021), deve ser dividido em varias
etapas:

1. Estimar o beta do setor de atividade: usar betas de empresas comparaveis (com o mesmo
nivel de risco que o negdcio que se esta a avaliar) para aferir o custo dos capitais proprios
ou usar beta setorial, que representa o beta de uma carteira composta por empresas
cotadas do mesmo setor de atividade da empresa/projeto;

2. Desalavancar o beta (unlevered beta- beta ndo alavancado), isto €, excluir o risco cuja fonte
é o endividamento da empresa/projeto: para desalavancar o beta é necessario calcular o
unlevered beta (f,), ou seja, o beta ndo alavancado através da férmula observada na
Equacdo 28, onde D /E representa o racio médio entre a divida e os capitais préprios das
empresas que compde o setor e T, representa a taxa marginal de imposto do mercado
onde as empresas estdo cotadas.

) B
1+ (1 =Ty *D/E

Bu (28)

3. Alavancar o beta (levered beta- beta alavancado): reestimar o beta alavancado com base
na estrutura de capital do projeto e a fiscalidade correspondente ao mercado onde o
projeto/ empresa opera. Para alavancar beta é necessario calcular o levered beta (f;), ou
seja, o beta alavancado através da formula observada na Equacdo 29.

Bu

= (29)

B

4. Estimar o custo de oportunidade dos capitais prdprios: recorrer ao CAPM com base no
levered beta (B,), da empresa/projeto de forma a calcular a taxa de rentabilidade esperada,
através da Equacdo 30.

g = Tp+ (hm — T * By (30)

Caso o prémio de risco de mercado (idealmente um mercado de capitais maduro) seja aferido num
mercado diferente do pais onde a empresa/projeto estd instalado o prémio de risco deve ser
corrigido pelo risco pais (Country Risk). Neste caso Brealey (2021) sugere varias etapas:

1. Utiliza-se uma estimativa para o prémio de risco de mercado maduro, por exemplo Equity
Risk Premium ( 1p,-15) dos USA;

2. Corrigir a estimativa para prémio de risco, definida na primeira etapa, pelo risco de default
do pais onde a empresa/projeto estd localizada: default spread. Corrigir através da

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



2. REVISAO BIBLIOGRAFICA 37

diferenca entre o default spread da divida soberana do pais em causa e o pais de origem
do mercado maduro. Sendo o default spred aferido ndo no mercado de capitais mas sim no
mercado de divida soberana, adicionalmente as diferencas no default spread devem ainda
ser corrigidas pela diferenca volatilidade entre o mercado de capitais e o mercado de divida
soberana;

3. Calcular o prémio de risco do pais (Country Equity Risk Premimum);

4. Calcular a rentabilidade esperada dos capitais préprios com base no Total Equity Risk
Premimum ( 13,,-1%).

rg = 17+ (hy — 75y * P, + Country Risk Premimum (31)

2.2.2.2. Estimativa da taxa de rentabilidade esperada da
divida/custo da divida (rp)

O custo da divida corresponde a média ponderada das taxas de juros pagas nos diferentes
financiamentos (Brealey et al., 2021). A Equacdo 32 mostra a formula para o calculo do custo da
divida (Brealey et al., 2021).

Encargos Financeiros (32)

rn =
b Valor Contabilistico da Divida

Caso ndo existam alteragGes significativas no nivel de risco da empresa desde o momento em que
a divida foi contraida, deve considerar-se o valor de mercado da divida, o que transformara a
Equacdo 32 na Equacdo 33 (Soares et al., 2020).

_ Encargos Financeiros
"~ Valor de Mercado da Divida

D (33)

2.2.2.3. Custo Médio Ponderado do Capital Apos Impostos

Segundo Sacadura (2021), uma das formas de avaliar a contribui¢do das decisdes de financiamento
para o valor da empresa é ajustar a taxa de desconto dos cash flows. Para isso faz-se um
ajustamento, a taxa de custo do capital, por forma a incorporar o efeito dos beneficios fiscais da
divida, implementando-se normalmente através do custo médio ponderado apds impostos
(WACCapés impostos)-

Desta forma o custo de capital quando todo o financiamento é assegurado por divida, calcula-se
através da Equacdo 34 (Sacadura et al., 2021).

m*(1-T0) 4

A equacdo 34, altera automaticamente a férmula do célculo do custo do capital, dando origem ao
custo médio ponderado de capital ajustado (apds impostos), cuja férmula esta ilustrada na Equagdo
35 (Brealey et al., 2021).

E
E+D

D
WACCapés impostos — *Tg + E+D *1p *x (1 =T) (35)
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Segundo Lopes (2019) , 0 WACCypes impostos € @dequado para projetos que sejam financiados com
a mesma estrutura de capital, que a empresa no seu conjunto. Neste caso, os valores de divida e
capitais préprios considerados, para o calculo do racio de endividamento, sdao os da totalidade da
empresa e ndo os especificos do projeto.

2.3. Otimiza¢ao de Armazéns e Logistica de Armazenamento

Este capitulo tem como objetivo principal apresentar um enquadramento e uma descricdo tedrica
de como otimizar o espago de um armazém e gerir o seu armazenamento. Desta forma, o presente
capitulo apresenta uma descri¢do do Layout de Armazéns/Lojas Varejistas, métodos de Otimizagado
de Armazéns e descricdo da metodologia Andlise ABC de controlo de stocks e alocacao de espaco.

2.3.1. Layout e Otimiza¢dao de Armazéns/Lojas Varejistas

Para Rushton (2017), um armazém é um espaco fisico responsavel por um conjunto de atividades
para manter fisicamente os stocks, que requerem solucdes para problemas como o da localizagdo,
dimensionamento de area, organizagao fisica (estantes, drive-thru, drive-in), coloca¢do dos stocks,
cais de carga/descarga, tecnologia de movimentacdo interna e sistemas de informagéo.

Para Carvalho (2014), um layout consiste na forma como as areas de armazenagem sao distribuidas
e organizadas. Para que seja definido, é preciso considerar fatores como a otimizacao do fluxo de
materiais (entrada e saida), o melhor aproveitamento do espaco, a movimentacdo de
equipamentos e pessoas, 0 manuseio de produtos, entre outros fatores. Um layout ideal é aquele
que permite um armazenamento eficaz, com redugdao das movimentagdes e dos trajetos
percorridos, redu¢do da movimentagdo dos produtos. Ja para Carvalho (2020, p. 34) um layout de
um armazém varejista deve ter em atengdo o ato de organizar e expor os produtos, sempre com o
foco nas necessidades do cliente, pois “estrategicamente é importante utilizar o espago alocado
para a mercadoria e ndo sacrificar o fluxo do cliente pelo gosto artistico”.

Segundo Rushton (2017) e Carvalho (2014) a gestdo de um armazém deve ser norteada por varios

principios:

— Dotar o armazém de equipamentos e espacos dedicados e apropriados aos varios
materiais/produtos que nele sdo manuseados e armazenados, como estanterias
automatizadas, semi-automatizadas, zonas com racks que comportem armazenamento
paletizado standard e 4reas que permitam o armazenamento e picking manual, sempre que
seja caso disso. Adaptar cada um dos equipamentos e zonas a produtos de elevada, média e
baixa utilizacao;

— O layout de um armazém deve possuir zonas de movimentacdo de pessoas, movimentacdo de
materiais, zonas de conveniéncia, rece¢do e zonas de controlo, caixas de pagamento, entre
outras areas;

— Procurar a utilizagdo maxima da capacidade disponivel ao mesmo tempo, que se atende a
necessidade de redugdo dos custos;
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— Organizar o armazém em termos de um melhor aproveitamento do espaco e da racionaliza¢do
de fluxos de materiais/produtos. Os itens que tém maior volume de atividade sdo relativamente
poucos, mas muitas vezes varidaveis consoante o consumo, pelo que a sua localizagdo, em areas
qgue evitem grandes deslocagdes e prdéximas das docas de recegdo/expedicdo, deve ser
periodicamente reanalisada.

Um layout adequado permite a empresa maximizar as vendas por cada metro quadrado da loja. No
desenvolvimento do layout, a ideia base deve ser alocar cada setor/categoria de produtos e
construir estruturas obrigatérias nas suas melhores regides dentro da loja, conforme o estudo do
comportamento do cliente (Carvalho, 2020). Como referido pelo autor, é importante que num
armazém varejista os layouts mostrem o tamanho e a localizacdo de cada departamento/setor, os
locais de fixacdo e as areas de trafego de clientes, servindo de orientacdo para os clientes e as
equipas da empresa.

Segundo Carvalho (2020), a otimizacdo dos espacos de armazenagem é um dos grandes problemas,
que as empresas enfrentam, pois o crescente aumento da procura e a respetiva crescente ocupagao
do armazém, faz com que as empresas enfrentem escassez de espaco. Diante esta situacdo, a
estratégia de aproveitar o espaco de armazenagem disponivel em altura é crucial, optando por
estantes de maior altura, sem nunca esquecer a estrutura do armazém. Por outro lado, reduzir a
largura dos corredores é uma excelente forma de otimizar espacos, estreitando os corredores, sem
nunca desvalorizar a movimentagdo com segurancga das pessoas e equipamentos logisticos. Ferreira
(2018) apresenta os sistemas de armazenagem compactos como uma 6tima solugdo de otimizagdo
de espacos, apresentando estes como solucdes vantajosas, tal como os Pallet Shuttle.

A otimizacdo do inventario é vista por muitos autores como um excelente método de otimizagao
dos espagos de um armazém, pois em varias ocasides, a falta de espaco no armazém tem como
causa direta a desorganiza¢do do stock (Carvalho, 2020). Avaliar o método escolhido para gerir as
localizagOes, ou seja, os critérios que sdo seguidos para localizar a mercadoria, e estimar se é
necessario adapta-lo ou muda-lo. Detetar e dar saida ao inventario obsoleto, pois segundo Carvalho
(2020) nd@o nos podemos esquecer que quando os materiais passam muito tempo parados no
armazém, isso eleva os custos de armazenagem, sobrecarregando a capacidade da instalacao.

De acordo com Carvalho (2020), um layout adequado permitira: minimizar os custos de transporte
e movimentacdo de materiais, favorecer a correta utilizacdo dos espagos, permitir uma correta
utilizacdo dos recursos humanos de forma eficiente, eliminar estrangulamentos, melhorando a
comunicagdo, eliminar movimentos desnecessarios, facilitar o controlo visual dos stocks e das
operagdes, entre outras vantagens.

Segundo Rushton (2017) e Carvalho (2014) existem varios layouts de loja/armazéns varejistas, entre
os quais se podem destacar: Layout de Caminho Forgado, Layout com Planta Reta, Layout com
Planta Diagonal, Layout com Planta Angular, Layout Misto, Layout Loop, Layout em Rede, entre
outros. No entanto, segundo os autores os tipos de layout mais comuns em lojas varejistas sdao os
Layout com Planta Reta e Estanteria Paralela @ Entrada ou Layout com Planta Reta e Estanteria
Perpendicular a Entrada.
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2.3.2. Analises ABC: Controlo de Stocks e Alocag¢ao de Espaco

A gestdo e controlo de stocks é segundo varios autores um aspeto essencial para gerir uma empresa
e garantir a total satisfacdo do cliente. Perceber e conhecer os produtos que hd, em que
guantidades e posicdes e a altura em que estes entram e saem simplifica algumas tarefas dentro
da empresa e ajuda a evitar problemas, como falta e/ou excesso de stock (Ferreira, 2018; Carvalho,
2020; Rushton, 2017).

Para Carvalho (2020) se por um lado a falta de stock de produtos conduz o cliente a procurar na
concorréncia, a acumulagao de excessos de stocks vé comprometida a liquidez de uma empresa,
tendo tendéncias para entrar em ciclos de endividamento a médio/ longo prazo, sempre pouco
saudaveis. O numero de dias de stock deve tornar-se, assim, menor para 0s Vvarios
materiais/produtos que fluem ao longo de determinado pipeline logistico. Paralelamente, deve
conseguir-se uma maior rotacdo de materiais/produtos, uma facilitagdo acrescida no meu
manuseamento, uma clara aposta na melhoria das condicGes de acesso e automatizacdo e criacao
de condicbes para evitar paragens e obsolescéncias rapidas.

Segundo Rushton (2017) cada armazém é um caso particular, que face a ndo existéncia de solugdes
dtimas, tedricas ou empiricas, requer por parte do gestor um esforco redobrado na busca de
solugBes proprias adaptadas ao seu contexto organizacional. O autor enfatizou a importancia da
metodologia ABC para controlo do investimento em stock, mas também, para apoio a gestdo do
espaco e sua alocacdo dentro do armazém.

Segundo Carvalho (2014) o armazém ideal, é aquele em que se diminuem as distancias percorridas
no seu interior e em que se facilita o acesso de veiculos logisticos as zonas prdprias para
materiais/produtos de maior uso. Para que seja introduzida a questdo da importancia de faturacio
e do movimento volumétrico, bem como a pertinéncia das andlises ABC, deve notar-se que a um
pequeno nuimero de itens corresponde, normalmente, uma grande faturagdo. Da mesma forma,
embora sejam raramente os mesmos itens, a um pequeno numero destes corresponde,
normalmente, um grande volume cubico anual movimentado. Para o autor, estes factos
comprovados empiricamente, levaram a generalizagdo do seguinte tipo:

— Cerca de 20% dos materiais contribuem para aproximadamente 80% da faturagdo;

— Cerca de 30% dos materiais contribuem para aproximadamente 15% da faturagdo;

— Cerca de 50% dos materiais contribuem para aproximadamente 5% da faturagao.

Da mesma forma pode verificar-se também a seguinte generalizacdo:

— Cerca de 20% dos materiais contribuem para aproximadamente 80% do volume cubico
manuseado e armazenado num determinado periodo de tempo;

— Cerca de 30% dos materiais contribuem para aproximadamente 15% do volume cubico
manuseado e armazenado num determinado periodo de tempo;

— Cerca de 50% dos materiais contribuem para aproximadamente 5% do volume cubico
manuseado e armazenado num determinado periodo de tempo.
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Figura 5- Andlise ABC

Fonte: Publicado por J.M.C. Carvalho, Logistica, Portugal, 2014, p.227, first edition, 2022

De acordo com Rushton (2017), quando a andlise ABC tiver a sua base de desenvolvimento a
faturacao, os produtos devem ser classificados por ordem decrescente do seu valor. Se pelo
contrario, se quiser fazer uma analise ABC utilizando os mesmos produtos, mas por recurso a
cubicagem movimentada, ordenam-se os produtos por ordem decrescente do volume em causa.
Com o cruzamento das duas dimensdes das analises ABC realizadas, é facilmente encontrada uma
aproximacdo comum aos produtos que fiqguem posicionados em zonas que reqgueiram um
tratamento semelhante. Assim a diferentes categorias de produtos devem corresponder diferentes
critérios de gestao do stock, devendo os produtos ser agrupados em dareas, em func¢do do tipo de
gestdo do stock.

Segundo Carvalho (2014) em varias empresas, uma analise ABC é preparada frequentemente para
determinar o método mais econédmico para a gestao do stock, pois através dela torna-se possivel
reconhecer que nem todos os artigos em stock merecem a mesma atengdo por parte da
administracdo, nem é necessario manter a mesma disponibilidade de todos os itens para satisfazer
os pedidos dos clientes. A utilizacdo de solucdes de gestdo de armazéns permite gerar informacgao
crucial para uma anadlise ABC e é um passo fundamental na elaboragdo de um programa de agdo
para melhorar a gestao de stock, reduzindo o capital investido em stock e os custos operacionais.

Como conclusdo destas analises podemos referir, que existem pelo menos, duas classificagdes ABC
por item, sendo ambas necessdrias. A classificacdo baseada na faturagdo é utilizada para gerir
investimentos em inventario e controlar stocks de materiais de maior faturacdo, ja a classificacdo
baseada no volume é utilizada para planear e alocar espag¢o disponivel para o armazenamento
desses mesmos materiais, pois materiais com elevada faturagdo e volume cubico movimentado
devem ser materiais colocados proximos das zonas de rece¢do/expedicdo (Carvalho, 2020).
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3. BUSINESS PLAN

Este capitulo tem como objetivo principal descrever a estrutura e contelddo do plano de negdcios
para a implementacdo do projeto de investimento em estudo. Deste modo, primeiramente sera
identificado o projeto e efetuado um sumadrio executivo das ideias retratadas ao longo de todo o
plano de negdcios. Numa fase posterior sera efetuada uma andlise ao mercado subjacente, a
concorréncia e ao perfil dos clientes, seguida da apresentacdo da empresa e definicdo das
estratégias de negdcio e marketing. Numa fase final serdo identificados os fornecedores e
parceiros-chave do negécio e serd definida toda a estrutura organizacional e modelo de gestdo do
negdcio.

3.1. Identificacao do Projeto e Sumario Executivo

Como referido anteriormente um projeto de investimento é uma rampa de lancamento para que
as empresas alcancem o sucesso num mercado cada mais competitivo. No entanto, ter uma ideia
de negdécio ndo basta, pois é preciso sustentar essa ideia, sendo que o plano apresentado
seguidamente permitirad sustentar a criacao do potencial negdcio.

O plano de negécios apresentado define como serd a criacdo e o funcionamento da empresa Brifer
Viana, que se destina ao comércio de artigos de bricolage, construcdo e jardim. Localizada na Zona
Industrial de Deocriste, Viana do Castelo, a empresa dirigir-se-a tanto ao cliente particular como ao
cliente profissional, oferecendo produtos de gamas mais baratas e de menor qualidade a produtos
de preco elevado e de alta qualidade. A estratégia adotada para a definicdo dos precos dos produtos
baseou-se essencialmente numa estratégia de competicdo, onde a definicdo do preco sera feita em
fungdo dos precgos praticados pelos concorrentes, sem que os mesmos sejam inferiores a
concorréncia.

A estratégia que a BriferViana pretenderd desenvolver serd essencialmente uma estratégia de
diferenciagao, onde a vantagem competitiva do negdcio assentard na localizagao, na proximidade
com os clientes, qualidade de servico e atendimento personalizado. A empresa comercializara
produtos que ja existem no mercado onde pretende atuar, assumindo uma estratégia de
focalizagao, isto é focada num nicho de mercado, com o intuito de atacar a populagdo local da
regido onde se insere, num raio de aproximadamente 10 quilémetros.

A maior fraqueza do negdcio sera o facto de a empresa ser recente no mercado e estar em fase de
criagdo, juntamente com a elevada concorréncia de empresas sedimentadas ha imenso tempo no
mercado. Para a BriferViana o fator diferenciador num mercado tdo competitivo e com tanta oferta,
mas também com muita procura, serd a resposta e a capacidade de atendimento ao cliente, com
profissionais com gosto pela drea e pelo que fazem. O servico de atendimento com o foco no
consumidor, a compreensao, a resposta, a proximidade e a entrega ao cliente sdo carateristicas que
a empresa acreditard que sejam a vantagem competitiva do negécio.

A missao da BriferViana serd “Somos uma empresa especializada na venda de produtos nas areas
da Bricolage, Construcao e Jardim, que procura apresentar solugdes para as necessidades do cliente
particular, sem nunca desprezar o cliente empresarial, de forma aumentar a melhoria do conforto
das habita¢des dos nossos clientes, promovendo a bricolage e a constru¢do ecoldgica”.
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3.2 Mercado Subjacente

O presente capitulo tem como objetivo analisar o mercado, a dimensao e potencial do crescimento
do mesmo, identificando as empresas concorrentes e definir o publico-alvo que o negécio
pretendera atacar.

3.2.1. Andlise, Dimensao e Potencial de Crescimento do Mercado

A primeira etapa de criagdo de um negécio prende-se com a analise do mercado subjacente ao
negocio, nomeadamente numa caraterizagdo da dimensdo e do potencial de crescimento do
mercado.

Nos ultimos anos, na sequéncia da alteragdo de habitos e comportamentos imposta pelo deflagrar
da pandemia Covid-19, alguns setores de atividades viram a sua procura aumentar
significativamente e tiveram mesmo de intensificar a producdo para responder ao acréscimo de
procura de determinados produtos, como é o caso dos setores da construgao, bricolage, mobiliario
e jardim (Castro, 2021). O confinamento e o teletrabalho conduziram os consumidores a alterar
habitos de vida, a reformular espacos e tornar a casa mais confortdvel, sendo que com todas estas
alterac¢Oes, a industria da bricolage sentiu impacto positivo e assistiu a um aumento do nimero de
encomendas. No que respeita a construcdo, para Oliveira (2022), o facto do setor da construcgdo
em geral ndo ter parado e o registo de um crescimento da pequena obra, associada ao
confinamento, as pessoas estando em casa aproveitaram para executar obras “adiadas”,
traduziram um aumento do comércio dos materiais de construgdo.

Em 2020, as vendas agregadas de Portugal e Espanha, no setor da Bricolage, atingiram 5,13 mil
milhGes de euros, valor semelhante ao de 2019. Enquanto em Espanha as vendas desceram 1,4%,
em Portugal cresceram 5,1%, para os 1,12 mil milhdes de euros. A Tabela 2, mostra os resultados
do setor da bricolage, no mercado ibérico, nos ultimos 3 anos (Castro, 2021).

Tabela 2- Estatisticas Setor da Bricolage nos Ultimos Anos

Indicadores Espanha Portugal Mercado Ibérico

Numero de Estabelecimentos de Bricolage 2020 347 183 530
Faturagdo (milhdes euros) 2020 4010 1125 5135
Faturagdo
% variagdo 2018/2019 +7.1 +10.3 +7.8
% variagdo 2019/2020 -1.4 +5.1 -
% variagdo 2020/2021 +6.0 +5.8 +5.9

Fonte: Publicado por Fatima Carvalho, EcoSapo, 2021

Para o Setor da Construgdo, segundo a Associa¢cdo dos Industriais da Construgao Civil e Obras
Publicas (AICCOPN) e a Associagdo de Empresas de Construgdo, Obras Publicas e Servigos (AECOPS),
as previsdes do Banco de Portugal indicam um crescimento estimado da produgdo de 4,3% no ano
de 2021 e uma aceleragdo da atividade em 2022, prevendo-se um acréscimo do Valor Bruto de
Produgdo do setor entre 4% e 7%. As associa¢Oes referidas indicam que as previsdes do Banco
Portugal, apontam que a producéo total do setor deverad situar-se entre os 15,5 e os 16 mil milhdes
de euros. Segundo Dinis (2021), a construgao de edificios residenciais, terd crescido 4,5% em 2021,
sendo que a taxa de variagdo real devera permanecer entre os 5,5%, ja no segmento da construgao
de edificios ndo residenciais, o crescimento em 2022 devera ser ligeiro, entre 0,2% e 3,2%.
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De acordo, com os dados mais recentes disponibilizados pelo Banco de Portugal, em 2020 nasceram
53 empresas na area do comércio de material de bricolage, equipamento sanitario, ladrilhos e
materiais de construcao e morreram 84 empresas a nivel nacional, sendo que no ano 2020 existiam
até entdo 1783 empresas registadas no respetivo setor. A nivel nacional a Zona Metropolitana de
Lisboa e Zona Metropolitana do Porto, com 15,1% e 12,5% respetivamente, sdo as regides com
maior numero de empresas da area. Ja a regido do Alto Minho é responsavel por 4,5% das empresas
da area (Castro, 2021).

Ja no que se refere a dimensdo das empresas existentes no mercado, a Figura 6, é ilustrativa da
percentagem de empresas existentes no mercado, por dimensdo, no ano de 2020. O mercado
continha na data, cerca de 85% de microempresas, 13% de pequenas empresas e 1% de médias e
grandes empresas. As microempresas foram responsdveis por 465,5 milhGes de euros de vendas e
servigos prestados e as pequenas empresas por 596,6 milhGes de vendas.

1%

1%

85%

W Microempresas B Pequenas Empresas Médias Empresas M Grandes Empresas

Figura 6- Caraterizagdo das Empresas por Dimensdo

Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal Euro Sistema, 2021

A Figura 7 e Figura 8 mostram respetivamente, a percentagem de empresas existentes no mercado
a nivel nacional por idade e a percentagem do volume de negdcios por idade das empresas, em
2020. Com base na anadlise das figuras mencionadas, conclui-se que as empresas com maior idade
tém maior volume de negdcios e sdo mais numerosas no mercado.

6%
19%

42%

/ .
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Figura 7- Caraterizagéo das Empresas por Idade Figura 8- Volume de Negdcios por Idade da Empresa

Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal
Euro Sistema, 2021 Euro Sistema, 2021
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Os dados disponibilizados pelo Banco de Portugal sdo representativos de que o setor se encontra
em crescimento, pois conforme mostra a Figura 9, as empresas do mercado aumentaram os seus
ativos, capital préprio, vendas e servigos e essencialmente o resultado liquido de 2019 para 2020,
oque sao sinais representativos de um crescimento do setor. As importacdes e o mercado interno,
representaram respetivamente 429 milhdes de euros e 1153 milhdes de euros de compras das
areas do ramo, em 2020. No que se refere as vendas, o mercado interno foi responsavel por 1962
milhGes de euros de vendas (98,92%) e o mercado externo por 21 milhdes de euros (1,08%).

Ativo Capital proprio Passivo

1664,2M € 634,9M € 1029,3M €

1518, 1M € 570,3M € 947,8M €

Vendas e servico...  EBITDA Resultado liquido
1983,0M € 169,6M € 101,3M €
1856,3M € 134,2M € 73.6M €

Figura 9- Valores Comparativos do Mercado Subjacente entre 2019 e 2020

Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal Euro Sistema, 2021

O mercado do comércio de materiais de bricolage, construcdo e jardim apresentou no ano 2020
uma rentabilidade dos ativos de 10,20%, o que significa que cada 100 euros de ativos de uma
empresa do mercado estdo a gerar um lucro liquido de 10,2 euros. Na Figura 10 é possivel observar
a evolucdo da rentabilidade dos ativos do respetivo mercado, onde se nota claramente um
crescente aumento nos Ultimos anos. Da mesma forma, a Figura 11, mostra a autonomia financeira
das empresas do mercado, onde desde 2016 até 2020 a autonomia financeira das empresas tem
crescido lentamente, com a exce¢do do ano de 2018. Os valores de autonomia financeira mostrados
na Figura 11, de acordo com Castro (2021), ilustram a boa capacidade que uma empresa do setor
tém em responder aos seus compromissos financeiros através dos seus capitais préprios.
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Figura 10- Rendibilidade dos Ativos do Mercado

Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal Euro Sistema, 2021
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Figura 11- Autonomia Financeira do Mercado
Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal Euro Sistema, 2021

De acordo com estudos efetuados e como referido por varias empresas sedimentadas ha anos no
mercado, prevé-se que a atividade do setor da construcdo e bricolage mantenha uma evolucdo
moderada e globalmente positiva, como assistido nos ultimos anos. A generalidade das previsdes,
entre as quais das associacdes dos Industriais da Construcao Civil e Obras Publicas, apontam para
uma taxa de crescimento a rondar os 2,2% para este ano de 2022 (Tomaz, 2017).

O impacto da renovacgdo no setor da construcdo civil traz varios beneficios para o setor, tanto em
termos econdmicos como ambientais, sendo esta a visdo crucial para encorajar o setor da
construcdo a desempenhar o seu papel em prol de uma economia de baixo carbono, um caminho
rumo a sustentabilidade que o setor da construcdo deve também acompanhar.

Assim, no futuro préximo, o setor da constru¢do e bricolage continuard a enfrentar a vaga de
renovacgdo, que passa pela reabilitacio e melhoria da eficiéncia energética das habita¢des, que
exigird o rapido desenvolvimento de novas competéncias na industria do comércio de materiais de
construgdo. Para Portugal (2022), o setor da construgdo é, sem duvida, essencial para encarar o
futuro do pais com maior confianga, prevendo-se durante anos um crescimento moderado, pois as
habitacGes e obras irdo sempre existir. Também para Ladeia (2022), aposta no aumento da
eficiéncia energética permitira ao setor da construgao de imdveis continuar a crescer, pois segundo
o autor a utilizacdo de tecnologias e materiais sustentaveis sera primordial para o sucesso dos
negocios. As construgdes verdes deverao passar de 17% a 38% no mercado imobiliario em cerca de
3 anos, juntamente com o crescimento global do setor da construgao e bricolage a rondar os 2,2%
nos proximos dois anos.

3.2.2. Andlise das Empresas Concorrentes

Depois de analisado como o mercado atual se encontra e as suas previsdes futuras, torna-se
essencial identificar e analisar as empresas presentes no respetivo segmento de mercado. E neste
contexto que se insere a analise de concorréncia, onde se procura identificar os concorrentes
potencialmente mais agressivos, caracterizando-os nomeadamente ao nivel dos seus pontos fracos
e pontos fortes.

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



3. BUSINESS PLAN 47

Analisando o mercado envolvente, destacam-se varias empresas que tém uma oferta semelhante
ao negocio que se pretende desenvolver. Contudo entre as varias empresas existentes, é possivel
destacar semelhancgas, diferencas e graus de agressividade apresentados por parte das mesmas.

A matriz apresentada na Tabela 3, mostra algumas das empresas mais poderosas no mercado e
empresas com foco na regidao do Alto Minho, mais concretamente no distrito de Viana do Castelo.
O parametro de “dimensao”, avaliado numa escala de 0-5, onde 0 representa uma microempresa
e 5 representa uma grande empresa, permite avaliar e comparar o tamanho das empresas. Jd o
parametro da “diversidade do portfdlio de negécios” é avaliado também numa escala de 0-5, onde
0 representa uma oferta pouco diversificada e 5 uma elevada diversidade de produtos oferecidos
no mercado. O parametro “semelhanca de estratégia” é avaliado também numa escala de 0-5, onde
0 representa nenhuma semelhanca na estratégia com o negécio a implementar e 5 simboliza
extremamente semelhante com a estratégia que se pretende adotar. Por ultimo, o parametro de
“grau de agressividade”, avaliado também na escala de 0-5, onde o valor O representa uma empresa
ndo agressiva (com pouco potencial de concorréncia) e 5 uma empresa muito agressiva (com
elevado potencial de concorréncia), permite mostrar a agressividade das empresas para o negécio

gue se pretende desenvolver.

O parametro “dimensdo” é o resultado de duas varidveis: volume de negdcios e numero de clientes
da empresa concorrente. Ja o parametro “diversidade de portfélio de negdcios” é resultado de uma
analise aos produtos, gamas e tipologias de produtos vendidos pelas empresas. O parametro de
“semelhanca de estratégia” confronta a estratégia adotada pelo concorrente com a estratégia que
a empresa pretende adotar. Por Ultimo, o “grau de agressividade” resulta da média dos varios
fatores referidos anteriormente.

Tabela 3- Empresas Concorrentes

5 4 4.6

Leroy .
Merlin Internacional 5
Bricomarché Internacional 5 5 3 4.3
C.asa Nacional 3 5 5 4.3
Peixoto
Maxmat Nacional 4 5 4 4.3
Liveplace Nacional 3 3 3 3
. Local (Ponte de
2
Seguraja Lima) 3 4 3
CasaMatos  esional (Viana 2 3 3 26
do Castelo)
L
AgroPB ocal (.Geraz do 1 1 4 5
Lima)
Casa Paula Regional (Viana 1 2 3 2

do Castelo)
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Casa Alves Local 2 2 2 2
(Esposende)
Casa ~
Local (Mongao) 2 2 1 1.6
Lourengo

Assim de acordo com a matriz desenvolvida é facilmente percetivel, que as empresas com grau de
agressividade superior a 4, Leroy Merlin, Bricomarché, Casa Peixoto e Maxmat, sdo aquelas que
maior potencial de concorréncia apresentam para o negécio a implementar.

A Figura 12, mostra em satélite o local de implantagdo do futuro negdcio, assinalado com o
marcador vermelho e a localizacdo dos concorrentes mais agressivos, Bricomarché Ponte de Lima
(marcador azul), Bricomarché Viana do Castelo (marcador verde), Maxmat (marcador amarelo),
Leroy Merlin (marcador amarelo) e Casa Peixoto (marcador violeta). A Tabela 4, mostra a distancia
em quildmetros entre as vdrias empresas concorrentes e o local de implantagcdo do negécio.

Vila Praia
de Ancora
Ancora Calheiros
[ jAce)
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A Facha (Souto)
reosa ey
Santa Marta
de Portuzelo 9
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Figura 12- Mapa Satélite dos Concorrentes Mais Agressivos
Fonte: Google Maps, 2022

Tabela 4- Distdncia aos Concorrentes Mais Agressivos

15,0 7,2 12,9

Distancia 7,6

6,2

Fonte: Google Maps, 2022
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Com base numa relacdo grau de agressividade e distancia ao local de implantac¢do do futuro negdcio
foram recolhidas informagGes, de forma a providenciar uma analise mais exaustiva dos
concorrentes mais agressivos. Desta forma, focando apenas a andlise nas empresas mais agressivas
efetuou-se uma caraterizacao e identificacdo dos pontos fortes, pontos fracos, ameacas e
oportunidades que as empresas podem apresentar.

3.2.2.1. Leroy Merlin

7

A Leroy Merlin é uma empresa especializada na venda de produtos e servicos nas areas da
bricolage, construcao, decoracao e jardim, onde o seu principal objetivo é “procurar todos os dias
apresentar solugcdes que contribuam para a melhoria do habitat dos seus clientes, com um forte

III

propésito ligado a melhoria do habitat mais sustentdvel”. Esta apresenta uma visdao “Human First,
procurando proporcionar a melhor experiéncia a colaboradores, habitantes e clientes, colocando
as pessoas no centro de todas as decisGes”. Com tudo isto, a missdo da Leroy Merlin é “procurar
ser util a prépria empresa, aos outros e ao mundo, tornando a casa um lugar mais positivo para se
viver”. A Leroy Merlin estd em Portugal, desde 2003 e conta com mais de 50 lojas em Portugal

Continental e nas Ilhas, empregando mais de 5800 colaboradores (Merlin, 2022).

A estratégia base desenvolvida pela Leroy Merlin consiste em apresentar lojas de diferentes
conceitos, reforcados por espacos de construcao, planificacdo e projeto, organizadas por zona de
vida, procurando oferecer uma experiéncia de compra diferenciada e adaptada aos diferentes
segmentos de clientes. A empresa adota diferentes canais de venda, desde o online (comércio
eletrénico) a venda fisica em loja. Uma visita a uma loja fisica da Leroy Merlin permite identificar
alguns dos possiveis pontos fracos da empresa: ndo possui marca propria e ndo da enfase a relagdo
com os fornecedores. Por outro lado, um dos grandes pontos fortes é que possui vendedores
especializados nas diferentes areas do negdcio com foco no cliente.

A empresa oferece uma diversidade enorme de produtos, inseridos nas seguintes areas:
aquecimento e climatizagdo, arrumagdo e roupeiros, canaliza¢do, casa de banho, construgao,
cozinhas, decoracdo, eletricidade e domoética, ferragens, ferramentas, iluminacgdo, jardim, madeiras
e acrilicos, pavimentos e revestimentos, portas, janelas e escadas, tapetes, tintas e drogaria
(Merlin, 2022).

3.2.2.2. Casa Peixoto

A Casa Peixoto é uma empresa que se carateriza por “ajudar os clientes na concretizacdo de todos
os projetos de construcdo e decoragao, seja cliente particular ou profissional”. Tem 45 anos de
existéncia e apresenta-se como uma “empresa que procura todo o tipo de solugdes e produtos a
medida dos sonhos de quem entra nas lojas da empresa”. Carateriza-se por um enorme
acompanhamento do cliente, desde o inicio das fundagdes de uma casa, aconselhando os melhores
materiais de construcdo, até ao sofd, aconselhando a decoracdo interior (Peixoto, 2022).

Este concorrente apresenta-se como uma empresa que tem capacidade para dar resposta ao
consumidor final e a clientes empresariais (arquitetos, engenheiros, construtores, pintores ou
decoradores), além de que apresenta condicGes especiais para estes ultimos. Para a empresa, a
capacidade de resposta as exigéncias do mercado onde atua e a preocupacao e dedicacdo a todos
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os clientes torna-os numa referéncia no setor de atividade, através de vendedores especializados
nas diferentes areas de negdcio e na excelente relacdo e foco dado aos seus fornecedores,
tornando-os parceiros-chave.

A missao da Casa Peixoto consiste em “dar resposta as remodelagdes que o cliente estd sempre a
adiar ou proporcionar o jardim com que o cliente sempre sonhou, a casa de banho que nao lhe sai
da cabeca ou até mesmo aquela cozinha que ird querer mostrar aos seus amigos. Ajudar o cliente,
com o compromisso da sua satisfacao, é o objetivo da Casa Peixoto, sendo que eles garantem isso
com solucdes completas ao melhor preco”. Este concorrente também ndo possui marca propria e
disponibiliza como canais de venda quer a loja fisica quer a venda online.

A Casa Peixoto distribui e apoia os clientes nas areas técnicas como AVAC, Cozinhas, Pavimentos e
Revestimentos, Construcdo, Salas de Banho, Bricolage, Decoragdo, Jardim, Eletrodomésticos,
Carpintaria e Ferragens e conta com 5 lojas em Portugal (Peixoto, 2022). Na sua area de influéncia,
concelho de Viana de Castelo, é a empresa lider.

3.2.2.3. Bricomarché

O Bricomarché, pertence ao Grupo Mosqueteiros e é um dos maiores grupos do retalho e
distribuicdo mundial, que opera em cinco paises europeus, entre os quais Portugal, atuando com
um posicionamento muito particular, jd que a sua gestdo global é partilhada pelo conjunto dos
proprietarios de cada uma das lojas. Esta estrutura organizacional permite que o grupo assuma
como caracteristica fundamental da sua missdao a maxima proximidade com as comunidades onde
estd implantado, dado o envolvimento direto da sua gestdo com a realidade circundante das
respetivas lojas (Bricomarché, 2022).

Dai que o Grupo Mosqueteiros, criado ha mais de 40 anos em Franga, e presente ha 30 em Portugal,
tenha desde a primeira hora adotado a missdo de “Melhorar a qualidade de vida quotidiana
combatendo tudo o que é caro”, uma maxima que se concretiza, na pratica, através de uma
agressiva politica de pregos, de uma aposta forte na variedade de produtos com marcas préprias
produzidos em mais de 60 unidades fabris em labora¢do em Francga e distribuidas por uma frota de
23 embarcagOes. Para além da proximidade do cliente, o Grupo Mosqueteiros assenta ainda a sua
estratégia na maior adaptabilidade da oferta as necessidades do Cliente, seja em termos da logistica
disponibilizada, acessibilidade das lojas ou por exemplo do nivel concorrencial dos precos
praticados. O Bricomarché rege-se pelo slogan “Poder Fazer Tudo Mais Barato” (Bricomarché,
2022).

Cada loja do grupo Bricomarché é administrada por um empresario independente e possui
autonomia total. No entanto todas as lojas Bricomarché sao servidas por uma central de compras
internacional, postos de armazenamento comuns, logistica alargada e uma rede informatica eficaz.
As lojas Bricomarché estdo organizadas em cinco setores principais: Decoracdo, Bricolage,
Construcdo, Jardim e Pet-Shop, oferecendo milhares de artigos diferentes, desde os mais basicos
aos mais técnicos (Bricomarché, 2022).

A empresa adota a venda fisica e online de produtos e possui marca propria. Uma visita a uma loja
fisica permite perceber que ndo existe uma aposta na relagdo com os fornecedores e que a empresa
nao possui vendedores especializados nas diferentes areas com foco no cliente.
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3.2.2.4. Maxmat

A insignia Maxmat criada em 1994, pelo grupo Sonae MC, tem atualmente uma cadeia de 30 Lojas,
distribuidas por Portugal Continental, Madeira e Acores, empregando mais de 600 colaboradores.
A Maxmat apresenta-se como uma empresa Hard-Discount?®, que opera no mercado da Bricolage,
Construcdo, Banho e Jardim, assumindo-se como "Os Profissionais dos Precos Baixos" (Maxmat,
2022).

Com uma ampla gama de produtos de Bricolage, Construcao, Banho e Jardim, esta empresa oferece
uma selecado de produtos adequada a diferentes necessidades, desde o particular até aos grandes
projetos das pequenas e médias empresas (Maxmat, 2022).

A Maxmat apresenta-se como a pioneira no mercado portugués, a desenvolver uma larga gama de
produtos de marca prépria, com a qualidade das marcas lideres, mas a precos substancialmente
mais baixos (Maxmat, 2022).

Esta empresa vende mais de 15000 produtos, tendo uma aposta forte nos servicos de
aconselhamento ao cliente no segmento do bricolage, na medida em que o seu grande foco sao os
clientes particulares, representando 85% do total de faturagdo. Desta forma, como o foco da
empresa é o cliente particular, a Maxmat disponibiliza varios servicos de aconselhamento que
complementam a gama de produtos e permite aos clientes realizarem os seus préprios projetos,
muitas vezes sem recurso a um profissional. Desde a construgdo, cozinhas e casas de banho,
eletricidade, ferragens, jardins, pinturas e corte de madeiras, nas lojas Maxmat existe o
aconselhamento ao cliente (Maxmat, 2022).

A Maxmat, tal como os restantes concorrentes dispde de venda fisica e venda online de produtos,
comercializando marca préopria. Como pontos fracos, tal como nos casos anteriores, destaca-se a
auséncia de aposta na relacdo com os fornecedores e o facto de ndo possuir vendedores
especializados nas diferentes dreas de negdcio, em comparacdo com a Casa Peixoto e a Leroy
Merlin.

3.2.3. Perfil dos Clientes-Alvo

Analisado o mercado e as empresas que nele atuam, segue-se a fase de caracterizacado do perfil dos
clientes-alvo, sendo essencial identificar quem s3o os clientes que poderdo proporcionar os
maiores ganhos a organizagao.

Atualmente, estamos a assistir a uma época de mudanga onde cada vez mais o setor do retalho
procura combinar a loja fisica com o negdcio digital para criar exceléncia para o consumidor, e as
lojas de comércio estdo a aprender rapidamente como combinar estes beneficios, integrando a loja
e o0s canais de venda digitais e explorando novos relacionamentos com os clientes. De acordo com
peritos no negdcio, o comércio dito tradicional ndo vai desaparecer, pelo que ird manter-se por
muitos anos. Os mesmos acreditam nas lojas fisicas e que é muito dificil substituir, em pleno, a
experiéncia de compra totalmente diferenciada pelo comércio puramente online. A experiéncia de
toque real que as lojas fisicas proporcionam, a sua localizacdo, qualidade dos produtos,

4 Operacao focada em pregos baixissimos para produtos de retalho, pela combinagdo de lojas e logistica simples, poucos servigos, marcas
préprias e boa localizagdo.
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posicionamento da marca, os ambientes que transmitem, interacdes, a personalizacdo e a
experiéncia de compras em geral, sdo fatores que contribuem para a valorizacdo do ato Itcido de
ir as compras (Cunha, 2019).

Para Peixoto (2020) a férmula de sucesso para as lojas do retalho, consiste em juntar o melhor dos
dois canais, o fisico e o online, privilegiando experiéncias uniformes entre o comércio em loja e o
eletrdnico, articuladas com estratégias que consideram ambas, orientadas com o objetivo de servir
o consumidor particular e ao mesmo tempo o empresarial. Nos dias de hoje, o consumidor prefere
ter vérias opg¢Oes para adquirir produtos, seja na loja fisica, online ou na combina¢do de ambas. A
estratégia omnicanal é preferida por estes consumidores, indo ao encontro do novo perfil de
clientes que tém a possibilidade de adquirir um produto numa diversidade de canais digitais, em
lojas, sites, apps, redes sociais, isto é, em quase em todos os lugares com um simples toque, e de
acordo com a sua preferéncia.

Tal como a grande maioria dos concorrentes existentes no mercado, o futuro empreendimento
tentard alcancar dois segmentos de clientes, o cliente individual/ particular, segmento B2C
(Business to Costumer) e o cliente empresarial, segmento B2B (Business to Business) (Johnstone et
al., 2022). No entanto pretende-se dar um maior foco ao cliente particular, de forma a ser uma
empresa mais dedicada ao cliente final.

Todos os clientes pretendem ver os seus pedidos satisfeitos com a maior brevidade e agilidade,
sendo esta uma das chaves para a conquista do cliente. E importante que uma empresa possua
tecnologias de informacdo e uma equipa dedicada as encomendas dos clientes, de forma a dar
resposta aos seus pedidos, impedindo ruturas de materiais e impedindo que as obras tenham de
estar paradas a aguardar materiais de construcdo, esta é chave essencial para a conquista do cliente
profissional. Da mesma forma, o cliente particular pretende ter uma resposta rdpida aos seus
pedidos, para realizar as suas obras e trabalhos de bricolage ou jardim (Tomaz, 2017).

3.2.3.1. Segmento Business to Costumer

Ao atingir o cliente particular (B2C) atinge-se um mercado de massa, muito vezes associado a
relacbes emocionais, com foco nos desejos e nos beneficios, sempre em procura de resultados
rapidos e imediatos. No entanto, muitas vezes as empresas acabam por ter relagdes de curto prazo
com este tipo de clientes, pois os mesmos procuram sempre as tendéncias e a novidade. Ao vender
para este tipo de cliente, estar-se-a a vender para consumo préprio do mesmo, logo os mesmos
querem promogoes, procuram a diversao e satisfagdo e procuram solucionar necessidades bdsicas
(Tomaz, 2017).

Apesar do cliente particular existir em massa, apresenta pouca periocidade de compra e age por
impulso. Este tipo de cliente opta muitas vezes pelo canal de compra online, mas prefere a compra
em loja fisica (Tomaz, 2017).

De acordo com Peixoto (2020), na grande maioria das vezes o cliente particular prefere produtos
de média/alta qualidade e com pregos mais elevados, pois em muitos casos os produtos acabam
por ser descartaveis, na medida que sdo usados poucas vezes. No entanto, existe também um
pequeno nicho de clientes particulares que preferem produtos de qualidade baixa e que preferem
pagar menos pelos artigos. Assim, no que se refere ao estrato socioeconémico, uma empresa desta
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area devera possuir um tipo de produto para a classe média-alta e alta e outro tipo de produto para
a classe média-baixa e baixa, de forma atingir todos os segmentos do B2C.

Este tipo de segmento é por sua vez menos sensivel 4 qualidade e marca, mas o aconselhamento e
0 servico pos-venda sdo bastante privilegiados pelo mesmo. Para Peixoto (2020), os clientes dos
grandes centros urbanos sdo menos sensiveis ao preco do que os clientes de centros rurais.

3.2.3.2. Segmento Business to Business

Por outro lado, o cliente empresarial (B2B), como empresas de construcdo civil, pintura,
eletricidade, pichelaria, carpintaria, ladrilharia, estuque, jardinagem, arquitetura, engenharia,
entre outras, representam um mercado de nicho, com rela¢es racionais e procuram resultados
assertivos e permanentes. As empresas acabam muitas vezes por estabelecer relagcdes de longo
prazo com os clientes empresariais, sendo que os mesmos procuram confianca, eficiéncia e o
conhecimento técnico do fornecedor de modo a solucionar necessidades especificas, com objetivos
de longo prazo (Malama & Hyder, 2021).

Este tipo de segmento é mais sensivel 4 qualidade e marca, mas o aconselhamento e o servico pds-
venda acabam por ser menos privilegiados por este segmento em comparacdo com o B2C. Ao
contrdrio do cliente particular, este segmento de cliente prefere sempre o canal de distribuicado,
em loja fisica, pois o canal online serve apenas de consulta e busca de informac&o/precos.

Este tipo de cliente apresenta elevada periocidade de compra, o que conduz a numeros altos de
compras e age com informacao, pois necessita do produto (Cunha, 2019).

O cliente profissional, procura sempre produtos de baixa/média qualidade, com boa capacidade
para trabalhar, mas por vezes ndo se importa de pagar mais por melhor, desde que os produtos
sejam duradouros e de exceléncia. Assim, este segmento de clientes poderd abranger desde
pequenas empresas a grandes empresas, de construcdo, pichelaria, eletricidade, pintura,
jardinagem, entre outras.

3.3. A Empresa

A empresa BriferViana sera uma PME, localizada na Zona Industrial de Deocriste, Viana do Castelo.
Focada no comércio de artigos de bricolage, construcdo e jardim, oferecera produtos de gamas
mais baratas e de menor qualidade a produtos para trabalho profissional e de alta qualidade,
encontrando-se direcionada para o cliente particular, mas também para o cliente profissional.

A BriferViana acredita que o seu fator diferenciador num mercado tdo competitivo e com tanta
oferta seja a resposta e a capacidade de atendimento ao cliente, com profissionais de atendimento
dedicados e com gosto pelo fazem, o servigo de atendimento com o foco no cliente é a grande
vantagem competitiva que a empresa apresenta. A compreens3o, a resposta, a proximidade e a
entrega ao cliente sdo carateristicas que a empresa acredita que sejam a chave para a conquista do
cliente. No entanto, a empresa acredita que a diversidade de produtos, produtos de baixa gama a
produtos de alta gama, consigam dar resposta a todo o tipo de clientes que visitem a BriferViana,
com um Jayout funcional e de rapida e facil interpretacdo por parte do cliente. Para além do
atendimento personalizado, a empresa tera também um canal de distribuicdo, que permitira
colocar os produtos em casa dos clientes, num prazo de 30 minutos dentro de um raio de 10
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quilémetros. Assim, para a BriferViana a capacidade de resposta e a proximidade ao cliente, com
criacdo de relagOes de amizade e estima serdo a chave e o fator diferenciador da empresa.

Para além da venda fisica em loja de todos os artigos, a BriferViana terd também um site 100%
focado no cliente, que permitird a consulta e a compra de qualquer artigo via online, tal como
apresentado por todos os concorrentes da empresa.

A BriferViana pretender-se-a assumir integralmente como uma Learning Organization, ensinando
e aprendendo com todos os seus stakeholders e incentivando a formacao dos seus colaboradores,
sendo a aprendizagem a atividade base da empresa. A logistica de entrada e saida, o atendimento
personalizado, o marketing e as vendas serao algumas das atividades-chave da BriferViana.

\

A
ABRIFERVIANA

Figura 13- Protdtipo de Logdtipo da Brifer Viana

3.3.1. Missao, Visdao e Valores

Num mercado cada vez mais competitivo e exigente, o sucesso de uma organizacdo depende, entre
outros fatores, da solidez dos principios que orientam a sua atividade. Com um catalogo de
produtos diversificado, abrangendo as areas da Bricolage, Constru¢do e Jardim, a BriferViana
pretende liderar o mercado envolvente num raio de 10 quildmetros da sua localiza¢do, tornando-
se a empresa de referéncia para os consumidores particulares da zona envolvente, nunca
esquecendo o cliente empresarial, esta é a nossa Visdo, com a intencdo de atingir o propdsito
declarado, a nossa Missao.

A missdo da BriferViana sera “Somos uma empresa especializada na venda de produtos nas areas
da Bricolage, Construcdo e Jardim, que procura apresentar solugcGes para as necessidades do cliente
particular, sem nunca desprezar o cliente empresarial, de forma aumentar a melhoria do conforto
das habitacbes dos nossos clientes, promovendo a bricolage e a construcdo ecoldgica”. A
BriferViana pretende assim atuar de forma ética e rentavel, com responsabilidade social e
ambiental, fornecendo produtos adequados as necessidades do cliente. A BriferViana pretendera
respeitar os principios fundamentais da nossa sociedade e assumir, no seu dia a dia, uma postura
de responsabilidade social e compromisso com os seus stakeholders, pois a empresa sabe que a
reconhecer, valorizar e celebrar a diferenca é que criamos um impacto positivo junto dos nossos
stakeholders, sendo os mesmos uma das chaves para o sucesso.

Com pilares bem alicercados em valores como a Confianga, o Compromisso, a Proximidade, a
Sustentabilidade, a Motivagao, o Profissionalismo e essencialmente a Abertura, estara disponivel
para aprender e entender a importancia de dar e receber feedback, sendo o cliente o presente e o
futuro da empresa.
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3.3.2. Objetivos

O principal objetivo da BriferViana sera ter capacidade de resposta as exigéncias do mercado onde
a empresa atuard e a preocupacao e dedicacdo a todos os seus clientes, assumindo-se com o slogan
“Faca vocé mesmo”.

Para além, dos objetivos estratégicos enunciados anteriormente, a BriferViana, apresenta os
seguintes objetivos operacionais:

— Alcangar um numero significativo de clientes, entre cliente particular e cliente profissional,
distribuidos pelas dreas de negdcio da empresa e crescendo anualmente a uma taxa
significativa;

— Obter receitas de vendas superiores aos 200 mil euros no primeiro ano de funcionamento e
aumentar significativamente este nimero com o crescimento da empresa;

— Obter pelo menos mil compras através do site da empresa durante o primeiro ano do negécio,
e aumentar esse numero progressivamente com o crescimento da empresa nos anos seguintes;

— Distribuir prémios anuais aos seus colaboradores e aos administradores, em cerca de 0,5% e
3% das vendas anuais da empresa, respetivamente;

— Alcancar uma rentabilidade anual dos capitais investidos de cerca de 15% a partir do terceiro
ano de atividade.

3.4. Diagndstico Estratégico

Tal como referenciado no capitulo da Revisdo Bibliografica, antes da definicdo de qualquer
estratégia de um negdcio, é crucial efetuar um diagnéstico interno da empresa e externo do meio
envolvente. Assim, para a BriferViana, a analise SWOT foi a ferramenta escolhida para estudar os
fatores internos e fatores externos que influenciam a posicdo competitiva da empresa. Esta
ferramenta visa identificar as forgas (strengths) e fraquezas (weaknesses) definindo assim o
ambiente interno, e em relacgdo ao ambiente externo permite identificar as oportunidades
(opportunities) e as ameacas (threats) do ambiente competitivo.

Analise Interna
Forgas:

— Coberturaregional focada: foco num segmento de mercado de nicho, que garante proximidade
a esse cliente;

— Polivaléncia e assisténcia profissional: profissionais de atendimento dedicados com
conhecimento no setor;

— Forte portfélio de produtos e marcas: os clientes BriferViana terdo uma grande variedade de
produtos, de diversas gamas.

Fraquezas:

— Empresa recente: empresa em fase de criagdo e recente no mercado;

— Nivel de endividamento: perante o cendrio de investimento, a empresa terd de suportar uma
componente importante do seu financiamento através de capitais alheios;

— Menor disponibilidade de financiamento para suportar investimento face aos principais
concorrentes.
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Analise Externa
Oportunidades:

— Auséncia de concorréncia num raio de 7 Km: inexisténcia de qualquer concorrente entre a
regido de Viana do Castelo e Ponte de Lima;

— Regionalizacao: procura de mercados em crescimento e menos saturados;

— Preocupagdo com o ecossistema e as energias alternativas (renovaveis): cada vez é maior o
numero de pessoas que se preocupam com o ambiente.

Ameagas:

— Elevada concorréncia: empresas sedimentadas no mercado ha muitos anos;
— Crise econdmica: risco de eclodir uma crise econdmica associada ao atual ambiente de
estabilidade vivido a nivel global.

E expectdvel que na fase de criacdo da empresa possam existir barreiras de entrada, que sdo as
dificuldades que as empresas concorrentes e o setor podem oferecer para a entrada da Brifer Viana.
Na fase inicial de qualquer negdcio, segundo Serra (2012) e Carvalho (2014) a novidade traz o
cliente, sendo que a maior barreira serd efetivamente segurar o cliente, pois é aqui que a
BriferViana se deve concentrar. Sendo a BriferViana, um novo entrante no mercado, a facilidade ou
dificuldade de conseguir fatias significativas do mercado depende, entre outros aspetos,
principalmente das barreiras de entrada.

3.5. Estratégia do Negdcio

Quanto & estratégia adotar, como a BriferViana pretendera vender produtos que ja existem no
mercado onde pretende atuar, a empresa tera de se distinguir das demais concorrentes. Assim para
penetrar nesse mercado, a empresa pretendera desenvolver inicialmente uma estratégia baseada
na diferenciacdo. A estratégia assentara também no ciclo de vida dos produtos, onde produtos de
qualidade reduzida terdo pregos necessariamente inferiores aos produtos de maior qualidade.

Na fase precoce do negdcio pretende-se desenvolver uma estratégia de focalizagdo, isto é focada
num nicho de mercado. Como o nicho de mercado é uma pequena parcela especifica de um
segmento de mercado escolhido para atuagdo de uma empresa, como decorréncia de
caracteristicas especiais do seu produto/servico ou da sua localizagdo, permitird um resultado
excelente de sinergia especial com clientes desse nicho (Carvalho & Cruz, 2014). Em geral, num
nicho de mercado, a detentora da preferéncia dos clientes apresenta condicdes melhores que as
empresas concorrentes, mesmo considerando as empresas mais fortes no mercado, e porisso, uma
empresa acaba por conseguir a lideranca do mercado, tornando-se a referéncia para os clientes,
conseguindo relagbes 6timas e de amizade com os clientes (Baynast et al., 2021).

A estratégia de diferenciacdo que a BriferViana pretendera desenvolver assenta na resposta e na
capacidade de atendimento ao cliente, com profissionais de atendimento dedicados e com gosto
pelo que fazem. O servico de atendimento com o foco no cliente serd a chave e vantagem
competitiva para a empresa. A compreensao, a resposta, a proximidade e a entrega ao cliente sdo
carateristicas que a empresa acredita que sejam a chave para a conquista do cliente.

Através da andlise de mercado efetuada anteriormente, é facilmente observavel que no local de
implementac¢do da BriferViana, ndo existe nenhuma empresa concorrente na proximidade, sendo
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que, o tipo de nicho de mercado adotado decorre essencialmente na localizacdo do negdcio, pois
pretender-se-a atingir todos os clientes existentes num raio de 10 quildémetros da empresa, com
foco especial no cliente particular, mas sempre atento ao cliente empresarial.

Conquistados os clientes existentes num raio de 10 quilémetros e numa fase de maturidade do
negocio a empresa pretendera alcancar clientes fora dos 10 quilémetros inicialmente definidos,
permitindo conquistar clientes aos concorrentes. Para se atingir esses clientes, a BriferViana tera
de desenvolver uma estratégia de lideranca de custo, que permitird ter um alcance competitivo
amplo e uma vantagem competitiva de liderancga de baixo custo operando com margens e precos
proximos dos concorrentes. Serd necessario reduzir continuamente os custos das atividades da
cadeia de valor, pois a logistica de entrada e saida é muitas vezes responsavel por um custo
significativo. A posicdo de baixo custo sera assim uma defesa valiosa contra rivais existentes ha
muito no mercado, onde assim a empresa podera competir com os concorrentes. No entanto, este
tipo de estratégia de estratégia apenas poderd ser conseguido numa fase de maturidade do
negaocio.

Com a implementacdo de uma estratégia de lideranga pelo custo a BriferViana poderad captar
clientes a outros concorrentes, absorver aumentos de precos de fornecedores, forcar os
fornecedores a manter os pregos baixos, melhorar continuamente os niveis de eficiéncia e redugao
de custos. Tal como refere Carvalho (2014) os lideres de custo mantém uma posicdo atraente, com
a flexibilidade de baixar precos para reter clientes, como o caso de empresas como Zara, Coca Cola
e Mac Donalds.

Baseando a estratégia da empresa na Teoria de Porter, a BriferViana rejeitard qualquer imitacdo
dos concorrentes, uma mentalidade centrada no produto e uma mentalidade de comoditizacao,
promovendo a compreensao dos clientes e dos consumidores finais. Para a Brifer Viana, a estratégia
adotar ndo é guerra com os concorrentes, mas sim proximidade com os clientes, fornecedores, e
funcionarios, cultivando uma excelente relagdo com os stakeholders.

Pretende-se desenvolver uma cadeia de valor integrada com os principais fornecedores e clientes,
conseguindo poder tanto no B2B como no B2C, para se atingir os objetivos definidos pela empresa.
Para a BriferViana é essencial procurar apoio com os funciondrios e fornecedores, torna-los
parceiros-chave na busca do Total Costumer Solutions. Para a empresa esta é a chave para o lock-

in dos funcionarios, fornecedores e clientes e o lock-out dos concorrentes.

A BriferViana acredita que para além da Teoria de Porter, a estratégia da empresa devera assentar
na Teoria Baseada nos Recursos, de Barney, segundo a qual a combinacdo Unica dos recursos e
capacidades internas permitem que uma organizagao seja diferente e melhor do que as suas
concorrentes e sdo as bases para alcangar vantagem competitiva e na Teoria dos Stakeholders, de
Freeman, onde a BriferViana deve atender a importancia critica de ter excelentes relacées com os
seus stakeholders, na medida que os stakeholders sdo cruciais para gerar valor acrescentado ao
negocio e gerar todo o processo da cadeia de valor. Como a empresa se insere num setor atraente
e esta localizada num segmento onde se pode destacar, entdo pode alcancar a diferenciagdo por
meio de atividades exclusivas e na proximidade com o cliente.
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3.6. Estratégia de Marketing

Para que a Brifer Viana consiga penetrar no mercado é necessario montar uma estrutura de vendas
para atrair os clientes. Ja para que o negécio seja rentavel, é necessario que 4 medida que ocorra a
evolucdao do tempo e aquando da abertura do negdcio, haja a capacidade de reter os clientes e
atrair novos, sendo esta a fase de definicdo da estratégia de marketing.

3.6.1. Segmentacao

Como o publico-alvo de uma empresa ndo é homogéneo, é essencial dividir o mercado em grupos
de clientes, tendo como objetivo estudar cada grupo para responder aos gostos e necessidades
especificas. A divisdo de mercado em subconjuntos, faz com que a empresa se consiga adaptar
melhor aos seus clientes. A BriferViana como ja referido abrange diferentes areas, dentro do seu
produto, podendo a empresa apresentar estratégias de marketing diferenciadas para cada uma
delas e também para os dois segmentos de clientes da empresa.

Perante um cliente do segmento Business to Business, o sector de atividade, isto é se o sector da
empresa cliente é privado/ publico, dimensio/volume de compras, critérios de compra e modos de
decisdo/ importancia do produto para o cliente sdo alguns dos critérios de segmentacdo possiveis
de analisar. No entanto, a segmentacdo considerada como essencial para andlise, baseia-se no
cruzamento de dois parametros: setor de atividade e dimensdo. A Tabela 5, representa assim o
cruzamento das variaveis referidas, sendo que, quando o quadrado se encontra colorido a cinzento,
os dois parametros verificam-se em simultaneo e quando o quadrado é assinalado com uma cruz,
representa a segmentacao do mercado que a BriferViana pretende atacar.

Tabela 5- Segmentagdo B2B

Setor de Atividade/ Dimens3o Grande Média Micro

Construcéo X X

Pequena

Jardinagem X X X

Decoragdo

Profissionais Individuais X X

Ja para um cliente do segmento Business to Costumer, a frequéncia de compra, o canal utilizado e
o tipo de relacdo com a empresa sdo alguns dos critérios de segmentagdo com especial relevancia
para este tipo de cliente. No entanto, a segmentagdo considerada como essencial para anadlise,
baseia-se no cruzamento de dois parametros: frequéncia de compra e estrato socioeconémico A
Tabela 6, representa assim o cruzamento das variaveis referidas, sendo que, quando o quadrado se
encontra colorido a cinzento, os dois parametros verificam-se em simultaneo e quando o quadrado
é assinalado com uma cruz, representa a segmentacao do mercado que a BriferViana pretende
atacar.

Tabela 6- Segmentagdo B2C

Frequéncia de Compra/ Estrato Sécioecondémico Alto Médio-Alto Médio-Baixo Baixo

Muito Regular

Regular

Pouco Regular

Esporadico
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Analisados os dois segmentos de clientes, é possivel efetuar o targeting de ambos os segmentos:
Business to Business:
— Pequenas Empresas de Construgao;

— Microempresas de Construcao;

— Meédias Empresas de Jardinagem;

— Pequenas Empresas de Jardinagem;
— Microempresas de Jardinagem;

— Pequenos Profissionais Individuais;
— Micro Profissionais Individuais;

— Micro Empresas de Jardinagem.

Business to Costumer:
— Classe Média-Alta C/ Frequéncia de Compra Pouco Regular;

— Classe Média-Alta C/ Frequéncia de Compra Esporadica;

— Classe Média-Baixa C/ Frequéncia de Compra Regular;

— Classe Média-Baixa C/ Frequéncia de Compra Pouco Regular;
— Classe Média-Baixa C/ Frequéncia de Compra Esporadica;

— Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Muito Regular;

— Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Regular;

— Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Pouco Regular;

— Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Esporadica.

3.6.2. Posicionamento

Em marketing, o posicionamento é a criagdo de uma imagem ou identidade para um produto,
marca ou empresa, que posiciona o espago que um produto ocupa na mente do consumidor num
determinado mercado (Baynast et al., 2021). J& o posicionamento de um produto é como os
potenciais compradores o vém (Baynast et al., 2021). Para a BriferViana a aposta reside
essencialmente na qualificacdo dos funcionarios, na capacidade de manter produtos de todas as
gamas e na qualidade de atendimento ao cliente. A BriferViana pretende dinamizar uma forte
relacdo com os fabricantes e profissionais, mas também exige muito rigor na escolha dos parceiros
fornecedores, pretendendo ao mesmo tempo, entrar no mercado com o intuito de proporcionar as
melhores solugdes técnicas e ndo para vender apenas produtos isolados.

O posicionamento da BriferViana assentard na proximidade ao cliente e em geral a todos os
stakeholders da empresa. Para a BriferViana este serd o seu posicionamento no mercado.

3.6.3. Marketing Mix

De forma a definir o conjunto de meios que a BriferViana utiliza para influenciar a procura do seu
produto/ servico e de maneira a ir de encontro as necessidades dos seus clientes, sera definido o
Marketing Mix do projeto. Todas as varidveis do Marketing Mix contribuem para a criagado de valor
para a empresa e para o produto e serdo determinantes para a concretiza¢do do posicionamento.
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3.6.3.1. Produto

Ao nivel do produto, a BriferViana pretenderd comercializar produtos de elevada qualidade a
produtos de baixa qualidade, ou seja, produtos dirigidos para todos os segmentos de clientes.

Para que seja possivel o comércio de produtos de gamas elevadas, é crucial que todos os produtos
tenham os respetivos certificados de qualidade conforme as regras nacionais e europeias, e de
acordo com as condig¢Bes asseguradas pelos fornecedores.

Ao trabalhar com marcas exclusivas, a BriferViana pretenderd acompanhar o ciclo de vida dos
produtos desde o lancamento, passando pelo crescimento e maturidade dos produtos e
determinando a prdpria BriferViana a fase de declinio dos produtos. Ao trabalhar numa cooperacgao
préoxima com os fornecedores, a BriferViana podera ser uma das empresas pioneiras a lancar
novidades no mercado aproveitando as fases iniciais do ciclo de vida dos produtos.

Os produtos que a empresa pretende oferecer aos clientes dividem-se em trés diferentes unidades
de negécio: Bricolage e Ferramentas, Jardim e Construcao.

— Construgdo: solucdes capazes de responder a todas as situaces de obra, desde o primeiro
bloco ao revestimento. Segundo Peixoto (2022) o conceito de conforto no século XXI é
indissocidvel do recurso a energias limpas e uma construcao cada vez mais ligada a economia
verde e sustentavel, pretendendo a BriferViana cooperar com fornecedores que atendem a
este tema.

— Bricolage e Ferramentas: abranger todos os equipamentos e materiais para os profissionais,
mas também ferramentas para o particular. Cada vez se torna mais necessario possuir
ferramentas de facil manuseio para o individual, mas também ferramentas profissionais e de
qualidade para o profissional.

— Jardim: abranger solugGes decorativas para espagos exteriores e de jardim, desde redes e
vedagoes, ao relvado de uma casa. A BriferViana pretende ter uma gama capaz de responder
a situagdes que exijam produtos mais econdmicos, apresentando também solucdes que, pela
sua especificidade (seja pela tecnologia avangada ou pelo seu design e qualidade superior), se
adequam a projetos mais especificos e a jardins mais agradaveis.

Assim as solucGes que a BriferViana pretendera oferecer para estas trés grandes familias

interrelacionadas, subdividem-se em categorias:

— Bricolage e Ferramentas: Equipamentos de Prote¢do Individual, Ferramentas Manuais,
Ferramentas Elétricas, Maquinas de Grande Porte, Maquinas de Ar Comprido, Maquinas de
Climatizacdo, Soldadura e Gas, Maquinas de Auto, Tornos e Bancadas, Andaimes e
Equipamentos de Construcdo, Lubrificantes, Consumiveis, Acessérios de Pintura.

— Jardim: Animais, Bombas, Churrasco, Agricultura, Relva, Decorac¢Ges, Maquinas de Jardim,
Pichelaria, Acessodrios Piscinas, Tratamento Piscinas, Redes e Vedagdes e Rega.

— Construgdo: Acessoérios de Construgdo, Colas, Massas e Cimentos, Escadas e Escadotes,
Revestimento, Impermeabilizagao e Isolamento.

Os materiais que fazem parte de cada unidade de negdcio, encontram-se representados e divididos

em categorias e subcategorias, conforme pode ser visto no Apéndice A, Apéndice B e Apéndice C.
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A BriferViana pretendera representar uma basta quantidade de marcas disponiveis nas diferentes
areas como sera referido no capitulo dos fornecedores. Os servicos pré e pds-venda da BriferViana
incluirdo todo o acompanhamento técnico e ainda um processo de orgamentacdo, caso o cliente
assim o pretenda, até a satisfacdo total do cliente utilizador. A BriferViana tera ainda de ter todo
um processo de devolucdo e reclamacdo de materiais por parte do cliente, precavendo-se para a
possibilidade dessas situacoes.

E ainda importante referir que a empresa ndo pretenderd nesta fase desenvolver qualquer produto
de marca prépria, mas sim atingir excelentes parcerias com os fornecedores e vender produtos
produzidos pelos mesmos. A nao utilizacdo de marcas proprias e exclusivas também visa "fugir" a
BriferViana do rétulo de baixa qualidade, pois segundo (Peixoto, 2022) muitas vezes os clientes
associam marca propria a baixa qualidade.

Para uma futura construcdo da demonstracdo de resultados, foram construidas trés tabelas, com
os atributos representados na Figura 14.

Fornecedor e Vendas
G~ |3 Descrigdo
/
/ Fornecedor
/
,/ Vendas Unitarias
J
/ valor Vendas
Produto /
. /
| Descrigao =

Categoria \
subcategaria \.\
Pack Size \

\ Espaco
Prego de Compra \
Prego de Venda _ ] Descrigao
Comprimento Stock Minimo
Altura Stock Maximo
Largura Frente
Peso Altura

Profundidade

Figura 14- Diagrama de Relagbes Entre Tabelas

O atributo descri¢do representa a descricdo do produto, por exemplo: Martelo Demolidor 1050w
12) Te-Dh 12. Os produtos sao também classificados quanto a categoria e subcategoria e ao pack
size, isto é, se é vendido & unidade ou ao pack, por exemplo o artigo Cruzetas P/ Ladrilhador 3,0mm
é vendido ao pack de 10 unidades. Convém ainda realgar, que em muitos dos produtos a prépria
descricao ja nos informa, da quantidade de cada caixa do produto, por exemplo Parafuso Rosca
Madeira/Métal M8-70 40un. A tabela “Produto” contém ainda os precos de venda e compra dos
artigos, sendo estes a base para o calculo das Vendas e do CMVMC. Nesta tabela temos ainda
informagdo sobre o comprimento, largura, altura e peso dos produtos.

A tabela “Fornecedor e Vendas”, relacionada com a tabela “Produto” pela descricdo, tem a
informacao sobre o fornecedor do produto, as vendas unitarias estimadas para o primeiro ano e o
valor das vendas atingido no primeiro ano para cada artigo.

A tabela “Espago”, também relacionada com a chave primaria descri¢cdo, tem a informacdo sobre
os parametros minimos e maximos de stock dos artigos na loja. Ou seja, sdo estes dois valores, que
permitem gerir o stock da loja, onde ndo deve haver mais do que o valor mdximo na loja, e se o
stock atingir o valor minimo devera ser encomendado o artigo. Para calculo do investimento inicial
de stock na loja, a BriferViana devera ter em loja o parametro maximo de stock, que resulta da
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multiplicacdo da altura, pela profundidade e pela frente. J4 os atributos frente, altura e
profundidade dizem respeito, respetivamente a8 quantidade estimada do produto que cabe na
frente da prateleira, quantidade do produto que cabe em altura na prateleira e quantidade do
produto que cabe em profundidade na prateleira.

3.6.3.2. Preco e Estratégia de Pricing

O precgo é obviamente uma varidvel extremamente importante, uma vez que afeta a imagem do
produto, influéncia as decisdes de compra dos consumidores e, dessa forma, a quota de mercado
e a rentabilidade da empresa. Assim a BriferViana procura diferenciar-se através do seu servico e
valor acrescentado da proposta de valor que oferece aos clientes, ndo competindo através de
precos baixos, mas sim vendendo artigos com precos alinhados com os concorrentes nas areas da
Construcdo, Bricolage e Ferramentas, e no Jardim competindo com precos mais altos em cerca de
5%. A empresa pretenderd competir com pregos mais elevados na area do Jardim, pelo facto de se
inserir numa zona rural e acreditar que nesta zona a procura por essa area seja bastante acentuada.

A estratégia assumida pela empresa é uma estratégia baseada em precos alinhados e corretos, isto
é, precos que necessariamente por um lado conduzem ao valor mais elevado possivel da sua
margem e por outro pague todos os custos incorridos na compra dos produtos e prestacao de
servicos, e que o mercado esteja disponivel aceitar.

O perfil dos clientes é determinante para a construcdo de uma estratégia sustentada de fixacdo de
precos. A BriferViana ndo pretendera fazer qualquer tipo de distincdo de precos para os varios
segmentos de clientes, com a excecdo da frequéncia e quantidade de compra. No entanto, como
na carteira de clientes da BriferViana existem certamente os clientes que adquirirdo com maior
frequéncia e regularmente os produtos, terdo desconto nos produtos. Para além disso, aqueles
clientes que comprem em grandes quantidades e sejam clientes assiduos possuirdo também um
desconto, denotando assim a estratégia de proximidade com o cliente promovida pela empresa.

Assim para cada cliente serd importante que o Sistema de Informagdo da empresa, tenha a
capacidade de criar fichas por cliente, de modo que, de acordo com a sua periocidade e frequéncia
de compra, o mesmo possa ter um desconto maior ou menor.

A BriferViana pretenderda ainda implementar, os “bundles”, ou seja, pacotes de produtos
complementares a um preco mais reduzido, em comparacdo com a compra de produtos
individualizados. Esta solucdo ajudara os clientes, na medida em que estes comprardo a um preco
unitdrio menor e ajudard a empresa a rodar stock.

Os precos dos produtos deverdo variar de acordo com a categoria dos produtos, sendo expectavel
gue a categoria com pre¢os mais elevados seja a das Maquinas e Ferramentas, seguida da categoria
da Construgao e Jardim.

O cliente da BriferViana terd também de ter em conta que podera acarretar outro tipo de custos,
como o caso da distribuicdo e entrega do produto no local de obra ou casa do cliente, sendo estes
custos, que ndo serdo suportados pela empresa.

Preco de Venda

Como se sabe a escolha de um preco para um produto, ou pricing, € uma das tarefas mais
importantes para conquistar e garantir os clientes. A estratégia de pricing nao se cinge a simples

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



3. BUSINESS PLAN 63

selecdo de um valor capaz de gerar lucro a organizacdo. O modelo de pricing também reflete, por
exemplo, a posicdo da empresa no mercado e a capacidade, ou falta dela, dos consumidores
adquirirem os seus produtos. De modo a definir o preco mais adequado para os produtos, em
funcdo da estratégia para o projeto, decidiu-se que a base para a definicao dos precos dos produtos
assentava em trés estratégias:

— Estratégia de Competicdo: a definicao do preco é feita em fungao dos precos praticados pelos
concorrentes;

— Estratégia Psicoldgica: ter em consideracdo a psicologia do preco, isto é, a sua capacidade de
incentivar o cliente a comprar o produto, como por exemplo, a escolha de 9,99€ ao invés de
10€;

— Estratégia de Linha de Produtos: estipular precos diferentes para produtos da mesma linha,
gue, no entanto, sdo distintos, ou seja, possuir produtos com a mesma funcdo, mas com
qualidades e precos diferentes.

Assim, com base nestas trés estratégias, foram definidos os precos de venda dos produtos, onde a
principal base foi a pesquisa efetuada sobre os concorrentes para conhecer o valor a que os
mesmos vendem os produtos e a BriferViana praticar precos proximos dos concorrentes, mas nunca
inferiores aos mesmos.

Preco de Compra

Ja no que se refere ao preco de compra dos produtos, primeiramente para que fosse possivel
estipular o preco de compra, foi necessario contactar alguns dos fornecedores para obtengao dos
precos de compra. Para as trés unidades negdcio foram contactados trés fornecedores. Para o setor
da Bricolage e Ferramentas contactou-se: Montenegro, Fernandes & C2., S.A., PECOL-Sistemas de
Fixacdo, S. A. e VITO. Na area do Jardim foram contactados os fornecedores: Forest Style Iberica,
RagGes Avenal Petfood SA e Vito. Na area da construgdo optou-se por contactar os fornecedores:
Vitor Almeirdo, Saint-Gobain Portugal S.A. e SecilTEK.

Como a BriferViana ndo terd o mesmo poder de negociagdio nem de compra que 0S Seus
concorrentes tém nesta fase, assumiu-se que os fornecedores forneceram um prego préximo do
momento de abertura do negdcio. Como é expectavel, os precos fornecidos pelos fornecedores
deverdo ser maiores do que 0s precos a que 0s concorrentes compram os artigos aos fornecedores.

Com base na obtenc¢do dos precos de compra de alguns produtos e dos precos de venda dos
respetivos produtos por parte dos concorrentes, calculou-se a margem de lucro dos respetivos
produtos. Assim, com base no conhecimento das margens de alguns produtos para as diferentes
unidades de negdcio, foi definido para produtos semelhantes e produtos da mesma area de negdcio
uma margem de lucro idéntica, obtendo-se assim o preco de compra de todos os produtos.

3.6.3.3. Distribuicao

Como referido por Larossa (2021) a distribuicdo é o sistema que permite a entrega do produto
certo, no local certo, no momento certo, nas quantidades certas, e com 0s servicos que sao
necessarios para a venda, consumo e por vezes manutenc¢do do produto.

Sendo a proximidade um dos valores da BriferViana, a empresa pretenderd materializar a mesma
com a rede de distribuicdo que disponibilizara aos clientes. A estratégia de distribuicdo a
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desenvolver baseia-se em colocar os materiais, seja em obra do cliente ou na casa do cliente num
raio de 10 Km, dentro de um limite maximo de 30 minutos. No entanto para clientes fora do raio
de 10 Km a proporg¢do de tempo dever-se-a manter, privilegiando sempre a total satisfacdo do
cliente. A BriferViana deverd possuir assim uma viatura prépria para efetuar cargas e descargas nas
casas e obras dos clientes, consoante as zonas e necessidades dos mesmos.

Contudo para se escolher um circuito de distribuicdo, de entrega ao domicilio, é necessdrio ter em
conta as caracteristicas dos produtos, do mercado e da concorréncia, das limitacdes legais e
financeiras existentes, os circuitos rodovidrios e da localizacdo, tanto da empresa como do seu
cliente. Assim, o funcionario da empresa que efetuard as entregas ao domicilio e em obra,
funcionara ao mesmo tempo, como vendedor, pois efetuara propaganda e marketing aos produtos
e a empresa, impulsionando os consumidores a visitarem e a comprarem na BriferViana. Para além
do vendedor externo, a empresa tera também os respetivos vendedores na loja da BriferViana.

Desde a producdo do produto até as maos do cliente, os artigos poderao seguir dois fluxos de
distribuicdo, como mostra a Figura 15. Assim, a BriferViana, tentarda ao maximo privilegiar o
segundo fluxo, pois é expectavel, que o mesmo acarrete um menor custo de compra dos produtos.
No entanto, como é previsivel, em qualquer empresa retalhista, a BriferViana possuird ambos os
fluxos de distribuicdo, dependendo do fornecedor.
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Figura 15- Fluxos de Distribui¢do do Produtor ao Consumidor

Fonte: Publicado por J.M.C. Carvalho, Logistica, Portugal, 2014, p.347, first edition, 2022

3.6.3.4. Comunicagao

No momento da criagdo de qualquer negdcio é necessario informar o publico-alvo da sua existéncia
e das suas carateristicas, o que facilita o processo de decisdo de compra dos consumidores, sendo
assim uma via para criar valor.

Como referido a BriferViana pretende manter uma relacdo de proximidade com todos os seus
segmentos de clientes, sendo que para tal pretendera utilizar ferramentas de marketing:

— Newsletter quinzenal por email e por correio para todos os clientes;
— Site préprio;
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Redes sociais: Facebook, Instagram, etc.

As ferramentas de marketing enunciadas serdo direcionadas e distintas para os varios segmentos

de clientes, como é descrito seguidamente:

o]

Business to Business:

Pequenas Empresas de Construcdo: Site préprio e Newsletter quinzenal enviado por e-mail;
Microempresas de Construcdo: Site préprio e Newsletter quinzenal enviado por e-mail;
Médias Empresas de Jardinagem: Newsletter quinzenal enviado por e-mail e por correio;
Pequenas Empresas de Jardinagem: Newsletter quinzenal enviado por e-mail e por correio;
Microempresas de Jardinagem: Newsletter quinzenal enviado por e-mail e por correio;
Pequenos Profissionais Individuais: Newsletter quinzenal enviado por e-mail e por correio;
Micro Profissionais Individuais: Newsletter quinzenal enviado por e-mail e por correio;
Micro Empresas de Jardinagem: Newsletter quinzenal enviado por correio;

Business to Costumer:
Classe Média-Alta C/ Frequéncia de Compra Pouco Regular: Site, Redes Sociais e Newsletter

quinzenal enviado por correio;

Classe Média-Alta C/ Frequéncia de Compra Esporadica: Site, Redes Sociais e Newsletter
qguinzenal enviado por correio;

Classe Média-Baixa C/ Frequéncia de Compra Regular: Redes Sociais e Newsletter quinzenal
enviado por correio;

Classe Média-Baixa C/ Frequéncia de Compra Pouco Regular: Redes Sociais e Newsletter
qguinzenal enviado por correio;

Classe Média-Baixa C/ Frequéncia de Compra Esporadica: Redes Sociais e Newsletter quinzenal
enviado por correio;

Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Muito Regular: Redes Sociais e Newsletter quinzenal
enviado por correio;

Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Regular: Redes Sociais e Newsletter quinzenal enviado
por correio;

Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Pouco Regular: Redes Sociais e Newsletter quinzenal
enviado por correio;

Classe Baixa C/ Frequéncia de Compra Esporadica: Newsletter quinzenal enviado por correio;

Newsletter quinzenal serd assim a principal aposta de marketing da BriferViana, pois serdo

enviados para a base de dados de clientes por e-mail todas as promog¢des e oportunidades. O foco

do envio do Newsletter por correio sera também uma grande chance de chamar e posteriormente

reter os clientes da BriferViana, através das promoges mostradas a cada 15 dias. Para além disso,

com a crescente procura de coisas pela Internet, seja informagdes, produtos ou servigos, as pessoas

procuram sem sair de casa ter acesso a todas as facilidades, servicos e produtos, sendo as redes

sociais uma aposta também da BriferViana.

Na fase de cria¢do do negdcio, a BriferViana pretenderd, utilizar o denominado Inbound Marketing®,

através do lancamento de um anuncio na Radio Alto Minho de abertura da empresa.

5> Marketing de conteldo e atracdo, onde a principal ideia deste tipo de marketing é fazer com que as pessoas venham
até 4 empresa.
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Além das ferramentas ja enunciadas, a BriferViana fara também publicidade dos produtos e da
empresa, através da fachada da loja e painéis outdoors que pontualmente serao realizados. Mesmo
depois da criacdo do negdcio, é crucial reforgar e manter uma excelente relagdo com o cliente, com
acdes para encantd-lo a cada contacto, pois o chamado customer sucesss permitira ajudar a fidelizar
os clientes.

A BriferViana pretendera ainda recorrer a patrocinios ligados ao desporto, onde pudera patrocinar
equipas de diferentes desportos no distrito de Viana do Castelo, de forma a que a marca BriferViana
seja reconhecida. Numa fase avangada da empresa, seria bastante enriquecedor alcangar parcerias
com relagBes publicas e educativas, como o Instituto Politénico de Viana do Castelo ou escolas de
ensino secundario.

A comunicagdo interna entre colaboradores e a chefia da empresa serd também algo a ser
valorizado, onde os colaboradores terdo oportunidade de expor as suas ideias e sugestdes de
melhoria da empresa, alinhando a estratégia da BriferViana com os objetivos de todos os
stakeholders.

3.7. Fornecedores e Parceiros-Chave

A politica da BriferViana no que diz respeito a origem dos produtos, passa pela confianca e
fidelizacdo com os seus fornecedores, por isso a BriferViana escolhera os mesmos de uma forma
rigorosa para que os valores que defende sejam cumpridos.

Serd importante a empresa privilegiar parcerias com fornecedores sediados nacionalmente, de
forma alcancgar excelentes relagcdes comerciais, que oferecam garantia de receber as encomendas
dentro dos prazos de entrega pretendidos. Claro que, tal como qualquer empresa retalhista ou
grossista, muitas das vezes para que as mesmas sejam visitadas pelos clientes, é crucial possuir
determinados marcas de produtos. Como é expectdvel e principalmente na area da construcdo
existem marcas de diversos artigos, que dominam o mercado nacional, pelo que é imprescindivel
que a BriferViana consiga alcan¢ar uma excelente relagdo com esses fornecedores, de forma a
puder comercializar os seus produtos.

O maior parceiro que a BriferViana pretende atingir serd a VITO, pois este parceiro possui uma
gama alargada de produtos, que inclui ferramentas manuais, ferramentas elétricas, maquinas,
equipamentos e acessoérios e artigos de jardim. Para além deste fornecedor estar representado
nacionalmente, em Santa Maria da Feira, este fornecedor é nos dias de hoje bastante conhecido
no mercado e tem uma gama de produtos bastante alargada nas areas da bricolage, ferramentas e
jardim, podendo a BriferViana comprar grande parte dos artigos dessas unidades do negdcio a
VITO. Assim, as encomendas efetuadas a VITO poderdo ser de valores elevados, que permitirdo
criar uma 6tima relagdo e possivelmente conduzird a uma reducdo dos precos de compra dos
artigos.

TOOLS FOR THE BRAVE

Figura 16- Logétipo VITO
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Fonte: VITO: Tools for the brave, 2022

Para além da VITO, a BriferViana tera de ter a capacidade de vender artigos de construcdo das
marcas Secil Tek, Cimpor e Saint Gobain Weber, marcas que dominam o mercado nacional da
construgao.

A BriferViana pretendera ainda garantir a todos os clientes a garantia dos equipamentos e
maquinas, o que por um lado exigird essa parceira e responsabilidade do fornecedor. No entanto,
caso ndo seja possivel alcancar essa parceria com os fornecedores/marcas dos artigos, a BriferViana
pretendera ter um parceiro-chave na resolugdo de avarias e manutencdo de equipamentos,
podendo ser uma empresa ou um profissional individual de manutencdo e arranjo de
equipamentos.

Como na maioria das grandes empresas, 0os pagamentos aos fornecedores sdo efetuados muitas
vezes ao terceiro, quarto ou quinto més, a BriferViana pretende efetuar todo e qualquer
pagamento aos fornecedores num prazo maximo de 2 semanas, permitindo ser uma vantagem
competitiva em relagdo aos concorrentes mais agressivos para o lock in dos fornecedores.

3.7.1. Bricolage e Ferramentas

Esta categoria pressupde varias respostas de ferramentas manuais e elétricas e utensilios de
bricolage, mas também de trabalho profissional. Assim apresentamos alguns fornecedores da
BriferViana nesta area:

— Bosch: marca de ferramentas elétricas bastante conceituada, essencialmente dedicada a
profissionais. Fornece ferramentas como martelos pneumaticos, berbequins, lixadoras, plainas,
entre outros artigos;

— Pecol: marca de grupo portugués, bastante conceituada no setor da bricolage, onde
disponibiliza artigos como equipamentos de producdo individual, silicones e vedantes, sistemas
de fixagdo, entre outros artigos;

— Metafranc: marca responsavel pela producdo de todo o tipo de ferragens, desde parafusos,
anilhas, pregos, buchas, porcas, cordas e cabos, entre outros artigos.

Para além dos trés principais fornecedores referidos anteriormente a BriferViana pretendera
alcancar relagGes com alguns dos seguintes fornecedores:

3M ESPANA, S,L; AM,C,CUNHA, LDA; BELLOTA; CABOSTOR; CENTRAL LOBAO; CONMETAL;
FISCHERWERKE PORTUGAL, LDA,; FRANCISCO FERN,GUEDES; GRUPA TOPEX; HUSQVARNA
PORTUGAL, S,A,; IRBAL; JOSE DE FREITAS & FREITAS LDA; LAQUIBEL; LEIRITECNICA — CASTOLIM;
LINEAS OMENEX-METRONIC; MADEIRA & MADEIRA; METAFRANC; MOBISERRA, LDA;
MONTENEGRO, FERNANDES & CA, SA; NEOPARTS II-EQUIPAMENTOS NET; NICOLAU & ROSA, LDA;
NU AIR ASIA PACIFIC LIMITED; NU AIR IBERICA NET; NU AIR IBERICA, LDA; ODEM PORTUGAL — ORG;
PECOL SISTEMAS FIXAGAO SA; PENTRILO; PINCELARIA PARDAL, S,A; PLASTIKEN SL; PLURIFIL, LDA
QUIEX INDUSTRIES; RIGO IND COMERCIO E REP LDA; ROBERT BOSCH; RUBI, UNIP, LDA; SAINT-
GOBAIN; SERFER; SHANGHAI EVERISE TOOLS IND CO; SOC,PORTUENSE DROGAS; SPAX TORNILLERIA
MADRID S,A,U; SPRYNESS, LDA; STANLEY BLACK & DECKER; TEICOCIL; TESA PORTUGAL; THE
DAVIDSON WORKS CO, TT; UHU PORTUGUESA; VITO; WD-40 COMPANY LIMITED-SUC,PORTUG;
WOLFCRAFT.
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O Apéndice D, mostra por categoria da area da bricolage e ferramentas, os fornecedores que a
BriferViana pretende tornar parceiros.

3.7.2. Jardim

Esta categoria pressupde varias respostas de ferramentas manuais, elétricas, utensilios de jardim,

sementes de relva e substratos, componentes de agricultura, tudo o que o cliente pretenda para a

area de jardim. Assim apresentamos alguns fornecedores da BriferViana nesta drea:

— Altadex: fornecedor responsavel pelo fornecimento de artigos de rega, mangueiras, conetores,
pulverizadores, componentes e acessoérios de pichelaria, entre diversos artigos;

— Forest Style Iberica: fornecedor conceituado na producdo de vedacgGes, redes, postes,
bordaduras, decoragdes, artigos de decoracgdo de jardim, entre outros produtos.

Para além dos dois principais fornecedores referidos anteriormente a BriferViana pretenderd
alcancar relagGes com os seguintes fornecedores:

ADG CAMPING GAS-BBQ; AGRICOMPLET PRODUTOS AGRICUL, LDA; ALTADEX S.A.; BIC PORTUGAL;
CARBRICA; CARMO, SA; CATRAL, GARDEN & HOME DEPOT SA; CERAM.OLARIA ARGONCILHE;
CHAMILAR, LDA; COMPO IBERIA SL; EUROWIRE NET; FOREST STYLE IBERICA; GFS-
REP.DISTRIBUICAO, LDA; HEBEI MINMETALS CO,. LTD.; HELITENE INDUSTRIA PLASTICOS LDA; HK
STARLIGTH; HUSQVARNA PORTUGAL, S.A.; INTERMAS NETS; JOAO VIOLAS FILHO LDA; JOHNSON
WAX PORTUGAL; JOSE DE FREITAS & FREITAS LDA; JSB-JORGE SOUSA BRAGA; LEIRICIMENTOS LDA;
LISCAMPO; MACROALFA FERRAMENTAS PRECISAO; MADEIRA & MADEIRA PL; MOTASSIS
PLASTICOS; NATURA SEMENTES; NINGBO WAHFAY INDUSTRIAL CO LTD; NU AIR IBERICA NET; NU
AIR IBERICA, LDA; OVARGADO - SOCIEDADE COMERCIAL; PLASTIC FORTE; PLASTICOS JOLUCE SA;
PRODUCTOS QP +; PRODUCTOS QP, S.A; RACOES AVENAL, SA; SACROFIL, LDA; SEMILLAS FITO, S.A.;
SERRAL. BELA ARTE MOTA & NUNES; SOPROMAD; SPRYNESS, LDA; TOLSA MP; TURBERAS DEL BUYO
Y DEL GISTRAL; VITO; VITOR ALMEIRAO NET; XAVIER FERREIRA & F2S MP.

O Anexo E, mostra por categoria da drea do jardim, os fornecedores que a BriferViana pretende
alcangar.

3.7.3. Construcao

A unidade de negdcio da construcdo serd a area que a BriferViana apresentard menor gama de
produtos e fornecedores. Nesta drea a empresa pretendera comercializar artigos como membranas
e impermeabilizantes, cimentos, colas, equipamentos de construcdo, blocos, tijolos, areias, entre
outros artigos de construgao. Desta forma apresentamos alguns fornecedores da BriferViana nesta
area:

— Irbal: fornecedor responsavel pelo fornecimento de equipamentos de construgdo, como
andaimes, gamelas, carros de mao, cavaletes, escadas, entre outros;

— Secil, Cimpor e Saint Gobain Portugal: fornecedores dominantes no mercado nacional, no que
se refere a artigos como colas, massas, cimentos, impermeabilizantes, entre outros artigos.
Estes fornecedores tornam-se indispensaveis para o sucesso do negdcio e atracdo dos clientes
na area da construgao.
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Para além dos dois principais fornecedores referidos anteriormente a BriferViana pretendera
alcancar relagGes com os seguintes fornecedores:

ALMACLA IMP MAT DE CONSTR; ARGACOL; CIMPOR; DIERA; FERRAL- JOSE LUIS; FRANCISCO FERN,
GUEDES; GYPTEC IBERICA-GESSOS TECNICOS; IMPERALUM; IRBAL; SAINT-GOBAIN PORTUGAL SA;
SECIL MARTINGANCA; SECIL-C.G.C.C; SIKA-IND, QUIMICA; SIVAL,GESSOS ESPECIAIS; SONECOL;
VERDASCA & VERDASCA; VITOR ALMEIRAO.

O Apéndice F, mostra por categoria da drea da construcdo, os fornecedores que a BriferViana
pretende alcangar.
3.8. Estrutura Organizacional e Modelo de gestao

Este capitulo tem como objetivo apresentar a estrutura organizacional e o modelo de gestdo do
potencial negdcio. A BriferViana serd uma empresa gerida pelo sécio fundador da empresa. No
total, a empresa serad constituida por 6 departamentos: Marketing e Compras, Contabilidade e
Financas, Servico de Apoio ao Cliente e Caixa, Atendimento e Reposicado, Logistica e Distribuicdo. O
organograma da empresa pode ser consultado na Figura 17.

BN Marketing e Compras

Contabilidade e

Finangas

|

Comercial e Assisténcia

Pds-Venda

Servico de Apoio ao Atendimento e Logistica e Distribuigio
Cliente e Caixa Reposicdo

Figura 17- Organograma BriferViana

Para melhor percec¢do do papel de cada departamento dentro da BriferViana podemos considerar
0 seguinte:

Diregdo: constituido pelo sécio fundador, estando o mesmo incumbido de toda a gestdo
administrativa da empresa, sendo algumas das suas fun¢Ges analisar a prospe¢do do mercado,
efetuar a gestdao dos produtos, das gamas e das suas categorias, escolher e negociar com os
fornecedores, definir as politicas, orcamentos e procedimentos da organizacao;

Marketing e Compras: constituido pelo brago direito do sécio fundador da empresa, sendo
responsavel pela gestdo dos stocks, efetuar e agendar as encomendas e elaborar os planogramas
da loja. Este departamento terd ainda a funcdo de coordenar as campanhas promocionais e
proceder 4 elaboragdo e atualizagdo de todo o marketing da empresa, onde devera criar os
newsletters quinzenais, atualizar o site e as redes sociais da organizacao;
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Contabilidade e Finangas: departamento constituido por uma contabilista, sendo que este serd um
departamento terceirizado, onde o0 mesmo trabalhara para a empresa em part-time, e funcionard
ao mesmo tempo como um departamento de recursos humanos, onde efetuara os pagamentos aos
funciondrios e aos fornecedores, solicitara orcamentos quando solicitado e efetuard a
contabilidade da empresa.

Servico de Apoio ao Cliente e Caixa: departamento constituido por um funcionario, que tera como
funcdo servir o cliente, registar as suas reclamacgdes e avarias dos equipamentos e essencialmente
efetuar o trabalho de caixa, operando com a caixa registadora, o computador e o software da
empresa.

Atendimento e Reposi¢ao: departamento constituido por um funcionario de loja, responsavel pela
mudanca de precos, reposi¢do de stocks, juntamente como pelo atendimento e total satisfagao do
cliente, onde devera sempre ajudar o cliente e procurar ajuda-lo;

Comercial e Assisténcia Pds-Venda: departamento constituido também inicialmente por um
funcionario, onde o trabalho do mesmo variara entre o armazém da empresa e o contacto exterior
com o cliente, promovendo a visita e a venda dos artigos da BriferViana;

Logistica e Distribui¢do: departamento constituido também por apenas um funciondrio, onde o
mesmo fica encarregue de carregar e descarregar as encomendas, realizar as operagdes de picking
de rececdo e de expedicdo. Para além do trabalho de armazém, este departamento é responsavel
pela distribuicdo dos produtos em obra e em casa dos clientes.

Como definido na estratégia da empresa, um dos pensamentos chave da BriferViana sera a
motiva¢do do pessoal da empresa. Assim a melhor forma de motivar os colaboradores é torna-los
parceiros-chaves, dando-lhes confianca e permitindo a combinacdo da vida pessoal com a vida
profissional.
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4. INSTALACOES E LOGISTICA DE ARMAZEM

4.1. Localizacao das Instalagoes

Conforme referido em capitulos anteriores a localizacdo da BriferViana serd uma das principais
chaves para o crescimento e desenvolvimento do negdcio. A localizagdo da empresa sera na Zona
de Industrial de Deocriste, no distrito de Viana do Castelo, inserida numa zona em crescimento
industrial, com proximidade com a multinacional de produc¢do de papel DS Smith. A localizagcdo é
excelente, tendo em conta os acessos rodoviarios, a proximidade que detém & autoestrada A27 e
A28 e o projeto langado para a criacdo de uma nova ponte sobre o rio Lima, que permitird um maior
trafego junto daquela zona. Para além disso a existéncia de empresas de carpintaria, serralharia,
pintura, eletricidade, entre outras, na mesma zona industrial podera ser um fator crucial para a
conquista destes clientes empresariais e profissionais. Assim a localizacdo da BriferViana serd na
Estrada 23 de Fevereiro N2 469 Pavilhdao N21 Deocriste Viana do Castelo. A Figura 18, mostra a vista
satélite do local de instalagdo da BriferViana, sendo o ponto rodeado a vermelho, o local de
instalacdo da empresa.
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Figura 18- Vista Satélite da Zona Envolvente do Negdcio
Fonte: Google Maps, 2022

Atualmente o armazém destinado a instalagdo da BriferViana encontra-se em fase de construgao,
sendo que os seis armazéns que compde o respetivo Pélo da Zona Industrial de Deocriste deverao
possuir o formato apresentado na Figura 19. O armazém que a BriferViana pretenderd investir sera
o Pavilhdo N21.
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Figura 19- Projeto Exterior do Pdlo Industrial das Instalagbes da BriferViana
Fonte: Facebook Pinturar Pinturas Construgdo Civil Unipessoal Lda., 2022

Todo a estrutura do armazém estara ja capacitada e adequada para o tipo de negdcio que se
pretende desenvolver, tendo o mesmo uma altura de 8 metros. Através da Figura 20, é percetivel
qgue o polo industrial estard capacitado de parque de estacionamento para os clientes da
BriferViana. O armazém permite o acesso de qualquer veiculo, seja carro ou camiao, tanto pela
frente como pela traseira do mesmo. A parte traseira do pavilhdo possui apenas um cais de
carga/descarga, que sera destinado a descarga de camides provenientes dos fornecedores e ainda
destinado a carga de camides com materiais volumosos para os clientes. Na frente o armazém serd
constituido por uma porta automatica deslizante, que permitira a entrada dos clientes na loja da
empresa. O armazém possuird 372m?na totalidade, sendo que 48m? serdo destinados ao espaco
de escritdrio e casas de banho, sendo os restantes 324m? destinados para a loja. A parte traseira
do armazém, com cerca de 50 m? funcionard ainda como armazém da empresa, permitindo
armazenar produtos de dimensdes elevadas e stock de seguranca para evitar ruturas nos lineares

da loja.
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Figura 20- Planta do Pdlo Industrial das Instalagbes da BriferViana

Fonte: Facebook Pinturar Pinturas Construgdo Civil Unipessoal Lda., 2022
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4.2, Equipamentos de Movimentagao

O processo de gestao dos materiais refere-se ao conjunto de operacgdes de preparacao, localizacao,
transferéncia e armazenagem dos produtos. Para efetuar essa gestdo sdo necessarios
equipamentos logisticos especificos. Para operacdes de carga e descarga de camides/ carrinhas,
armazenamento e movimentacdo de paletes com peso elevado, considerou-se essencial possuir
dispositivos de movimentagdo e de carga capacitados. O equipamento de movimentagao logistico
para este tipo de situacdes sera o stacker elétrico SolidHub HE1600/5, representado na Figura 21,
gue suporta o transporte e empilhamento de cargas até 1600 kg e até uma altura de elevacao
maxima de 5 metros, com autonomia total de 4 horas. O baixo ruido de 69 dB faz com que os
trabalhos mais longos com porta-paletes elétrico de alta elevacao sejam também confortdveis. Com
uma altura de elevacdo de 5 metros, este equipamento é também é ideal para pavilhdes altos.
Contudo, deve ser considerada aqui a altura maxima do poste de 5,5 metros. A altura padrdo do
poste telescopico é de 2,5 metros (poste recolhido/posicdo de parqueamento). A ficha técnica
deste equipamento pode ser observada em detalhe no Anexo A.

Para além do stacker elétrico ja mencionado, considerou-se ainda necessdrio para a empresa
possuir um stacker elétrico SolidHub HE1100/3, representado na Figura 22. Este suporta uma carga
menor que o SolidHub HE1600/5, mas fornece a ajuda perfeita para a movimentacdo de cargas no
interior da loja, devido as suas menores dimensées e ainda permitira auxiliar na carga e descarga
de artigos/ paletes menos pesadas. O SolidHub HE1200/3 suporta o transporte, comissionamento
e empilhamento de cargas até 1200 kg e até uma altura de elevagdo maxima de 3 metros. A ficha
técnica deste equipamento pode ser observada em detalhe no Anexo B. Este stacker de alta
elevacdo manobravel totalmente elétrico adequa-se perfeitamente a utilizacdo em instalacées de
armazenagem de pequenas dimensGes mas que, no entanto, movimentam diariamente alguns
produtos, tendo também de lidar com trajetos, ou seja serd um equipamento bastante util para a
logistica interna da loja e auxiliard também no processo de picking do armazém.

Para além dos stackers, considerou-se essencial o investimento de uma porta paletes manual
SolidHub HWM2000, com capacidade de carga de 2000 Kg e com um comprimento do garfo 2000m,
ilustrado na Figura 23. Este equipamento logistico serd importante para a logistica interna da loja,
pois permitira efetuar a movimentacado de paletes no interior da loja, ocupando pouco espaco nos
corredores destinados & circulagdo dos clientes. A ficha técnica deste equipamento encontra-se
detalhada no Anexo C.

Para a logistica interna da loja considerou-se ainda essencial possuir carros de transporte multiusos,
mostrado na Figura 24, que auxiliem os colaboradores no picking manual da estanteria, isto é,
enquanto é efetuada a reposicdo das prateleiras, o colaborador tenha os produtos perto de si,
minimizando assim movimentos de transporte.
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Figura 21- SolidHub 1600/5 Figura 22- SolidHub Figura 23- SoliHub HWM2000 Figura 24- Carro de

1100/3 Transporte Multiusos
Fonte: Website Topegral, Fonte: Website Fonte: Website Topegral, Fonte: Website Raja Pack,
2022 Topegral, 2022 2022 2022

Para que seja possivel definir o layout da loja e do armazém da empresa, nomeadamente os espagos
de circulacdo e movimentagdo de pessoas, é necessario conhecer as dimensdes dos equipamentos
logisticos, conforme mostra a Tabela 7. Esta informagdo sera utilizada na construcdo do capitulo
“Layout das Instalagbes”.

Tabela 7- Dimensdes Equipamentos Logisticos

Dimensio 1100/3 | 1600/5 | HWMZ2000

i
mm 1755 2525 2400

mm 795 957 540
mm 60%160*1150 1150*185*55 2000*160*55
mm 2068 2650 1200
mm 2034 2625 1200
mm 1366 2010 2312

Fonte: Website Topegral, 2022

4.3. Sistemas de Armazenagem

Os sistemas de armazenagem que a BriferViana devera possuir dividem-se em duas categorias, isto
é, a empresa devera possuir estantes para a loja e estantes para o armazém. Quanto as estantes
para o armazém da empresa apenas serdao apenas necessdrias estantes de paletizagdo
convencional, de forma armazenar os produtos volumosos/ paletes completas. Ja no que se refere
as estantes para loja, a empresa devera possuir estantes cantiléver, estantes de paletizacdo
convencional e estantes de picking manual, de forma a expor da melhor configura¢do os produtos
em loja.
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4.3.1. Estantes de Paletiza¢ao Convencional

A aquisicdo de racks para armazenamento dos artigos com pesos/volumes elevados no armazém
da empresa é crucial, sendo que se considerou o investimento em estantes de paletizacdo
convencional, pelo facto de ser o sistema mais universal para o acesso direto e unitario a cada
palete. Este tipo de estante é caracterizado pela facilidade em armazenar produtos de grande
variedade de referéncias, apresentar um excelente controlo de stock, ser adaptavel a qualquer
dimensao, peso ou tamanho da mercadoria a armazenar e combinavel com estantes para picking
manual.

Figura 25- Estantes de Paletizagdo Convencional

Fonte: Website Mecalux, 2022

Conforme referido anteriormente, este tipo de estante serd utilizado para armazenamento de
paletes no armazém da empresa e para exposicdo de paletes na prépria loja, ou seja os produtos
gue serdo armazenados no armazém serdo 0os mesmos que irdo para a loja apenas quando o stock
em loja entrar em rutura. Basicamente o armazém funcionard como um espag¢o de armazenamento
dos produtos 3 retaguarda, garantido stock de seguranga dos artigos mais volumosos e que vao
para os lineares da loja & palete completa, como o caso dos artigos Cimento Cola Weber Classic
Cinza 25kg, Cimento Cola Weber Flex S Cinza 25kg, Placa de Gesso 2000x1200 Branca Hidréfuga
Gyptec 13mm, entre outros artigos.

E importante referir que as paletes que serdo manipuladas e usadas serdo as europaletes
(800*1200 mm), que sdo manipuladas pelo lado mais estreito. Deste modo as dimensdes
pretendidas para este tipo de estantes terdo 80 centimetros de profundidade, atendendo ao tipo
de palete e 3 metros de altura.

As estantes deverdao ser formadas por prateleiras em rede eletrosoldada de forma retangular e
travessas que possam conferir mais rigidez & estante. O formato pretendido para este tipo de
estante sera o representado na Figura 26Figura 26, garantido sempre o lugar de chdo para a palete
colocada sob o solo, conforme mostra a figura.

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



76 4. INSTALACOES E LOGISTICA DE ARMAZEM

Figura 26- Exemplo Real de Estante de Paletizagdo Convencional

Fonte: Armazém DHL Maxmat e Maxmat Via Rdpida

4.3.2. Estantes Cantilever

Este tipo de estante é perfeito para armazenagem de cargas de grande comprimento ou com
medidas variadas, caracterizando-se por uma estrutura simples composta por colunas e uma série
de bragos, sobre os quais se deposita a carga. A manipula¢do da carga, neste tipo de estante, pode
realizar-se manualmente ou com recurso a empilhadores/ meios de elevagdo apropriados, quando
se trata de carga pesada. As estantes Cantilever sdo perfeitas para o armazenamento de barras,
perfis, tubos, entre outros artigos, conforme mostra a Figura 27. Para a BriferViana este tipo de
estante sera utilizado para expor em loja artigos como: Perfil Suspensao Dentado P/Spt 3m, Perfil
Omega 17/66 3m, Tubos de PVC, Tubos PPR, Tubos de PVC Corrugados, entre outros artigos.

Figura 27- Estantes Cantilever

Fonte: Website Mecalux, 2022

As dimensdes pretendidas para este tipo de estantes serdo 65 centimetros de profundidade e 2,5
metros de altura, com 5 niveis de cantiléver, de forma que seja possivel expor 5 diferentes artigos
numa frente de estante.

4.3.3. Estantes de Picking

O sistema de armazenagem de produtos para picking manual é desenhado para armazéns onde a
mercadoria se deposita e retira manualmente, sendo este tipo de estante representativo de grande
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parte da exposicdo dos artigos em armazéns varejistas. Neste tipo de estante é possivel armazenar
artigos volumosos, sendo a solucdo étima para referéncias diferentes e de rotacao fracionada. Para
além disso, é possivel regular os niveis de carga, pois esta estanteria apresenta uma ampla
variedade de componentes que se adaptam a qualquer necessidade.

Nos armazéns varejistas é frequente configurar um armazém misto de picking e paletiza¢do, onde
se utiliza a parte superior das estantes para manter uma reserva de stock mediante paletizacdo e a
parte inferior destina-se a picking. A Figura 28 é representativa de uma estante de picking manual.

Figura 28- Estantes de Picking Manual
Fonte: Website Mecalux, 2022

Para o tipo de negdcio em questdo, as estantes de picking manual deverao ser formadas por vigas,
suportes e prateleiras, tendo como objetivo expor o produto para o cliente. Este sistema serd
perfeito para expor caixas, pacotes, sacos, embalagens, produtos de pequenas/médias dimensdes,
entre outros. Deste modo alguns dos produtos que serdo colocados neste tipo de estante serdo:
tapas juntas, silicones, ferramentas manuais, ferramentas elétricas, parafusos, acessérios de
pintura, entre outros artigos.

Algumas das estantes de picking deverdo ser formadas por prateleiras de picking galvanizadas,
onde as prateleiras sdo apoiadas nas vigas, o que faz com que duas vigas de um nivel fiquem unidas,
proporcionando rigidez a prateleira e outras estantes formadas por tubos para pendurados, onde
serdo pendurados artigos como luvas, fatos de protegdo, discos consumiveis, entre outros artigos.
Os formatos pretendidos para este tipo de estante serdo os representados na Figura 29, garantido
o0 maximo aproveitamento de toda a estante, colocando os produtos de dimensdes maiores e mais
pesados na primeira prateleira.

As dimensdes pretendidas para as estantes de picking serdo 65 centimetros de profundidade e 2,5
metros de altura. Este tipo de estante permitird a colocagao eficaz de placas de identificagdo, que
sdo placas para identificar os precos e as caracteristicas técnicas dos produtos, utilizadas em zonas
visiveis e na parte inferior da prateleira.
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Figura 29- Exemplo Real de Estante de Picking Manual

Fonte: Maxmat Via Rdpida

4.4, Controlo de Stocks e Alocagao de Espago

Conforme mencionado no capitulo “Revisdo Bibliografica” um armazém otimizado é aquele onde
as distancias percorridas no seu interior sdo minimizadas e onde se facilita o acesso de veiculos
logisticos as zonas prdprias para produtos de maior uso. Para que se consiga alocar os produtos no
local correto dentro do armazém varejista da BriferViana introduziu-se a Andlise ABC, onde se
considerou como variavel efeito o volume mensal movimentado para cada artigo.

Como as dimensodes (largura, comprimento e altura) de cada artigo foram ja recolhidas alcangou-se
o valor do volume para cada artigo. Com base no valor das vendas estipulado para todos os
produtos no primeiro ano do negdcio, valores estes apresentados e detalhados no capitulo “Vendas
e CMVMC”, alcangou-se para cada artigo o valor de volume mensal movimentado, através da
Equacdo 36. Esta varidvel permitiu efetuar uma analise baseada no volume e no volume de negécios
de cada artigo.

Volume Mensal Movimentadog,iigo = Volumeg,sig, * Vendas Anuais/12 (36)

Como o layout da loja devera ser separado por unidade de negdcio, isto é, os artigos de uma mesma
unidade de negdcio deverao estar em corredores iguais ou préoximos, foi efetuada uma Andlise ABC
para as trés unidades de negdcio, de forma a conhecer para cada setor do negdcio os artigos com
maior volume cubico movimentado. Atendendo & elevada quantidade de artigos em cada unidade
negdcio, foi efetuada uma analise por categoria e ndo por produto.

A Figura 30 mostra para cada categoria do setor da Bricolage e Ferramentas, o volume mensal
movimentado dos artigos, onde 80% do volume total movimentado corresponde a quatro
categorias: ferramentas elétricas, ferramentas manuais, mdquinas de grande porte e pintura. Com
base nesta anadlise é percetivel que estes tipos de artigos deverdo estar o mais proximo possivel da
zona de rece¢do da empresa, permitindo a rapida reposicdo das prateleiras e minimizando os
movimentos com stackers e carrinhos de movimentagao.
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Figura 30- Grdfico de Pareto do Setor Bricolage e Ferramentas

Com base no Grafico de Pareto, mostrado na Figura 30, as ferramentas elétricas deverdo encontrar-
se 0 mais préximo possivel da zona de rececao das mercadorias, seguidas das ferramentas manuais
e maquinas de grande porte. Por outro lado artigos como colas, ferramentas de ar comprimido,
utensilios auto, tornos e bancadas, cordas/cabos, ferragens, escapulas e outros acessorios deverdo
estar proximos da zona de caixa, ndo sé por representarem cerca de 5% da movimentagao de
volume, mas também porque sdo artigos com tamanho reduzido e com facilidade de furto, pelo
gue a proximidade a zona de caixa podera evitar essas situacdes.

Para o setor do Jardim, as categorias animais, decora¢des, churrasco, substratos e
baldes/contentores representam 80% do volume mensal movimentado nesta unidade de negdcio.
Os artigos como Milho Inteiro 5kg, Milho Partido 20kg, Alimento Para Cao New Puppy 20kg, entre
outros virdo para o linear da loja a palete completa, sendo que este tipo de produtos representam
a maior movimentagdo de volume mensalmente no setor do Jardim, representando quase 40% da
movimentagdo mensal dos artigos desta unidade de negdcio. Por este motivo a categoria animais
devera localizar-se o mais proximo possivel da zona de rece¢do das mercadorias/ armazém. Ao
inverso, artigos das categorias pichelaria, mangueiras agricultura, piscinas e bombas localizar-se-ao
na zona mais afastada do armazém da empresa, pois estas categorias representam cerca de 5% do
volume total movimentado mensalmente no setor do Jardim.
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Figura 31- Grdfico de Pareto do Setor Jardim

Ja no setor da Construcdo, a Figura 32 mostra a cubicagem movimentada mensalmente para cada
categoria do setor da Construcdo. A categoria de blocos, como é expectavel devera localizar-se no
exterior da loja, ou seja em armazém.

As categorias equipamentos de construcdo, placas de gesso, massas e blocos representarao 80%
do volume movimentado nesta unidade de negdcio e os artigos das categorias de areias/britas e
perfilaria  representardo 15% do volume movimentado. Os cimentos/colas e
membranas/impermeabilizantes representardo na totalidade 5% do volume total movimentado
nesta categoria, no entanto atendendo que este tipo de artigos serdo aprovisionados no linear da
loja 4 palete completa, deverdo também encontrar-se o mais proximo possivel da zona de
armazém, permitindo a menor utilizagao de stackers ao longo do interior da loja da BriferViana.
Deste modo, convém realgar, que atendendo a tipologia dos artigos do setor da construgao, os
corredores destinados a esta unidade de negdécio deverdo localizar-se proximos da zona de
armazém.
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Figura 32- Grdfico de Pareto Setor Construgdo

Os trés graficos de Pareto ilustrados anteriormente permitiram construir o layout das instalagdes
da BriferViana e alocar cada categoria num dado corredor da loja, conforme esta explicado no
capitulo seguinte Layout das Instalagoes.

Para além da analise ABC considerando o volume mensal movimentado, uma andlise ABC
preparada com base na faturacdo torna possivel reconhecer que nem todos os artigos em stock
merecem a mesma atengdo por parte da administragdo, nem é necessario manter uma mesma
quantidade de todos os itens para satisfazer os pedidos dos clientes. Deste modo, apds abertura
do negdcio e com base num histdrico de vendas, a administracdo da BriferViana deverd gerar
informagdo crucial para uma analise ABC com base na faturagdo, sendo um passo fundamental na
elaboragdo de um programa de agdo para melhorar a gestao de stock, reduzindo o capital investido
em stock. Os artigos com maior volume de faturacdo deverdo merecer especial atencdo e maior
controlo do stock e os artigos com menor volume de faturagdo deverao perder espago nos lineares
da loja.

4.5. Layout das InstalagOes

Como referido no capitulo “Revisdo Bibliografica” o layout adequado é aquele que permite o
melhor aproveitamento dos espagcos, melhor movimentagdo de pessoas e equipamentos, um
armazenamento mais eficaz e com reducdo das movimentacdes e dos trajetos percorridos. Para
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além disso, perante um armazém varejista o ato de expor os produtos, com foco no cliente é
essencial. De forma a definir o layout mais adequado e otimizar os espacos do armazém, foi
necessario definir os equipamentos logisticos e as estantes, para que fosse possivel conhecer as
respetivas dimensdes. Assim, com base na pesquisa efetuada e da definicao retratada nos capitulos
“Equipamentos de Movimentac¢do” e “Sistemas de Armazenagem” foi possivel construir o layout
da loja.

Na zona destinada as estantes de paletizacdo convencional foi assumido um corredor com largura
de 2,4 metros, de forma a permitir a movimentac¢do do stacker SolidHub 1100/3 e do porta paletes
SolidHub HWM?2000, pois os corredores para circulagao destes dois tipos de equipamentos sdo
limitados pela dimensao mdaxima, sendo a mesma o raio minimo de giro do porta paletes, cujo valor
€ 2,34 metros, como ilustra a Tabela 7.

Nos corredores destinados as estantes de picking manual e estantes cantilever assumiu-se um
corredor de 1,2 metros, porque o equipamento logistico preferencialmente utilizado para
reposicao das prateleiras serd o carro de transporte multiusos, que apresenta dimensdes reduzidas.
No entanto podera em algumas circunstancias ser utilizado o porta paletes SolidHub HWM2000,
para transportar artigos até as estantes, sendo que a largura minima do corredor para um SolidHub
HWMZ2000 com uma palete é de 1,2 metros, pelo que se assumiu uma largura do corredor de 1,2
metros, de forma a precaver o uso do respetivo equipamento. Para além disso, como o
equipamento preferencial serd o carro de transporte multiusos o corredor terd largura suficiente
para permitir em simultaneo o movimento do carrinho e de clientes.

Para além disso, conforme definido no capitulo “Sistemas de Armazenagem” e na definicdo
efetuada para cada tipo de estante sabe-se que a largura das estantes de picking manual sera de
0,65 metros e das estantes de paletizacdo convencional sera de 0,8 metros.

Com base nas dimensdes das estantes e nas dimensdes definidas para os corredores de circulagdo
foi possivel estimar para os dois tipos de layouts mais usados em lojas varejistas os metros de
estantes que seriam possiveis implantar. Deste modo, com base na simulagdo dos layouts e nas
projecoes efetuadas foi possivel atingir os valores representados na Tabela 8, que desde logo,
permitem concluir que o Layout com Planta Reta e Estanteria Paralela & Entrada permite alocar
maior nimero de metros lineares em estanteria do que o Layout com Planta Reta e Estanteria

Perpendicular 4 Entrada.
Tabela 8- Comparagdo entre dois possiveis layouts

Estantes de Paletizacdo . Estantes de Picking
Layout ) Estantes de Cantilever
Convencional Manual

Verificando-se que o Layout com Estanteria Paralela @ Entrada permite alocar maior nimero de

estantes, construir-se o layout das instala¢cdes da BriferViana, representado na Figura 33. Como
referido anteriormente, o armazém estara ja capacitado com uma zona de escritdrio, sala de
reunides, refeitdrio e casas de banho, que ocupa 46 metros quadrados da area total do armazém.
Na zona traseira da loja serd necessdria uma zona livre, que permita a movimenta¢dao das
mercadorias e dos equipamentos de movimentacdao e permita armazenar os equipamentos
logisticos durante a noite. Do mesmo modo, na zona frontal da loja sera também necessario a
desocupacao da loja, para que permita o livre fluxo, entrada e saida dos clientes, permita colocar o
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balcdo/caixa de check-out e pagamento e permita expor os produtos que estejam em promocdo
nas varias alturas do ano e os produtos com sazonalidade, por exemplo no Verao expor produtos
de piscinas e mobilidrio de jardim e no Inverno expor artigos de aquecimento e climatizacao.

Para além disso na parte traseira exterior da loja existird uma area coberta disponivel com 50
metros, que funcionard como a zona de recec¢do das mercadorias por parte dos fornecedores e
expedicdo de produtos volumosos e paletizados. Esta zona funcionard ainda como armazém da
empresa, permitindo armazenar produtos paletizados e de grande volume e produtos que possam
estar perante condi¢bes atmosféricas adversas. Deste modo considerou-se essencial esta zona de
armazém possuir 6 metros de estantes de paletizacdo convencional para stock de produtos deste
tipo, conforme estd ilustrado na Figura 33.
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Figura 33- Layout da Brifer Viana

Através da construcdo do layout da empresa é facilmente percetivel que a empresa possuira 6
metros lineares de estanteria convencional na parte exterior da loja, ou seja em armazém e 6
metros do mesmo tipo de estanteria no interior da loja para exposi¢do dos artigos paletizados.
Assim, este tipo de estanteria serd responsavel pela exposi¢do de artigos das subcategorias: placas
de gesso, massas, areias e britas, cimentos/ colas e membranas/impermeabilizantes. Os
equipamentos de construgdo (betoneiras, andaimes, escadas, escadotes, entre outros) deverdo
estar localizados sobre o solo ao lado deste tipo de artigos.

Os 6 metros lineares de estantes cantilever localizar-se-do proximas das estantes de paletizagao
convencional e suportardo a exposicdao dos artigos da categoria perfilaria, de forma alocar os
produtos da mesma unidade negdcio em zonas proximas do layout da loja.

Os 178 metros lineares de estantes de picking manual serdo responsaveis pela exposi¢ao dos artigos
das categorias de Jardim e Bricolage e Ferramentas, sendo que de acordo com a analise efetuada
no capitulo “Controlo de Stocks e Alocacdo de Espaco” a localizagdo deste tipo de artigos, devera
ser da zona traseira para a zona frontal da loja, segundo a ordem ilustrada na Figura 30 para a
categoria de Bricolage e Ferramentas e para a categoria de Jardim segundo a ordem ilustrada na
Figura 31. Nesta fase é impossivel definir os metros lineares necessarios para aloca¢do dos artigos
de cada subcategoria e respetivamente de cada unidade de negécio. No entanto, para que seja
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possivel efetuar essa definicdo serd necessario desenvolver para todas as subcategorias os
planogramas dos lineares, como os desenvolvidos e representados nos Apéndices H, |, J e K.
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5. MODELO FINANCEIRO DO BUSINESS PLAN

5.1. Pressupostos e Dados

Na fase inicial do modelo financeiro do plano de negdcio definiram-se alguns pressupostos cruciais
para a construcdo de todos os quadros e demonstragdes financeiras. Desde ja, é importante referir
gue os dados de precos de venda e precos de compra resultam de pesquisa de mercado e consulta
junto dos fornecedores, juntamente como a projec¢do de vendas para o primeiro ano do negécio.

Considerou-se uma taxa de IVA de 23% para as vendas, CMVMC, FSE e Investimento. A taxa de
seguranca social considerada a cargo da empresa é de 23,75% e a cargo dos colaboradores e drgao
sociais € de 11%. A taxa média de IRS e taxa de IRC consideradas foram de 15% e 21%
respetivamente. Para a taxa de aplicacGes financeiras de curto prazo, taxa de juro de empréstimo
de curto prazo e taxa de juro de empréstimo a médio longo prazo, foi considerado respetivamente
0,5%, 5% e 7%. Para a taxa de juro de ativos sem risco considerou-se 2,1% (taxa de remuneracédo
da divida publica de longo prazo — OT 10 anos®).

Conforme referido no capitulo da revisdo bibliografica, para que seja possivel calcular a
rendibilidade esperada dos capitais proprios e o custo médio ponderado do capital, por forma a
calcular o VAL do projeto na perspetiva do acionista e da empresa é necessdrio introduzir um
conjunto de ajustamentos ao beta e ao prémio de risco de mercado.

Uma vez que o mercado de capitais nacional ndo tem cotadas empresas do setor de atividade onde
se insere o projeto, foi necessario recorrer a mercados de capitais externos com diversidade de
setores de atividade capaz de contemplar o setor em causa. Para o efeito foi selecionado o mercado
de capitais norte americano (USA), onde é possivel obter dados relativos aos betas setoriais para
uma ampla gama de setores de atividade.

Para os ajustamentos ao beta foi necessario estimar o beta do setor de atividade, usando empresas
comparaveis (com o mesmo nivel de risco de negdcio que se esta a avaliar) e conhecer o racio médio
entre a divida e os capitais préprios de empresas que compde o setor. Como o negdcio se insere
entre dois setores, “Buiding Materials” e “Retail Special Lines” foi efetuada uma média para o beta
dos dois setores e para o racio entre a divida e os capitias préprios, como ilustrado na Tabela 9
obtendo-se segundo atualizacdo de 05 de janeiro de 2022 de Aswath Damodaran (2022) um beta’
do setor de 1,19 e um D/E Ratio’ de 37,27%.

Tabela 9- Beta e D/E Ratio do setor

Building Materials 1,09 26,29%
Retail (Special Lines) 1,28 48,26%
X 1,19 37,27%

6 Valores consultados na pagina oficial de Bloomberg Customer Support.

70 autor Aswath Damodaran publica na sua pagina oficial dados relativos ao mercado norte americano para
o Beta e o D/E ratio do setor, Equity Risk Premium (USA), Default Spread (PT vs USA) e Spread Volatility USA
(Equity vs Bond).
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Depois de obter o beta setorial de mercado, que reflete as condicdes de financiamento das
empresas cotadas do(s) setore(s) de atividade em causa (D/E = 37,27%), € necessario ajustar esse
beta as condi¢des de financiamento do projeto e a fiscalidade (imposto sobre rendimentos)
nacionais. Para tal, teve de se desalavancar o beta de mercado, com recurso a Equacdo 28,
considerando um rdcio de endividamento D/E = 37,27% e uma taxa marginal de imposto (USA) de
27%. Com base nos valores referidos obteve-se um beta desalavancado de 0,9317.

Obtido o beta de mercado desalavancado, procedeu-se a sua alavancagem, com recurso a Equacao
29, considerando as condi¢Ges de financiamento do projeto (D/E = 43 %) e a fiscalidade nacional
(taxa marginal de imposto sobre o rendimento de 21%). O racio de endividamento (D/E) resulta do
mix de financiamento previsto para o projeto que sera detalhado mais tarde: capitais préprios de
70% e capitais alheios em 30%. Daqui resultou o beta a considerar no cdlculo da rentabilidade
esperada dos capitais préprios para o projeto com um valor do beta alavancado = 1,25. O ricio de
endividamento (D/E) e o correspondente beta serdo calculados anualmente de acordo com os
valores constantes do Balanco para os Capitais Proprios e o Passivo Remunerado.

Por uma questdo de coeréncia e de acessibilidade aos dados, para o calculo do prémio de risco de
mercado, foi também considerado o mercado norte americano. Como o prémio de risco de
mercado é aferido num mercado (USA- United States of America) diferente do pais onde a empresa
ird instalar-se (PT - Portugal), foi necessario introduzir a correcdo relativa ao prémio de risco do pais
(Country Risk-PT). Assim, utilizou-se como estimativa para o Prémio de Risco de Mercado’, o prémio
de risco dos USA, onde de acordo com Damodaran (2022), esse prémio avaliado em 1 de julho de
2022 era de 5,69%.

Esta estimativa do Prémio de Risco de Mercado foi corrigida pelo Risco de Default do pais onde o
projeto se ira instalar (prémio de risco do pais), avaliado pelo spread de divida soberana entre
ambos os paises (Default Spread PT vs Default Spread USA)’, sendo que, de acordo com Damodaran
(2022) a 1 de janeiro de 2022, esse valor era de 0,016. Uma vez que o Default Spread é aferido ndo
no mercado de capitais (Equity Market), mas sim no mercado de divida soberana (Bond Market),
posteriormente, teve de ser ajustado pela diferenga de volatilidade entre aqueles dois mercados.
Assim, o Default Spread (PT vs USA) foi ajustado pelo Spread Volatility USA (Equity vs Bond)’, cujo
valor a 1 de janeiro de 2022, segundo Damodaran (2022) era de 1,162. Com base nestes valores,
foi possivel alcangar o prémio de risco do pais, Country Risk Premimum PT, com um valor de 1,88%.

Para avaliagdo do negdcio, assumindo a hipdtese de continuidade, admitiu-se uma taxa de
crescimento dos cash flows na perpetuidade nula.’

5.2. Projecao de Vendas e Custo das Mercadorias Vendidas e
Matérias Consumidas

Com base na definicdo dos precos de compra e de venda dos produtos retratados anteriormente,
foi estimado para cada produto o valor unitario que se espera vender no primeiro ano do negdcio.

70 autor Aswath Damodaran publica na sua pégina oficial dados relativos ao mercado norte americano para
o Beta e o D/E ratio do setor, Equity Risk Premium (USA), Default Spread (PT vs USA) e Spread Volatility USA
(Equity vs Bond).
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Multiplicando o valor unitario que se espera vender pelo preco de compra de cada produto obteve-
se o valor de vendas para o primeiro ano do negécio.

Desta forma, ancorou-se a projecao de vendas do primeiro ano do negécio, nas vendas da Maxmat
de Viana do Castelo. Para cada artigo considerou-se que a BriferViana vendera cerca de 50% da
guantidade vendida por este concorrente no ano de 2021. Como este concorrente é um dos
grandes dominadores, com a sua enorme abrangéncia e reconhecimento na regido, achou-se que
considerar 50% das suas vendas ndo se estaria a ser nem muito pessimista, nem muito otimista. Ao
projetar as vendas de um futuro negdcio com base nas vendas de um concorrente estar-se-4 a lidar
com uma analise de investimento mais vidvel e mais préxima da realidade.

Como o plano de exploracado serd elaborado para 5 anos, considerou-se que a quantidade vendida
pela BriferViana ano apés ano crescerd com o crescimento estimado para o mercado e com o ganho
de quota de mercado pela BriferViana.

Deste modo, como é estimado para o setor da Bricolage e Constru¢cdo um crescimento do mesmo
em 2,2% nos proximos dois anos, as vendas da empresa terdo também de seguir o mesmo caminho.
Assim considerando que o primeiro ano do negdcio seria 2023, as vendas da empresa teriam de ser
maiores em 2,2% em relacdo aos valores estimados com base nas vendas da Maxmat de Viana do
Castelo no ano de 2021.

Para o segundo ano do negdcio, a BriferViana nas areas da Bricolage e Ferramentas, Jardim e
Construcdo, esperara ganhar 2,5%, 5% e 2% de quota de mercado, respetivamente. Adicionando, o
crescimento de 2,2% esperado para o setor, atinge-se o valor da taxa de crescimento esperada para
a quantidade vendida no segundo ano do negdcio, mostrado na Tabela 10. Ja para o terceiro ano
do negdcio, perspetivou-se um crescimento da quantidade vendida de cada produto em 5%, 7,5%
e 3,5%, para as areas de Bricolage e Ferramentas, Jardim e Construcdo, respetivamente.
Adicionando, o crescimento do PIB esperado para 2025, no valor de 2,1%, alcangou-se os valores
mostrados também na Tabela 10. Para o quarto ano do negdcio considerou-se que as vendas em
cada unidade de negdcio cresceriam apenas em 2%, juntamente com o crescimento do PIB
esperado para 2026, a taxa de crescimento da quantidade vendida para as trés unidades de negécio
serd de 4,1%.

Por ultimo, para o quinto ano de negdcio foi considerado que a evolugdo da quantidade vendida
negdcio estagnaria no 1% para o setor da Bricolage e Ferramentas, 1,5% no Jardim e ndo haverd
crescimento das vendas no setor da Construgao, crescendo apenas com o PIB esperado, segundo o
Banco Central Europeu de 2,1%. Deste modo, para o quinto ano do negdcio o valor esperado no
crescimento das vendas encontra-se ilustrado na Tabela 10.

Deste modo, é facilmente percetivel que a taxa de crescimento esperada para o setor se aproxima
do Produto Interno Bruto esperado para os proximos anos, sendo ainda de realcar que a conquista
de quota de mercado da empresa acontecera até ao quinto ano apenas na area do Jardim e
Bricolage, porque estas sdo o foco da empresa. O crescimento da quota de mercado nos primeiros
anos serd alcancado com base nos fatores de vantagem competitiva enumerados em capitulos
anteriores, como a proximidade, o servigo e atendimento ao cliente, a conquista dos clientes num
raio de 10 quildmetros e ainda a expectativa de conquistar clientes a outros concorrentes a partir
do terceiro ano do negdcio.
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Tabela 10- Taxa de Crescimento da Quantidade Vendida

Unidade de Negécio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Bricolage e Ferramentas 2,2% 4,7% 7.1% 4,1% 3,1%
Jardim 2,2% 7,2% 9,6% 4,1% 3,6%
Construgdo 2,2% 4,2% 5,6% 4,1% 2,1%

Projetou-se ainda que os precos crescerao a taxa de inflacdo, apesar de no contexto atual os precos
estarem a crescer de forma desmedida, o cenario atual é tido como uma conjuntura, pois espera-
se que os pregos crescam sempre a taxa de inflagdo. Deste modo os precos de venda e os precos
de compra sofrerdo uma inflagdo durante os cinco anos iniciais do negdcio, conforme ilustrado na
Tabela 11. Assumindo que o ano de abertura do negdcio sera 2023, a taxa de inflacdo ird acelerar
para 3,5% em 2023, antes de descer para 2,1% em 2024 e estagnar em 2,0% para 2025, 2026 e
2027, segundo avanca o Banco Central Europeu.

Tabela 11- Taxa de Inflagdo esperada para os proximos anos

Ano

Taxa de Inflagdo

Fonte: Publicado por Banco Central Europeu, 2022

Com base na definicdo dos valores da Tabela 11 e conhecidos os valores do preco de venda e a
guantidade vendida de todos os artigos, alcancou-se os resultados mostrados na Tabela 12. A
Tabela 12, mostra as vendas dos 5 anos de andlise para as trés unidades de negdcio da BriferViana,
onde a maior percentagem de vendas é dirigida para a Bricolage e Ferramentas, nos primeiros anos
do negdcio. Com base no crescimento estimado que a empresa espera atingir no setor do Jardim,
verifica-se de certa forma um crescimento exponencial das vendas neste setor de ano para ano.

Tabela 12- Vendas Projetadas

Bicolage e Ferramentas 401 688,29€ | 429395,50€ | 409084,60€ 498 083,48 € 223 794,55 €

Vendas Jardim 205398,03€| 224810,61€ | 251320,28€ 266 856,90 € 281993,02€
Construgdo 177713,82€| 189066,53€ | 20364734 € 216 236,82 € 225193,35€

¥ 784800,13€| B43276,70€ | 92405228 € 98117719 € 1030980,92€

No primeiro ano do negdcio, a empresa espera atingir os 784 800,13€, sendo que ao final de 5 anos
espera ja ter faturado 1 030 980, 92€. Devido & natureza do negdcio, a quantidade vendida num
ano devera ser igual a quantidade comprada, pois se for estimado vender 97 sacos de Substrato
Universal 20 litros, a BriferViana tera de comprar também 97 sacos do respetivo artigo. Com base
nesta relagdo e multiplicando a quantidade comprada pelo preco de compra obteve-se o custo de
compra para cada produto. Totalizando o custo de compra de todos os artigos, foi possivel atingir
o Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas para o primeiro ano, um valor de
321 224,80¢€.

Da mesma forma, que o precgo de venda, foi estimado também que o preco de compra sofrerd a
mesma inflacdo para os artigos das trés unidades de negdcio. Assim, calculado o preco de compra
dos artigos para os cinco anos iniciais do negdcio e estimada a quantidade comprada dos artigos,
alcangou-se o CMVMC para todos os anos de exploragao do negdcio, conforme mostra a Tabela 13.

Tabela 13- Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

Bicolage e Ferramentas 171099,86€| 182903,53€ | 19980748 € 212 159,57 € 223 111,25 €

cMVMC Jardim 58 691,27 € 64 238,30 € 71813,28€ 76252,78 € 8057784 €
Construgdo 91433,66€ 97 274,63 € 104 776,45 € 111 253,73 € 115 861,86 €

> 321224,80€| 344416,46€ | 376397,21€ 399 666,08 € 413530,95 €
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Para além disso, o investimento em material para abertura do negdcio tem também de ser
considerado. Assim o investimento necessario, de acordo com os parametros definidos e a
guantidade definida de cada material para que o negdcio possa abrir, encontra-se representado na
Tabela 14. Os valores alcancados resultam da soma da Equacdo 37 para todos os artigos.

Valor Stock Maximogy,¢igo
= Frentegriigo * Alturag,igo * Profundidade,,iig, * Preco de Compragytigo (37)

Convém referir que a Tabela 14, representa os valores que a empresa deverd possuir sempre em

stock.
Tabela 14- Investimento em Material Ano 0

Investimento Material Ano 0
Bricolage e Ferramentas 18001,02 €
Jardim 10 850,65 €
Construgdo 14 370,32 €
¥ 4322199 €

5.3. Gastos Com Pessoal

Este capitulo expressa os custos com o pessoal da empresa, conforme a definicdo da equipa tratada

~on

no capitulo “Estrutura Organizacional e Modelo de Gestdo”. A Tabela 15 representa o numero de
pessoas por departamento que a empresa terd desde a sua abertura até aos cinco anos da projecdo
econdmico-financeira que se estd a desenvolver. Assim no primeiro ano do negdcio a empresa sera
constituida por sete pessoas e no segundo ano mantera o nimero de funcionarios. No terceiro ano
do negécio e atendendo ao crescimento esperado no volume de vendas serd necessario mais um
funcionario na area de atendimento e reposi¢do. Ja no quarto ano a BriferViana deverd aumentar
para nove funciondrios, desta vez aumentando na drea da Comercial e Assisténcia Pds-Venda,
possuindo mais uma pessoa focada no cliente e com capacidade para vender os produtos fora da
loja e em mercados dominados pelos concorrentes. No quinto ano foi considerado também que
com o crescimento das vendas ao longo dos anos a BriferViana devera estabilizar o numero de
funcionarios em dez elementos, aumentando o departamento do Servico de Apoio ao Cliente e
Caixa, sendo esta a constituicdo pretendida para a empresa ao longo de muitos anos.

Tabela 15- Quadro do Numero de Pessoal

Departamento/ Ano 2. 3 | 4 5

Administracdo e Direcgdo 1 1 1 1 1
Contabilidade e Finangas 1 1 1 1 1
Comercial e Marketing 1 1 1 1 1
Servigo de Apoio ao Cliente e Caixa 1 1 1 1 2
Atendimento e Reposicdo 1 1 2 2 2
Logistica e Distribui¢do 1 1 1 1 1
Comercial e Assisténcia Pos-Venda 1 1 1 2 2

TOTAL 7 7 8 9 10

Para que seja possivel conhecer o valor dos gastos com pessoal ao longo dos cinco anos, é
necessario conhecer a remuneragao base mensal para as pessoas dos varios departamentos. Assim
a Tabela 16 é representativa da remuneragdo base mensal bruta para cada departamento, onde os
valores para o primeiro ano foram arbitrados de acordo com a responsabilidade de cada
departamento e indo de encontro 3 realidade atual das empresas. Nos anos seguintes, para o
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calculo do valor de remuneracdo base mensal bruta perspetivou-se um incremento anual dos
vencimentos e subsidios de alimentacdo para os varios anos, segundo a taxa inflacdo mostrada na
Tabela 11.

Tabela 16- Quadro da Remuneragdo Base Mensal

| Departamento/Aro | 1 . 2 | 3 | 4 | 5
Administragdo e Direcgio 2 898 £ 2959 € 3018€ 3078¢€ 3140 €
Contabilidade e Finangas 2174 € 2219€ 2264 € 2309 € 2355€
Comercial e Marketing 2381¢€ 2430€ 2479 € 2529¢€ 2579€
Servico de Apoio ao Cliente e Caixa 1242 € 1268 € 1293 € 1319€ 1346 €
Atendimento e Reposicio 1242 € 1268 € 1293 € 1319 € 1346 €
Logistica e Distribuic8o 1346 € 1374 € 1401 € 1429 € 1458 €
Comercial e Assisténcia Pos-Venda 1656 € 1691€ 1725€ 1759 € 1794 €

A Tabela 17 representa o total de gastos com pessoal da empresa, desde os gastos com a
remuneracdo base, onde foram considerados 14 meses de trabalho a outros gastos, como
seguranca social, comissdes/prémios, seguros e acidentes de trabalho, entre outros.

Para a rubrica de remuneracdes dos drgaos sociais foi considerada a remuneracgdo base anual e as
comissdes/prémios no valor de 3% das vendas naquele ano para os colaboradores do
departamento de administracdo e direcdo. J4 para o calculo das remuneracdes do pessoal foi
considerado a remuneragdo base anual e as comissdes e prémios do valor de 0,5% das vendas no
respetivo ano para os colaboradores dos restantes departamentos.

A rubrica dos encargos sobre remuneracdes representa a totalidade dos gastos de seguranca social
para os érgdos sociais e pessoal, considerando 23,75% do salario base e prémios/ comissGes. Os
gastos despendidos em seguros, acidentes de trabalho e doencas profissionais, representa 1% da
remuneracdo base anual do total dos colaboradores. Ja os gastos de acao social sdo elucidativos
dos gastos com subsidios de alimentacdo acarretados pela empresa, considerando um subsidio de
alimentagdo didrio de 4,34€ e 22 dias Uteis de trabalho durante 11 meses. Por ultimo, os outros
gastos com pessoal representam os custos de formagdo do pessoal, considerando 30 horas de
formacgdo ao ano, ao custo de 4€/h para todos os funcionarios da empresa.

Tabela 17- Quadro Resumo do Total de Gastos Com Pessoal

. Rubrica | 1 2 | 3 | 4 | 5
Remuneragdes
Orgdos Sociais 64 116 € 66 722 € 69 974 € 72533 € 74 889 £
Pessoal 144 477 € 147 721 € 169 103 € 197 306 € 220243 €
Encargos sobre remuneragdes 49541 € 50930 € 56781 € 64 087 € 70094 £
Seguros Acidentes de Trabalho e doengas pr 1811€ 1849 € 2067 € 2355 € 2590 €
Gastos de acgdo social 7352€ 7352 € 8402 € 9453 € 10503 €
QOutros gastos com pessoal 840 € 840 € 960 £ 1080€ 1200€
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 268 137 € 275415 € 307 288 € 346 813 € 379519 €
5.4. Fornecimentos e Servigos Externos

Neste orcamento, pretende-se determinar o valor dos encargos gerais de fabrico, fornecimentos e
servigos externos.

Quanto aos servicos especializados definiu-se custos com trabalhos especializados no valor de
100€/ més, onde estes gastos representam essencialmente custos com servicos técnicos prestados
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por outras entidades que a prdpria empresa ndo poderd superar pelos seus meios, tais como
servicos informaticos. No que se refere ainda aos servicos especializados, a empresa estimard um
gasto de 200€/més com publicidade e propaganda, pois conforme definido na estratégia de
marketing, a Newsletter quinzenal serd distribuido por correio através dos CTT e suportara 75% dos
gastos associados 4 publicidade, sendo que os restantes 50€ serdo direcionados para a atualizacao
do website da empresa. Estabeleceu-se ainda um custo de 50€/més, associados a gastos na
conservacao e reparacao de anomalias nas instalagdes fisicas, como prateleiras danificadas,
problemas de pichelaria/eletricidade e ainda a conservagdo dos espacos exteriores do armazém da
empresa.

Quanto 4 rubrica de materiais, a BriferViana apresentara gastos com ferramentas e utensilios de
desgaste rapido, livros e documentacgdo técnica, material de escritdrio e artigos para oferta, como
0s sacos das compras que serdo necessarios para os clientes, esperando-se um gasto de 225€/ més
em materiais.

Os gastos associados a energia e fluidos, englobam os gastos em combustivel, eletricidade e agua.
Quanto a eletricidade, o seu custo foi estimado em 250€ mensais, sendo que 69% representam os
gastos com luzes, computadores e a operacao de caixa. Em relacdo aos custos varidveis, teve-se em
consideracdo o carregamento dos stackers elétricos, cujo custo avaliado é de 3,55€ por dia, com
uma média de 22 dias de trabalho por més, oque representa um custo de 78€/més, ou seja 31% do
custo total em eletricidade. Relativamente as despesas com agua, prevé-se um gasto mensal de
20€, essencialmente apenas para as casas de banho e limpeza/lavagem de espacos exteriores.

Para os gastos em combustivel assumiu-se um consumo do camido de distribuicdo de 8,6 1/100 km
e do carro com consumo de 4,51/100 km, supondo que a camido e o automdvel efetuardo em média
respetivamente, 110 Km/dia e 20 km/dia durante 22 dias/més, apresentando o gaséleo um preco
de 1,97€/I durante grande parte do primeiro semestre de 2022, obteve-se um gasto em
combustivel de 449€/més.

Quanto a rubrica das rendas, isto €, as quantias pagas regularmente, a BriferViana terd a seu cargo
o pagamento mensal da utilizagdo do sistema de informacao utilizado, que acarretard um custo de
73,32€/més, mais 15,50€/més de softwares informaticos (10,50€ do Microsoft Office e 5€ para
restantes aplicagdes) e uma tarifa mensal de 18€ do terminal de pagamento multibanco.

Ja com os gastos associados a servicos diversos, foi imputado uma despesa de 50€/més em
contencioso e notariado e 20€/més em despesas de representacdo. Ja para as despesas de higiene,
limpeza e conforto, como o processo da empresa implica alguns cuidados de limpeza e higiene, esta
serd efetuada diariamente, durante 2 horas, com um custo associado de 6€/h, durante 22 dias de
trabalho mensais, o que acarretara um gasto de 264€ ao més.

Os gastos com seguros englobam um seguro multirrisco para as instalagdes, onde foram efetuadas
simulagdes, no simulador da Tranquilidade, obtendo-se um seguro mensal para o armazém no valor
de 125,59€, para o automovel de servico 14,38 €/més e para a o camido de distribui¢cdo/descarga
um valor de 24,68€/més, o que na totalidade representa um gasto em seguros de 164,65€/més.

Para a rubrica de comunicagdo estimou-se aquisicdo de um pacote NOS Empresas (NOS TV, NOS
NET e NOS VOZ+MOVEL), que se traduz num valor de 49,59€/més. Para os gastos com servicos de
manutencdo, a BriferViana estimara gastar na manutencdo dos veiculos, stackers e porta paletes
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100€ ao més, 100€ na manutencdo do sistema de informacao e no website da empresa e ainda 25€

para outros servigos de manutencgdo.

O quadro sintese dos fornecimentos e servicos externos, que a BriferViana terd durante os cinco
primeiros anos do negdcio, encontram-se demonstrados na Tabela 18. E importante referir que foi
estimada uma taxa de crescimento dos FSE, de acordo com a taxa de inflagdo esperada para os

préoximos cinco anos.

Tabela 18- Quadro dos Fornecimentos e Servigos Externos

_________ Rubia___________ JvalorMensal 1 | 2 3 | 4 | 5 |

Servicos especializados
Trabalhos especializados
Publicidade e propaganda
Conservagio e reparagio

Materiais

Ferramentas e utensilios de desgaste rapido
Livros e documentagdo técnica

Material de escritario
Artigos para oferta

Energia e fluidos
Electricidade
Combustiveis
Agua

Rendas
ERP
Softwares Informaticos
Terminal de Multibanco

Servicos diversos
Contencioso e notariado
Despesas de representagao
Limpeza, higiene e conforto
Seguros

Comunicagdo

Pacote Internet, Telefone e TV

Servigos de manutengio

Veiculos e aparelhos logisticos

ERP
Website empresarial
Outros serivgos

50,00 €
200,00 €
50,00 €

25,00 €
100,00 €
50,00 €
50,00 €

250,00 €
449,00 €
30,00 €

73,32€
10,50 €
18,00 €

50,00 €
20,00 €
264,00 €
164,65 €

49,59 €

100,00 €
50,00 €
50,00 €
25,00 €

621,00 €
248400 €
621,00 €

310,50 €
124200 €
621,00 €
621,00 €

3105,00 €
5576,58 €
372,60 €

910,63 €
130,41 €
223,56 €

621,00 €
248,40 €
3278,88€
2044,95€

615,91 €

124200 €
621,00 €
621,00 €
310,50 €

634,04 €
2536,16 €
634,04 €

317,02€
1268,08 €

634,04 €

634,04 €

3170,21€
5693,69 €
380,42 €

929,76 €
133,15€
228,25 €

634,04 €
253,62 €
3347,74€
2087,90 €

628,84 €

1 268,08 €
634,04 €
634,04 €
317,02€

646,72 €
2586,89 €
646,72 €

323,36 €
129344€
646,72 €
646,72 €

3233,61€
5807,56€
388,03 €

948,35 €
135,81 €
232,82 €

646,72 €
258,60 €
341469 €
2129,65€

641,42 €

129344 €
646,72 €
646,72 €
323,36 €

659,66 €
2 638,63 €
659,66 €

329,83 €
1319,31€
659,66 £
659,66 €

3298,28 €
5923,71€
395,79 €

967,32 €
138,53 €
237,48 €

659,66 €
263,86 €
3482,99€
2172,25€

654,25 €

1319,31€
659,66 £
659,66 €
329,83 €

672,85 €
2 691,40 €
672,85 €

336,42 €
134570 €
672,85 €
672,85 €

3364,25€
6042,19 €
403,71€

986,67 £
141,30 €
242,23 €

672,85 €
269,14 €
3552,64 €
2215,69€

667,33 €

134570 €
672,85 €
672,85 €
336,42 €

TOTAL FSE 26442,93€ 26908,23€ 27538,10€ 28088,95€ 28650,73€

Para cdlculo dos gastos FSE com IVA, considerou-se o IVA de 23% para todas as categorias, a exce¢do
da rubrica de agua, onde o IVA é de 6%. Com base nesse calculo, foi possivel obter o valor do custo
total do FSE+IVA, conforme ilustrado na Tabela 19.

Tabela 19- Quadro Resumo do Total de Gastos FSE

TOTAL FSE 23 648,43 24 145,04 24 627,94 25 120,50 25622,91

IvA 243501 2 486,15 2 535,87 2 586,59 2 638,32

FSE+ IVA 28 877,94 29 484,37 30 074,06 30 675,54 31 289,05
5.5. Investimento

Para andlise do projeto de investimento é necessdrio efetuar o levantamento de todos os
investimentos necessarios. Na Tabela 20 sdo enumerados os equipamentos e os respetivos custos,
necessarios para abertura do negdcio.
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Apds um estudo efetuado a area, onde se pretende implementar o negdcio, foi identificado que o
custo por metro quadrado das instalacdes seria de 806,46 €/ m?. Possuindo o armazém cerca de
372 m?, o investimento nas instalacdes sera de 300 000%.

Quanto ao equipamento bdsico conforme definido no capitulo “Sistema de Movimentacdo”
considerou-se prioritdrio a compra de dois stackers elétricos e um porta paletes. O stacker elétrico
1100/3 representara um investimento de 1479, 90€ e o stacker elétrico 1600/5 um investimento
de 6755€, totalizando ambos os valores estes dois equipamentos representam um investimento de
8234,90€. Ja o porta paletes exigird um investimento de 499,90€. Para a logistica interna da loja
sera necessario 1 carrinho de movimentagao de cargas, que custara cerca de 605,12€. A aquisicao
de racks de armazenamento, para armazenar os artigos com capacidades elevadas no armazém da
empresa é também crucial, sendo que de acordo com a analise efetuada no capitulo “Sistemas de
Armazenagem” serdo necessarias 12 estantes de armazenamento convencional, com um preco
unitario de 209,10€, representando na totalidade 2509,20 € de investimento. Por ultimo, no que se
refere aos equipamentos identificados no capitulo “Logistica de Armazém” serdo ainda necessarios
178 metros lineares de estantes de picking manual e 6 metros lineares de estantes cantiléver, sendo
o custo de cada metro linear de ambas as estantes 158,41€, o investimento total nestes dois tipos
de estantes de loja representard 29 148,24€.

Quanto a produtos necessarios para a facil identificacdo da localizacdo dos produtos e percecdo
dos produtos/precos é necessario o investimento em perfis de porta etiquetas de precos e outros
acessorios de prateleiras, pelo que se arbitrou um valor de 1000€ para equipamentos com essas
funcionalidades. O investimento num balcdo/caixa de check-out, conforme o ilustrado na Figura 35,
sera essencial para que os clientes efetuem os pagamentos e seja registada a saida dos materiais
de loja, pelo que através de consulta junto de fornecedores obteve-se um valor de investimento
para este equipamento de 1225,99€ neste equipamento. Como em todas as lojas de retalho, seja
retalho alimentar ou da bricolage, as gondolas de check-out, servem para impulsionar o cliente na
compra de um produto, enquanto estes estdo na fila de espera ou efetuar o pagamento na caixa,
pelo que se achou importante o investimento também em duas gondolas de check-out,
representando estes equipamentos, um investimento total de 318,56€.

Para que os clientes possam efetuar as compras e carregar os artigos até a caixa, serdo necessarios
carrinhos de compras, conforme o ilustrado na Figura 34. Foi definido que serdo necessarios 6
carrinhos, sendo o prego unitdrio de compra 56,58€, oque representara um investimento total
nestes equipamentos de 339,48€.
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Figura 34- Carrinho de Compras Figura 35- Balcéo/ Caixa de Check-Out Figura 36- Géndola de Check-Out
Fonte: Website Site Raja Fonte: Website Site Raja Pack, 2022 Fonte: Website Site Raja Pack, 2022
Pack, 2022

Quanto ao equipamento de transporte, a BriferViana possuird Camido Scania P 310 4x2 Basculante
com Grua, ilustrado na Figura 37, que possibilite o carregamento e descarregamento dos materiais
seja em casa/ obra do cliente. Este camido serd comprado em segunda méo, de forma a reduzir o
investimento inicial necessario. O investimento no transporte referido rondara um valor de 58
750€. Ja no que se refere ao automodvel de servico, o mesmo terd como objetivo possibilitar o
deslocamento da administracdo da empresa a reunides, visita a fornecedores/clientes, distribui¢do
de produtos pouco volumosos e tratar de assuntos diversos. A compra de uma carrinha Renault
Kangoo 1.5 Dci Compact, ilustrada na Figura 38, exigird um investimento de 10 350€.

Figura 37- Camido de Distribuigdo Figura 38- Automdvel de Servico

Fonte: Website Site Custo Justo, 2022 Fonte: Website Site Custo Justo, 2022

Quanto ao equipamento administrativo sera crucial o investimento em quatro computadores
Portatil Lenovo ThinkPad E14 (22 Geragdo) 14", trés destinados para escritdrio e o restante para a
caixa. Da mesma forma, serd necessario investir em quatro monitores Lenovo T2224d (21.5" - Full
HD - IPS), quatro teclados Lenovo Preferred Pro I, quatro ratos Lenovo ThinkPad (Bluetooth - Casual
-1200 dpi- Preto), duas impressoras Laser HP Neverstop 1202 NW (Multifungdes - Laser Mono - Wi-
Fi) e quatro Smartphones XIAOMI Redmi Note 11S 5G (6.6" - 4 GB - 64 GB - Preto), representado
estes equipamentos um investimento de 6 461,54€.
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Para o processo de compra dos materiais e registo da saida dos artigos de loja serdo investidos
433,67€ num conjunto de ecra tatil com 14 polegadas, uma impressora de talGes, aparelho com
scanner de cddigo de barras e uma box de armazenamento de dinheiro. O conjunto dos quatro
elementos pode ser observado na Figura 39. Ja para o processo de mudanca/ atualizacdo de precos
sera necessaria uma impressora de precgos e etiquetas, ilustrada Figura 40, sendo que este aparelho
exigirda um investimento de 436,04€. No processo de chegada dos materiais dos fornecedores, os
mesmos virdo devidamente codificados com os cddigos de barras, sendo necessario um Terminal
PDV portatil PDA Android, como o ilustrado na Figura 41, que permita ler e automaticamente
registe a leitura dos EAN’s no software da empresa, este aparelho exigird um investimento de
455,01€.

Figura 39- Conjunto de Registo de Dados e Fiaura 40- Impressora de Precos e Figura 41- Terminal
Atendimento ao Cliente g P ¢ PDV Portdtil
Etiquetas
Fonte: Website Site
Fonte: Website Site Worten, 2022 Fonte: Website Site Worten, 2022 Worten, 2022

Ja no que se refere ao material de escritério a BriferViana precisara de um investimento em oito
cadeiras, trés secretdrias, um conjunto de mesas e cadeiras de reunido, trés estantes de escritério,
material de escritério (canetas, folhas, entre outros), representando este material um investimento
conjunto de 2890, 86€.

Por ultimo, no que se refere ao equipamento administrativo considerou-se ainda 100€ para outros
tipos de materiais administrativos para além dos referidos, representando no total um
investimento de 10 177, 12€ em equipamento administrativo.

Para investimento em ativos intangiveis, considerou-se um investimento de 3000€ em licencas/
documentacgdo necessaria para abertura e funcionamento do negdcio, 1000€ para a cria¢do do
website da BriferViana, pois este serd um servigo terceirizado pela empresa Blisq Creative e ainda
1000€ para a compra do sistema de informacdo SAGE que sera a base da empresa. No total serdo
necessarios 4000€ para investimento em ativos intangiveis.

Considerando todo o investimento apresentado, a BriferViana precisard de 427 758,51€ para
criagdo do negdcio, sendo de realgar que 70% do investimento serd destinado para as instalagdes.
O investimento descrito, encontra-se sintetizado na Tabela 20 e os fornecedores e fontes da
informacgado descrita encontram-se descritos no Apéndice G.
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Tabela 20- Investimento de Abertura do Negdcio

Ativos Fixos Tangiveis
Edificios e Outras Construgoes

Armazém 1 300 000,00 € @ 300 000,00 €
> 300 000,00 €
Equipamento Basico
Stackers Elétricos 1 823490 € 823490 €
Porta Paletes 1 499,90 € 499,90 €
Estantes de Armazenamento Convencional 12 209,10 € 2509,20 €
Estantes Cantilever 6 158,41 € 950,49 €
Estantes de Picking Manual 178 158,41 € 28 197,75 €
Carrinhos de Compras 6 56,58 € 339,48 €
Carrinho de Movimentagado de Cargas 1 605,12 € 605,12 €
Acessorios Prateleiras e Etiquetas de Espac¢o 1 1 000,00 € 1 000,00 €
Gondola Check-Out 2 159,28 € 318,56 €
Balcdo/ Caixa Check-Out 1 1225,99 € 1225,99 €
b3 43 881,39 €
Equipamento de Transporte
Automovel de Servico 1 10 350,00 € 10 350,00 €
Carrinha de Distribuicao 1 58 750,00 € 58 750,00 €
> 69 100,00 €
Equipamento Administrativo
Computadores 4 1129,00 € 4 516,00 €
Ecras 4 59,76 € 239,04 €
Ratos 4 39,62 € 158,48 €
Teclados 4 22,42 € 89,68 €
Impressora 2 311,17 € 622,34 €
Telemodveis 4 209,00 € 836,00 €
Sistema Caixa Registadora e Leitor EAN 1 433,67 € 433,67 €
Impressora de Precos e Etiquetas 1 436,04 € 436,04 €
Terminal e Leitor Portatil 1 455,01 € 455,01 €
Cadeiras 8 45,95 € 367,60 €
Secretarias 3 201,13 € 603,39 €
Conjunto Mesas e Cadeiras de Reunido 1 1531,90€ 1531,90€
Material de Escritério 1 100,00 € 100,00 €
Estantes 3 95,99 € 287,97 €
Outros 1 100,00 € 100,00 €
> 10777,12 €

Ativos Intangiveis

Programas e Licencas

Licengas 1 3000,00 € 3000,00 €
Website 1 1 000,00 € 1 000,00 €
ERP 1 1 000,00 € 1 000,00 €

4 000,00 €

3
~ Zlnvestimento  42775851€

Para além do investimento no ano zero, devido 4 expansdo do negdcio e ao ciclo de vida dos
produtos, considerou-se crucial o investimento em equipamentos administrativos e numa carrinha
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de servigco no quarto ano. Conforme mencionado, no capitulo de Gastos com Pessoal, a partir do
qguarto ano do negdcio a BriferViana possuird dois funcionarios na area “Comercial e Assisténcia
Pdés-Venda”, sendo importante que a empresa possua mais um automaovel a disposicdo dos mesmos
para puder efetuar viagens aos clientes/ fornecedores e puderem vender os produtos da empresa
em mercados dominados pelos concorrentes.

Desta forma, foi considerado no quarto ano o investimento em mais uma carrinha de servico, que
representa um investimento neste ano de 10 350€. Para além da necessidade de compra de uma
nova carrinha, devido ao ciclo de vida dos produtos considerou-se um novo investimento em quatro
computadores Portatil Lenovo ThinkPad E14 (22 Geragao) 14", quatro teclados Lenovo Preferred
Pro Il, quatro ratos Lenovo ThinkPad (Bluetooth - Casual -1200 dpi- Preto), quatro smartphones e
duas impressoras Laser HP Neverstop 1202 NW (Multifungdes - Laser Mono - Wi-Fi). Na totalidade
no quarto ano do negécio sera necessario um investimento de 6461,54€.

J4 no quinto ano do negdcio, associado a mais um funciondrio no departamento de “Servico de
Apoio ao Cliente e Caixa”, a BriferViana tera de investir em mais um conjunto de ecra tatil com 14
polegadas, uma impressora de talGes, aparelho com scanner de cddigo de barras e uma box de
armazenamento de dinheiro, o que se traduz num investimento de 433,67€.

5.6. Amortizagoes

De forma que seja possivel construir a demonstracado de resultados previsional do negdcio para os
cinco anos iniciais do negdcio é imprescindivel calcular as amortizacdes dos varios equipamentos a
investir. Assim, na Tabela 21, encontra-se enunciada as varias taxas de depreciacGes e amortizacGes
para os varios ativos fixos tangiveis e os ativos intangiveis.

Tabela 21- Taxa de Depreciagdes e Amortizagées

~ Taxas de Depreciagbes e Amortizagdes
Ativos Fixos Tangiveis
Edificios e Outras Construcdes 10,00%
Equipamento Basico 12,50%
Equipamento de Transporte 25,00%
Equipamento Administrativo 20,00%
Ativos Intangiveis
Programas de Computador 33,33%

Fonte: Publicado por Banco de Portugal, Banco de Portugal Euro Sistema, 2021

Com base nos valores enunciados na Tabela 20 e considerando a taxas de depreciagdo e
amortizacdo apresentadas foi possivel alcancgar para cada os cinco primeiros anos do negécio, os
gastos/reversdes de deprecia¢do e amortizagdo ilustrados na Tabela 22.
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Tabela 22- Gastos de Depreciagdo e Amortizagdo

Ativos Fixos Tangiveis

Edificios e Outras Construgdes 30 000,00 € 30 000,00 € 30 000,00 € 30 000,00 € 30 000,00 €
Equipamento Basico 5 485,17 € 5 485,17 € 5485,17 € 5 485,17 € 5 485,17 €
Equipamento de Transporte 17 275,00 € 17 275,00 € 17 275,00 € 258750 € 2587,50€
Equipamento Administrativo 215542 € 215542 € 215542 € 3T TIE 1379,04 €
TOTAL 54 915,60 € 54 915,60 € 54 915,60 € 4152041 € 39451,72 €
Ativos Intangiveis
éProgramas de Computador 1333,33¢€ 1333,33€
TOTAL 1333,33 € 1333,33 €
Total Depreciagdes & AmortizagBes 56249,93€  56250,93€ 5491860€ 4152441€  3945672¢€

5.7. Fundo de Maneio

Nesta fase é importante definir claramente as necessidades de fundo de maneio resultantes, ou
seja, as necessidades de fundos de tesouraria que o projeto necessitara para poder progredir sem
estrangulamentos do ponto de vista de Tesouraria. Um financiamento inadequado das
necessidades de fundo de maneio pode inviabilizar um projeto, mesmo que ele seja atrativo do

ponto de vista de resultados.

O prazo médio de recebimento serd 0 dias, pois os clientes pagam no momento exato que compram
os materiais. J& o prazo médio de pagamento aos fornecedores sera 15 dias, garantido assim
conforme definido em capitulos anteriores, uma relacdo de confianca para com os fornecedores.

O prazo médio de stockagem, isto é, quanto tempo o stock fica em armazém/loja sera de 50 dias
(1,61 meses). Este valor foi atingido efetuando uma divisdo entre o valor mensal de compras e o
valor de stock necessario para ter a loja abastecida de material.

Como mostra a Tabela 23 foi definido a reserva de seguranc¢a de tesouraria para os 5 anos inicias
do negdcio de 10 000€. Como os clientes pagam a pronto, as necessidades de fundo de maneio dos
clientes é nula para todos os anos. Ja as necessidades de fundo de maneio dos inventarios/stock
foi obtida através de uma multiplicagdo do CMVMC pelo prazo médio de stockagem mensal.

Quanto aos recursos em fundo de maneio, o valor dos recursos com os fornecedores foi obtido
através do valor total do CMVMC e FSE, multiplicado pelo prazo médio de pagamento aos
fornecedores. O valor de recursos de fundo de maneio do estado é obtido através dos gastos com
SS, IRS e IVA.
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Como se sabe o fundo de maneio permite saber o estado da salde operacional da empresa, no
sentido em que um fundo de maneio negativo significa que a empresa nao tera fundos para manter
a sua atividade operacional, havendo falha de liquidez. Deste modo, como o fundo de maneio é
positivo para os cinco anos de exploracdo do negécio, significa que o ativo corrente é superior ao
passivo corrente, ou seja, a BriferViana tera no final desses anos mais ativos liquidos do que dividas.

Tabela 23- Necessidades de Fundo de Maneio

Necessidades Fundo Maneio

Reserva Seguranca Tesouraria 10000,00€ 10000,00€ 10000,00€ 10000,00€ 10000,00€
Clientes
Inventarios A4 614,56 € A47835,62€ 52277,39€ 55509,18€ 5827096 ¢€
Estado
TOTAL 5461456 € 5783562€ 6227739€ 65509,18€ 68B270,96¢€
Recurses Funde Maneio
Fornecedores 17 666,02 € 18879,86€ 20543,44€ 21761,03€ 2280570€
Estado 33459,33€ 35683,32€ 39351,98€ 42007,61€ 4496042¢€
TOTAL 5112535€ 54563,18€ 5989543€ 63768B64€ 67766,12€
Fundo Maneio Necessario 3489,21€ 327244 € 23819 € 1740,53 € 504,85 €
5.8. Financiamento e Plano Financeiro

Neste capitulo estd expressa a forma de financiamento do projeto. O financiamento de uma
empresa ou projeto deverd sempre cumprir a regra do equilibrio financeiro, ou seja, as
necessidades seja de médio/ longo prazo ou curto prazo deverdo ser financiadas em igual periodo
de tempo. Assim, foi definido que o investimento necessario para abertura do negdcio serd
financiado por 70% de capital préprio e os restantes 30 % através de financiamento bancério, ou
seja, do valor de investimento 427 758, 51€, 299 431, 96€ serdo financiados por capital préprio e
serd efetuado um crédito de 128 327, 55€. Atendendo & carateristica do empréstimo foi associada
uma taxa de juro de 7%, com o empréstimo com 5 anos de reembolso constante, o que representa
um reembolso anual de 25 665,51¢€.

Com base nesses dados foram calculados os valores do juro anual para os 5 anos de exploragdo e o
imposto de selo que representa 0,4% do juro anual, totalizando ambas as rubricas foi possivel
calcular os juros suportados pela empresa para os 5 anos iniciais do projeto. O plano de
financiamento do projeto encontra-se representado e sintetizado na Tabela 24.

Tabela 24- Financiamento

 Rwbrca | 1 | .2 . 3 | 4 | 5 |
Capital em divida (inicio periodc 128 327,55 € 102 662,04 £ 76996,53 € 51331,02 € 25665,51€
Taxa de Juro 7% 7% 7% 7% 7%
Juro Anual 898293 € 7 186,34 € 538976 € 3593,17 € 1796,59 €
Reembolso Anual 25 665,51 € 25 665,51 € 25 665,51 € 25 665,51 € 25665,51€
Imposto Selo (0,4%) 35,92 £ 28,75 € 21,56 € 14,37 € 7,19 €
Servigo da divida 34 684,37 € 32 880,60 € 31076,83 € 29 273,05 € 27 469,28 €
Valor em divida 102 662,04 € 76 996,53 € 51331,02 € 25 665,51 €
3 Juros Suportados 901886 € 7 215,09 € 541132 € 3607,54€ 1803,77 €
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5.9. Demonstragao de Resultados

O mapa da Demonstragdo de Resultados permite comparar os rendimentos e custos resultantes da
atividade da empresa, basicamente, como é sabido, permite determinar o potencial de libertacdo
de resultados do projeto. Através deste mapa podemos identificar se a BriferViana apresentara
rentabilidade liquida positiva ou se caso contrario dara prejuizo, constituindo-se como a primeira
abordagem a viabilidade do projeto.

Deste modo, definidos todos os pressupostos anteriores, este mapa é imputado com base em
valores ja calculados. Assim com base na Equacdo 4 e conhecidos o valores de vendas e gastos
(CMVMC, FSE, Gastos com Pessoal e Imparidade de Dividas a Receber) obteve-se o agregado
Resultado Antes de Encargos Financeiros, Impostos e Depreciacdes/Amortizacdes (EBITDA). E ainda
importante realcar, que o valor da Imparidade de Dividas a Receber resulta das perdas por
imparidade, que se traduzem em 2% das Vendas + IVA. Deste modo alcangou-se os valores
mostrados na Tabela 25, para os 5 anos do negdcio.

Seguidamente retirando ao EBITDA os gastos associados as despesas de investimento, traduzidas
pelas Depreciagdes/AmortizacGes, obteve-se com base na Equacdo 5 o agregado Resultado Antes
de Encargos Financeiros e Impostos, também ilustrado na Tabela 25. Considerando os gastos
relativos ao financiamento, que refletem as decisGes relativas a Estrutura de Capital (relagcdo entre
Capitais Proprios e Capitais Alheios no financiamento do negdcio), nomeadamente os juros de
empréstimos, chegou-se ao agregado Resultado Antes de Impostos, através da Equacao 6, onde
este valor ja expde um crescimento gradual de ano apds ano, apresentando o maior valor no quinto
ano do negdcio. Os juros e rendimentos similares obtidos que tém um efeito positivo no EBT, sendo
gue sdo resultado no saldo acumulado da tesouraria sujeito a uma Taxa de Aplicacdes Financeiras
de Curto Prazo.

Por fim, com base na Equagdo 27 e inferindo os impostos sobre o rendimento (IRC=21%), obteve-
se o Resultado Liquido (RL) do projeto, que permite perceber que o negdcio apresentara lucro nos
cinco anos iniciais. No primeiro e quinto ano, o lucro apresentado pela BriferViana sera de
84 796,35€ e 110 683,81€, respetivamente, o que se traduz num aumento de 30% do resultado
liguido em cinco anos, basicamente este mapa da uma primeira conclusdo de que o negécio serd
vidvel.
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Tabela 25- Demonstragdo de Resultados

=N B N N B B

Vendas e servigos prestados
CMVMC

Fornecimento e servigos externos
Gastos com o pessoal

Imparidade de dividas a receber (perdas/reversies)

EBITDA (Resultado antes de depreciacdes, gastos de
financiamento e impostos)

Gastos,/reversdes de depreciagdo e amortizagdo
EBIT [Resultado Operacional)

Juros e rendimentos similares obtidos

Juros e gastos similares suportados
RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS

Imposto sobre o rendimento do pericdo

RESULTADO LIQUIDO DO PERIODO

784 800,13 €

32122480€

26442593 €

268 137,05€

19 306,08 €

149 689,27 €

5624953 €

93 439,34 €

375,87 €

901886 €

84 796,35 €

84 796,35 €

5.10. Cash Flows Operacionais

843 276,70 €

344 41646 €

269598,23 €

27541485 €

2074461 €

175702,52 €

5625053 €

119451,59 €

120079 €

721509 €

113 437,28 €

1805167 €

95 385,61 €

92405228 €

376397,21€

2753819 €

307 287,77 €

2273169€

190097,43 €

54918 60€

135178,84 €

203381¢

541132 €

131 801,43 €

27 678,30€

104 123,13 €

98117719

399 666,08 €

2B 0B89S €

34681271 ¢

2413656 €

18247249 €

4152441 €

140 948,08 €

2714892¢

360754€

140 055,46 €

2041165€

110 643,81 €

103098092 €

41955085 €

28 650,73 €

379518659 €

2536213 €

177 898,41 €

3945672 €

138 441,70 €

346816

180377€

140 106,09 €

2942238 €

110 683,81 €

O mapa de Cash Flow mostra a conversdao monetaria da atividade da empresa, nomeadamente os
valores libertados pela atividade e as suas necessidades de financiamento. Conforme retratado no
capitulo “Revisdo Bibliografica”, este evidencia a previsdao dos fluxos de caixa para os cinco anos

iniciais do negdcio, onde mostra a diferenga entre os fluxos de caixa operacionais e o investimento.

Através da andlise @ Tabela 26 e analisando o Free Cash Flow acumulado é possivel confirmar que
o projeto é convencional, pois o projeto comeca com valores negativos, fruto do elevado

investimento inicial no ano zero e a partir do quarto ano comega a apresentar valores positivos.
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Tabela 26- Mapa dos Cash Flows

Rebrica | 1 2 | 3 | 4 | 5

Meios Libertos do Projecto

Resultados Operacionais (NOPLAT) 73817,08€ 94366,75€ 106791,28€ 111348,98€ 10936894€
Depreciagfes & Amortizagdes 56249,93€ 56250,93€ 54918,60€ 4152441€  39456,72€
Provistes

130 067,01€ 150617,68€ 161709,88€ 152873,30€ 148825,66€
Investimento /Desinvestimento em Fundo Maneio
Fundo de Maneio 16 156,85 € 216,77 € 890,47 € 641,43 € 1235,69€
Cash Flow de Exploragio 146 223,86€ 1%0834,45€ 162000,35€ 153514,82€ 150061,34€

Investimento /Desinvestimento em Capital Fixo

Capital Fixo -16811,54 € -433,67 €
Free Cash Flow 146 223,80€ 150834,45€ 162600,35€ 136703,28€ 149627,67€
Cash Flow Acumuladoe -323513,80€ -172679,35€ -10079,00€ 126624,2R€ 276251,96€

5.11. Balanco

A andlise do Balanco permite apenas perceber a evolu¢do das principais rubricas do plano de
negécios. No caso da analise efetuada é observado um aumento do ativo, passivo e do capital
préprio, que pode ser justificado pelo investimento e crescimento previsto para a BriferViana ao
longo dos cinco anos de andlise.

Comparando a diferenca entre o Ativo Nao Corrente e o Ativo Corrente, verifica-se o crescimento
do Ativo Corrente ano apds ano, o que conduz a um aumento do ativo ao longo dos cinco anos
iniciais de exploragdo de negécio.

Uma vez que os prazos médios de recebimentos e pagamentos diferem em 15 dias, isto leva a que
nao haja uma situagdo défice de tesouraria associado a este fator, pois conforme se pode verificar
no mapa da Tabela 27, o Ativo Corrente corresponde a cerca de 26% do valor do Ativo no primeiro
ano e a 82% do valor do Ativo no quinto ano do negdcio, o que demonstra o crescimento do fundo
monetdrio da empresa.

A teoria financeira de Brealey (2021), defende que o aumento do valor do Ativo e Passivo de longo
prazo (ndo corrente) demonstra uma capacidade de gestdo de tesouraria no curto prazo. No
entanto, o valor do Ativo Corrente é superior ao do Passivo Corrente, o que gera uma capacidade
de liquidez das suas obriga¢des no curto prazo.
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Como o valor de Total Ativo é igual ao Total Passivo + Capitais Proprios o balanco demonstrado na
Tabela 27 encontra-se equilibrado, sendo de referir que o valor do ativo e do passivo + capital
proprio aumenta ao longo dos anos com o crescimento esperado para a BriferViana.

Tabela 27- Balango Previsional

. R | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |

ACTIVO
Activo Nio Corrente 315 260,65 € 259 011,72 € 204096,12 € 179 387,25 € 140 369,21 €
Activos fixos tangiveis 313927,31€ 259 011,72 € 204 096,12 € 179387,25€ 140 369,21 €
Activos Intangiveis 1333,33€
Activo corrente 110 481,75 € 257 942,20 € 406 276,74 € 521573,84 € 649 622,46 €
Inventarios 44 614,56 € 47 835,62 € 52277,39€ 55509,18 € 58 270,36 €
Clientes -19 306,08 € -40 050,69 € -62 782,38 € -86919,34 € -112 281,47 €
Caixa e depdsitos bancarios 85173,27€ 250 157,36 € 416 781,73 € 552 984,00 € 703 632,96 €
TOTAL ACTIVO 475742,39€ 516 954,00 € 610 372,86 € 700 961,10 € 789 991,66 €
CAPITAL PROPRIO
Capital realizado 299 430,96 € 299 430,96 € 299 430,96 € 299 430,96 € 299430,96 €
Reservas -112 273,30 € -27 475,95 € 67911,03 € 172 036,53 € 282 683,50 €
Resultado liquido do periodo 84797,35€ 95 386,98 € 104 125,50 € 110 646,37 € 110 687,76 €
TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 271955,00 € 367 341,99 € 471 467,49 € 582 114,46 € 692 802,22 €
PASSIVO
Passivo ndo corrente 102 662,04 € 76 996,53 € 51331,02 € 25 665,51 €
Provistes
Financiamentos obtidos 102 662,04 € 76 996,53 € 51331,02€ 25 665,51 €
Passivo corrente 51125,35€ 72 615,48 € 87574,35€ 93 181,13 € 97 189,45 €
Fornecedores 17 666,02 € 18 879,86 € 20 543,44 € 21 761,03 € 22 805,70 €
Estado e Qutros Entes Publicos 33459,33 £ 53 735,62 € 67 030,91 € 71420,10£€ 74 383,75 €
TOTAL PASSIVO 153 787,39 € 149 612,01 € 138 905,38 € 118 846,64 € 07 189,45 €
TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS 475742,39€ 516 954,00 € 610 372,86 € 700 961,10 € 789 991,66 €

5.12. Indicadores Econdmico-Financeiros

Nesta fase de avaliacdo econdmico financeira do negdcio existe um conjunto de indicadores
amplamente aceites e complementares a andlise do projeto, conforme ilustrado na Tabela 28.

Com andlise & Tabela 28, é facilmente percetivel que o negdcio crescerd no segundo ano em 7,5%,
aumentando o crescimento para 9,6% no terceiro e reduzido o crescimento no quarto e quinto ano,
em 6,2% e 5,1%, respetivamente. J4 no que se refere a rendibilidade liquida sobre as vendas, a
mesma varia para os cinco anos no intervalo [10.7,11.3] %, o que significa que por cada 1000€ que
a BriferViana vender, terd um lucro liquido [107,113] €.

Todo o investimento exercido pela BriferViana terd um retorno 0,2 vezes sobre seu custo total, ou
uma taxa de retorno de 20% no primeiro ano do negdcio. Entre o segundo e quarto ano a taxa de
retorno variara entre os 18% e os 16%, sendo que o quinto ano de exploragdo, a empresa terd um
retorno de 0,14 vezes o investimento inicial. Ja a rentabilidade dos ativos variara entre [18,23] %
para os cinco anos iniciais do negdécio, o que representa que para o quinto ano, com uma
rendibilidade dos ativos de 18%, cada 100 euros de ativos da empresa estdo a gerar um lucro liquido
de 18 euros. Atendendo aos valores da Rotagdo do Ativo é facilmente observavel que a BriferViana
terd durante os cincos anos iniciais uma reducdo da eficiéncia com que a empresa esta a gerar
vendas, ou seja, nUmero de vezes que o ativo é convertido em vendas diminui desde o primeiro
ano até ao quinto ano.
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Um dos indicadores mais importantes para as analises econdmico financeiras é a Rendibilidade dos
Capitais Préprios, sendo que se a empresa obtiver uma rentabilidade dos capitais préprios de 31%
no primeiro ano, isto significa que ela obteve um lucro de 31 euros por cada 100 euros de capital
proprio (investimento dos acionistas). Tal como os restantes indicadores econdmico-financeiros a
ROE também verifica uma diminuicdo durante os cinco anos iniciais do negdcio.

Os indicadores financeiros da Tabela 28, mostram o crescimento exponencial da empresa, pois
conforme ilustrado na tabela, a autonomia financeira, a solvabilidade total e a cobertura dos
encargos financeiros cresce durante os cinco primeiros anos do negécio. E percetivel com base nos
valores, que no quinto ano 88% dos ativos serdo financiados por capital préprio, o que traduz um
aumento da autonomia financeira da BriferViana em 24% do primeiro para o quinto ano do negécio.
Da mesma forma, com o incremento dos anos, a BriferViana ganhara capacidade para honrar os
seus compromissos financeiros perante terceiros, ou seja, terd maior capacidade de pagar dividas
a credores e maior capacidade para gerar resultados suficientes de forma a suportar as suas
obrigacOes financeiras e despesas, conforme é observavel com o aumento da solvabilidade e da
cobertura dos encargos financeiros ao longo dos cinco anos.

Com base, nos indicadores de liquidez, como a liquidez geral e a liquidez reduzida sdo superiores a
100%, a BriferViana tera durante os cinco anos capacidade para pagar as suas dividas de curto prazo
apenas com o dinheiro que dispde e com o valor que os clientes poderdo dever a empresa. Como
seria expectdvel, apds a analise ja efetuada com base noutros indicadores, no primeiro ano a
BriferViana tera menos capacidade para pagar as suas dividas apenas com o dinheiro que dispde
em comparagdo com os anos seguintes, ainda assim o dinheiro em caixa nesse ano sera suficiente
para o pagamento das dividas.

Por fim, mas ndo menos importante, sdo também ilustrados na Tabela 28, os indicadores de risco
do negédcio, nomeadamente a Margem Bruta, o Grau de Alavanca Operacional e o Grau de Alavanca
Financeira. De acordo com os valores de Margem Bruta obtidos, o luro da BriferViana apds a
empresa ter liquidado todos os custos das mercadorias vendidas e matérias consumidas aumentara
de ano par ano, sofrendo um aumento de 145 646, 83€ do primeiro para o quinto ano do negdcio.

Para o caso da alavancagem financeira como o valor da mesma é maior que 100% nos quatro anos
iniciais, a BriferViana retornara lucro adicional aos sécios e acionistas nesses anos. Ja, para o caso
da alavancagem operacional como o seu valor é positivo para todos os anos de analise,
encontramo-nos perante uma excelente administragdo financeira, ou seja, ha um aumento da
receita bruta e uma diminuicdo das despesas. A partir do segundo ano até ao quinto ano verifica-
se um aumento da alavancagem operacional, que permite concluir que a empresa estd proxima do
ponto de equilibrio.
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Tabela 28- Outros Indicadores

INDICADORESECONGMICOS |1+ |2 | 3 | 4 | 5 |

Taxa de Crescimento do Negdcio 7.5% 9,6% 6,2% 5,1%
Rentabilidade Liquida sobre as vendas 10,3% 11,3% 11,3% 11,3% 10,7%

INDICADORES ECONOMICOS - FINANCEIRO ———n—

Return On Investment (ROI)

Rendibilidade do Activo 22% 23% 22% 20% 18%
Rotagdo do Activo 184% 163% 151% 140% 131%
Rendibilidade dos Capitais Proprios (ROE) 31% 26% 22% 19% 16%

INDICADORES FINANCEIROS --—-—

Autonomia Financeira

Solvabilidade Total 277% 345% 439% 59-0% 813%
Cobertura dos encargos financeiros 1036% 1656% 2498% 3907% 7675%
———-——
Liquidez Corrente 216% 355%

Liquidez Reduzida 129% 289% 404% 500% 608%

| INDICADORESDERISCONEGOCl0__|___ 1+ | 2 | 3 | 4 | 5
Margem Bruta 437132,41€ 471862,01€ 520116,89€ 353422,16€ 382779,24€
Grau de Alavanca Operacional 468% 395% 385% 393% 421%
Grau de Alavanca Financeira 110% 105% 103% 101% 100%

5.13. Avaliagao do Projeto

Conforme referido no capitulo da “Revisdo Bibliografica” a avaliacdo do projeto serd feita admitindo
duas perspetivas de avaliacdo, na perspetiva do acionista e na perspetiva da empresa/projeto.

Na perspetiva do acionista, os Free Cash Flows to Equity foram descontados a uma taxa que reflita
o custo de oportunidade dos capitais préprios. Como mostra a Equacdo 27, para célculo do custo
de oportunidade dos capitais proprios é necessario conhecer o valor do prémio de risco do mercado
(USA), cujo valor foi mencionado e calculado no capitulo “Pressupostos”, sendo o mesmo de 5,69%,
devendo adicionalmente ser considerado o prémio de risco do pais (Portugal) que é 1,88%. Foi
também obtida a taxa de juro de ativos sem risco (divida soberana nacional — OT 10 anos), sujeita
a taxa de inflagdo esperada para os respetivos anos, onde o valor assumido para o ano zero foi
2,1%, conforme mencionado no capitulo “Pressupostos”. Com base na Equagdo 15, considerando
os valores da taxa de juro de ativos sem risco, o prémio de risco de mercado, o prémio de risco do
pais e o beta do projeto, calculado para o(s) setor(es) de atividade em causa e ajustado as condi¢Ges
de financiamento e fiscalidade do projeto calcularam-se os valores do fator de desconto para os
cinco anos iniciais do negdcio, mostrados na Tabela 29. Seguidamente, os FCFE foram descontados,
obtendo-se assim os valores apresentados na Tabela 29, para os FCFE atualizados.

Tabela 29- Mapa dos FCFE Atualizados

. Rwie | o | 1 2 | 3 | 4 | 5 |

Free Cash Flow do Equity -354212,49€ 111539,28€ 117953,44 € 131522,89€ 107429,38€ 122157,34€
Taxa de Juro de Activos Sem Risco 2,1% 2,2% 2,2% 2,3% 2.3% 2,4%
Prémio de Risco de Mercado 5,7% 5.7% 5, 7% 5,7% 5,7% 5,7%
Custo de Oportunidade dos Capitais Proprios 10,9% 10,%% 11,0% 11,0% 11,1% 11,1%
Factor de Actualizacio 1,00 111 1,23 1,37 1,52 1,69
Cash Flows Atualizados -354212,49€ 100 541,53 € 95 800,39 € 96 210,72 € 70751,15 € 72399,8B€
Cash Flows Atualizados Acumulados -354212,49€ -253670,96€ -157870,56€ -61659,85€ 9091,21€ 81491,19€
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Por outro lado, na perspetiva da empresa/projeto, de forma a refletir a forma como o projeto é
financiado, os Free Cash Flows to Firm foram descontados a uma taxa que reflete quer o custo de
oportunidade dos capitais préprios quer o custo da divida, ou seja, descontados segundo o custo
médio ponderado de capital (WACC).

Através da Equacdo 30, estimou-se para cada ano do negdcio o custo de oportunidade dos capitais
préprios. O custo de financiamento/divida considerado foi 7,0%, conforme referido no capitulo
“Pressupostos”, uma vez que nas condi¢des de financiamento do projeto foi prevista a contratacao
de divida a taxa fixa. Para o cdlculo do efeito da poupanca fiscal foi considerada a taxa de IRC de
21% (Equacgdo 34), resultando um custo de divida apds poupanca fiscal de 5,5%.

Seguidamente, através da Equacao 35, foi possivel alcancar o valor do custo médio ponderado do
capital apds impostos, conforme ilustra a Tabela 30.

Tabela 30- Cdlculo do WACC

R o 1 | 2 3 | 4 | 5

Passivo Remunerado 203 997,98 € 102 662,04 € 76996,53 € 51331,02€ 25 665,51€ 0,00 €
Capital Préprio 187 157,66 € 271955,00€ 367 341,99 € A71 467,49 € 582114 46 € 692 802,22 €
Total 301 155,63 € 374617,05 € 444 338,52 € 522 708,51€ 607 779,97 € ©692802,22€
% Passivo Remunerado 52,2% 27,4% 17,3% 9,8% 4,2% 0,0%

% Capital Proprio 47,8% 72,6% 82,7% 90,2% 95,8% 100,0%
Custo de Financiamento 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0%
Custo de Financiamento com Efeito Fiscal 5,5% 5,5% 5,5% 5,5% 5,5% 5,5%
Custo de Oportunidade dos Capitais Préprios 10,9% 10,9% 11,0% 11,0% 11,1% 11,1%
Custo Médio Ponderado de Capital 8,1% 9,5% 10,0% 10,5% 10,8% 11,1%

Alcangados os valores do WACC e através da Equacgdo 16, foram calculados os valores do fator de
desconto para os cinco anos iniciais do negdcio, mostrados na Tabela 31. Seguidamente os FCFF
calculados com base na Equagdo 12, foram descontados obtendo-se assim os valores de FCFF
descontados apresentados na Tabela 31.

Tabela 31- Mapa dos FCFF Atualizados

R | o 1 | 2 | 3 . 4 | 5 |

Free Cash Flow to Firm -469 737,66 € 146 223,65€ 150 834,03 € 162 599,72 € 136 702,44 €  149626,62 €
WACC 8,1% 9,5% 10,0% 10,5% 10,8% 11,1%
Factor de Actualizagdo 1,00 1,09 1,20 1,33 1,48 1,64
Cash Flows Atualizados -469 737,66 € 133 580,85 € 125 230,95 € 122 184,02 € 92677,75€ 9128848 €
Cash Flows Atualizados Acumulados -469 737,66 € -336146,81€ -210915,86€ -8873L84€ 3945,91€ 95 234,39 €

Numa fase seguinte calculados os valores dos Free Cash Flows to Firm e to Equity, foi possivel
estudar as abordagens para a estimacdo do valor terminal do projeto, seja na perspetiva de
liguidagdo ou na perspetiva da continuidade.

Admitindo a perspetiva de liquidacao, ou seja considerando o valor residual dos ativos no termo do
52 ano de exploragdo do projeto, que corresponde ao valor contabilistico dos ativos fixos nessa data
e a recuperacgao do fundo de maneio, alcangaram-se os resultados mostrados na Tabela 32, para os
indicadores VAL, TIR e Payback. O Valor Atual Liquido, admitindo a hipdtese de liquidagao foi obtido
através da Equacdo 17, sendo resultado da soma dos Free Cash Flows descontados no final do 52
ano, ou seja é resultado do ativo ndo depreciado, somado ao fundo de maneio e subtraido do
passivo no 52 ano do negdcio.

Tanto na ética da empresa, como do investidor a TIR apresenta valores superiores ao custo médio
ponderado do capital e ao custo de oportunidade dos capitais préprios, respetivamente, o que
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indica que o projeto ird criar valor. Nas mesmas condi¢des, o Payback assume o valor de 4 anos, o
gue aponta para a recuperacgao do capital investido no final desse periodo. O VAL obtido traduz a
ideia de que o projeto gerara, a curto-médio prazo, os fundos necessdrios a sustentacdo da
atividade operacional, sendo que na perspetiva da empresa o valor atual liquido, caso a BriferViana
feche o negédcio ao fim de 5 anos seria de 142 424, 74€ e na perspetiva do investidor seria de

300 496, 00£.
Tabela 32- Indicadores Hipotese de Liquidagdo

PERSPETIVA INDICADORES

VAL 142 42474 €
Empresa TIR 20,22%

Payback Period 4

VAL 300 496,00 €
Investidor TIR 30,93%

Payback Period 4

Admitindo a hipdtese de continuidade, isto é, assumindo que a partir do quinto ano do negdcio, o
projeto entrard em velocidade de cruzeiro, ou seja admitindo que ndo haverd margem para
alteracbGes competitivas ao nivel do mercado e o negdcio continuara a ser explorado sem um
horizonte definido, alcancaram os valores da TIR, VAL e Payback Period ilustrados na Tabela 33.
Assumiu-se uma taxa de crescimento dos cash flows em perpetuidade nula, conforme referido no
capitulo “Pressupostos”. O Valor Atual Liquido, admitindo a hipdtese de continuidade foi obtido
através da Equacdo 18, sendo resultado do valor atual dos Free Cash Flows previstos para um
horizonte temporal adicionado do valor do valor do negécio previsto para o termo do horizonte
temporal e também atualizado para o momento atual.

Tanto na perspetiva do acionista como na perspetiva da empresa o VAL apresenta valores positivos,
sendo possivel afirmar que os investidores da BriferViana deverdo avangar com o investimento e
nao rejeitar o projeto. Em ambas as perspetivas o numero de anos que decorrerdo até os cash flows
acumulados estimaveis igualarem o montante do investimento serdo 4 anos, oque indica que a
totalidade do investimento estara liquida no final do quarto ano do negdcio.

Ja no que se refere aos valores da TIR, perante a perspetiva da empresa o valor da TIR é superior
ao WACC (41,04%>8,08%) e perante a perspetiva do investidor é superior ao custo de oportunidade
dos capitais préprios (43,11%>10,9%), sendo possivel concluir que os investidores deverdo avancar
com o investimento na BriferViana.

Tabela 33- Indicadores Hipdtese de Continuidade

PERSPETIVA INDICADORES

VAL 916 175,31 €
Empresa TIR 41,04%

Payback Period 4

VAL 732 570,30 €
Investidor TIR 43,11%

Payback Period 4
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6. RESULTADOS E DISCUSSAO

Sendo o tema central da Dissertacdo o desenvolvimento de um plano de negécios e avaliacdo
econdmico-financeira de um projeto de investimento na drea do comércio de artigos de Bricolage,
Construcdo e Jardim, o principal objetivo do trabalho consistiu em responder a questao relativa a
viabilidade econdmico-financeira do projeto, isto €, concluir se o investimento é rentavel.

O objetivo de qualquer plano de negdcios é descrever e identificar os meios necessdrios para toda
a atividade de um negdcio, que tem como finalidade apresentar lucro. Deste modo, de forma a
sintetizar e apresentar os resultados do plano de negdcios elaborado foi utilizado o Mapa do
Modelo de Negdcios Model Canvas, cujos autores sdo Osterwader e Pigneur (2010). Este modelo
permite assim apresentar um simples esquema da estratégia que ajuda a planificar a ideia do
negocio através de uma descri¢do simples de como a empresa ird funcionar, conforme ilustrado na
Figura 42.

Key Partners & Key Activities o Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments

VITO: Tools for the Brave

Bricolage e Ferramentas:
Bosch, Pecol e Metafranc

Jardim: Altadex e Forest

Comercializagdo e
distribuicdo de artigos
de Bricolage, Construgéo
e Jardim

Estratégia de penetragio-
vender produtos que ja
existem no mercado onde
pretende atuar

Estratégia de focalizagdo-

Rapida resposta e
excelente capacidade de
atendimento ao cliente

Compreensdo, resposta,
proximidade e entrega

Segmento B2B:
profissionais individuais,
empresas de
jardinagem, construgdo,
pichelaria, eletricidade,

Style Iberica focada num nicho de ao cliente pintura, estuque e
B . mercado, alcancando gesso, ladrilharia, entre
Construgdo: Irbal, Secil, relagBes Gtimas e de outras
Cimpor e Saint Gobain : izads li
Kev R . 1 | amizade com os clientes hannel i
Ay Tasources Zm Channels o Segmento B2C: cliente e
Instalagtes Proximidade com os Distribuiciio com utilizador final
Localizacio cllenltes,'ffjrnecec!ores, e entrega ao domicilio e
funcionérios, cultivando em obra
Pessoal uma excelente relagéo

com os stakeholders Website e redes socals

Newsletter quinzenal

Cost Structure

®

Revenue Streams é

Gastos Com Pessoal . . , o
Receitas obtidas através da comercializagdo e venda dos produtos das
dreas da Bricolage, Construgdo e Jardim, com uma estratégia de pricing
baseada em pregos de venda alinhados com os dos concorrentes

Fornecimentos e Servigos Externos
Investimento

Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

Figura 42- Modelo de Negdcios Lean Canvas

Conforme analisado e mencionado, o crescimento que o setor do retalho da bricolage, construgao
e jardim tém conhecido no pais representa uma oportunidade para a instalacao de novos negdcios
neste setor. Assim, o projeto de investimento apresentado assenta numa estratégia de penetracao,
onde a Brifer Viana pretendera vender produtos que ja existem no mercado que se pretende atuar.

A diferenciagdo é a vantagem competitiva do negdcio, onde esta serd atingida com base nos fatores
competitivos da localizacdo, proximidade com os clientes, qualidade de servico e atendimento
personalizado. Focada num nicho de mercado, a Brifer Viana pretendera alcangar relagdes timas,
de amizade e proximidade com os seus clientes, mas ao mesmo tempo cultivando uma excelente
relacdo com todos os stakeholders, desde fornecedores a funcionarios. A estratégia é de foco, por

oposicdo a uma estratégia de lideranga, porque o objetivo principal é servir um cliente numa area
especifica.
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Conforme mencionado no capitulo da “Revisdo Bibliografica”, a vantagem competitiva pode ser
alcancada por duas vias, diferenciacdo ou custo. A vantagem competitiva pelo custo, apenas é
conseguida em empresas sedimentadas no mercado ou por outro lado com um investimento
elevado para que seja possivel criar um negdcio ao nivel dos grandes concorrentes existentes no
setor, conseguindo baixar os precos junto dos fornecedores e alcancando margens de lucro
superiores @ concorréncia. No entanto, dada a dimensdo que se pretende para o negécio, a
estratégia assente no custo ndo pode ser considerada, pois a mesma exige enorme investimento.

Como referido a projecdo de vendas do negdcio foi ancorada nas vendas da Maxmat de Viana do
Castelo, mas poder-se-ia ter ancorado as mesmas noutro concorrente, como a Leroy Merlin, Casa
Peixoto ou Bricomarché. A base para esta escolha foi a acessibilidade aos dados.

No que respeita a avaliagdo econdmico financeira e 4 viabilidade do negdcio os resultados obtidos
permitem efetuar varias analises e retirar conclusées num sé sentido, ou seja permitem concluir
gue o projeto de investimento serd economicamente vidvel.

Segundo o Banco de Portugal a autonomia financeira das empresas do setor, entre 2016 e 2020
variou entre o intervalo de [35,1%;38,2%)]. De acordo com os resultados obtidos para o projeto em
estudo, este indicador variara entre [64%;88%] nos cinco anos iniciais do negdcio, o que demonstra
gue estes valores estdo bastante acima da média do setor, encontrando-se apenas ao nivel de 15%
das empresas. A autonomia financeira apresenta assim valores elevados comprados com a média
do setor, pelo facto de 70% do investimento ser financiado por capital préprio e apenas 30% por
capital alheio.

Ja para os valores da rendibilidade dos ativos e da rendibilidade dos capitais prdprios, segundo o
Banco de Portugal entre 2016 e 2020, a média do setor variou entre [6,4%;8,8%] e [7,9%;16%],
respetivamente. Para o projeto em estudo a rendibilidade dos ativos e dos captais préprios variara
para os cinco anos iniciais entre [18%;22%] e [16%;31%)], respetivamente. Como é percetivel a
rendibilidade dos ativos apresenta valores superiores 48 média do setor, sendo de esperar que os
ativos da empresa gerem mais lucro que os ativos das empresas do setor. O mesmo verifica-se para
0s capitais proprios, pois os capitais proprios investidos pelos acionistas da empresa gerardao maior
lucro do que os capitias préprios investidos pelos acionistas das empresas do setor.

Com base nos valores de alavancagem altos é passivel de afirmar que o negdcio tem um risco
elevado, pois quanto maior alavancagem maior o risco, mas maior sera o retorno esperado.

De forma, avaliar a influéncia de varidveis mais criticas do projeto do investimento foi efetuada
uma andlise de sensibilidade. A analise de sensibilidade mede a alteracdo da rentabilidade do
investimento quando se altera algum pressuposto ao projeto face ao inicialmente previsto. Neste
sentido, optou-se por calcular a reagdo dos indicadores a um choque em simultdneo das duas
variaveis mais criticas: ganho de quota de mercado e as vendas no primeiro ano do negécio. Nesta
analise foram considerados dois cenarios alternativos ao cenario base (Base Case): cenario
pessimista (Worst Case) e cenario otimista (Best Case).

Para o pior caso, em relacdao ao ganho de quota de mercado considerou-se uma redugao de 1 p.p.
(ponto percentual) para as trés unidades negdcios em todos os anos, com a exce¢do dos anos onde
inicialmente foi definido um ganho de quota de mercado nulo. Para a projecdo das vendas do
primeiro ano de atividade como as mesmas foram ancoradas na Maxmat de Viana do Castelo,
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considerou-se que no ano inicial do negdcio, a empresa vendera 35% da quantidade vendida por
este concorrente em 2021.

Ja para o melhor caso, o processo foi exatamente o oposto, o ganho de quota de mercado sofreu
um aumento de 1 p.p. (ponto percentual) para as trés unidades de negdcio em todos os anos. No
que se refere as vendas imputou-se um valor para a quantidade vendida de cada artigo, no primeiro
ano do negdcio de cerca de 65% da quantidade vendida pela Maxmat de Viana do Castelo, em 2021.

Com base na variacdo das vardveis mais criticas referidas, analisou-se as consequéncias das
alteracOes admitindo a hipdtese de liquidagdo, obtendo-se os valores para o VAL, TIR e Payback
Period, ilustrados na Tabela 34.

Tabela 34- Andlise de Sensibilidade ao Ganho da Quota de Mercado e Vendas

-85282,67€ vAL 142 424,74 € vaL 386 306,30 €
Empresa TIR 2,61% TIR 20,22% TIR 36,03%
Payback Period 6 Payback Period 4 Payback Period 3
VAL -107 660,13 € vaL 300 496,00 € vaL 654 564,33 €
Investidor TIR 1,88% TIR 30,93% TIR 50,00%
Payback Period 6 Payback Period 4 Payback Period 3

Admitindo o pior caso é percetivel que o projeto de investimento devera ser rejeitado, pelo facto
de o VAL apresentar valores negativos tanto na perspetiva da empresa como na perspetiva do
investidor. A TIR apresenta um resultado inferior ao WACC na perspetiva da empresa e inferior ao
custo de oportunidade dos capitais proprios na perspetiva do investidor, sendo que os valores da
TIR evidenciam mais uma vez que o investimento deveria ser rejeitado.

Para o cendrio otimista o projeto de investimento deveria ser aceite em ambas as perspetivas, pois
o VAL apresenta valores positivos e a TIR apresenta valores superiores a taxa de desconto dos cash
flows. Na perspetiva da empresa e do investidor, o investimento estaria liquidado ao final de 3 anos.

Com base nos resultados obtidos para os trés cendrios, pode-se concluir que efetivamente o Base
Case apresenta valores mais préximos da realidade que os outros casos, com valores de TIR mais
reais. Em ambos os cendrios: pessimista e otimista a alteragdo conjunta das varidveis consideradas
como mais criticas e sensiveis tém um reflexo enorme nos resultados obtidos, o que mais uma vez
demonstra que os dados considerados no Base Case vdo de encontro 4 realidade do mercado e do
negacio.
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7. CONCLUSAO

Com este capitulo pretende-se de uma forma clara e concisa resumir as conclusdes do estudo
desenvolvido e simultaneamente identificar fatores que possam ser melhorados em estudos
posteriores, que possam aprofundar a andlise aqui apresentada.

7.1. Conclusoes finais

A andlise antecipada a criacdao de qualquer negdcio e projetos de investimento é de elevada
importancia nos dias de hoje nas organizacdes e é fundamental neste tipo de processos avaliar
todas as condicionantes e projetar o negdcio. A constituicdo de qualquer negdcio ou projeto de
investimento deve ser precedida de um rigoroso estudo que permita avaliar a sua viabilidade
econdmico-financeira.

Assim atendendo ao problema de investigacdo apresentado foi necessario desenvolver o plano de
negdcios do projeto de investimento, com vista a analisar da viabilidade econdmico-financeira da
criacdo de um negdcio no setor do comércio de artigos de bricolage, jardim e construcdo.
Primeiramente comegou-se por analisar o mercado envolvente, as empresas concorrentes e o perfil
dos clientes-alvo, percebendo o potencial de crescimento do mercado e o que os proximos anos
trardo ao setor do retalho da bricolage, jardim e construcdo, o que permitiu concluir que o setor se
encontra em crescimento e é esperado um crescimento do setor nos préximos dois anos.

Com base, no crescimento esperado do setor surge uma oportunidade para a instalacdo de um
negdcio. Assim o ponto de partida foi a apresentacdo do negdcio e da empresa a criar, com base
na definicdo dos objetivos, visdo, missdo, e valores, seguido de um diagndstico estratégico externo
e interno. Apds a realizagdo do diagndstico estratégico, tornou-se possivel definir a estratégia do
negdcio, que se baseia numa estratégia de diferencia¢do. Atendendo que o objetivo do negécio é
vender artigos que ja existem no mercado onde se pretende atuar, a vantagem competitiva do
negdcio assentard na localizagdo, na proximidade com os clientes, qualidade de servico e
atendimento personalizado.

Numa fase seguinte foi possivel atingir outros objetivos da Dissertagcdo, nomeadamente a defini¢do
do plano da estratégia de marketing, que permitiu definir a segmentac¢do do mercado, o tipo de
posicionamento do negdcio e definir os produtos a comercializar, a estratégia de pricing, de
distribuicdo e de comunicacdo do negdcio, juntamente com a definicdo dos fornecedores,
parceiros-chave e de toda a logistica de armazém.

A definicdo destas caracteristicas do negdcio permitiram construir a base para a criacdo do modelo
financeiro do plano de negdcios e permitir que de facto fossem atingidos todos objetivos do
projeto.

O plano de negdcio apresentado para a Brifer Viana atingiu o objetivo pretendido de apuramento
da viabilidade econdmica, demonstrando viabilidade do ponto de vista econdmico e financeiro
através dos mapas e meios utilizados. Resumidamente, apesar do investimento inicialmente
elevado, os resultados financeiros e as receitas adquiridas, sdo suficientes para suportar o capital
investido e gerar lucros para os investidores e para a empresa ao final de 4 anos. Com base nos
mapas de resultados desenvolvidos pode-se concluir que o investimento apresenta um volume de
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negocios e resultado liquido crescente demonstrando ser viavel e muito interessante para os
investidores e parceiros.

Na elaboracdo do projeto de investimento foi pertinente realizar o estudo de viabilidade atendendo
a duas perspetivas distintas: perspetiva do investidor e da empresa. Em suma, ao analisar o projeto
de investimento e a viabilidade deste, através destas duas perspetivas foi possivel diferenciar o
interesse global da empresa (6tica do projeto) do interesse do investidor (6tica do investidor), onde
facilmente se conclui, que atendendo a todo o investimento e aos gastos associados o projeto de
investimento sera economicamente vidvel tanto na perspetiva do acionista como na perspetiva da
empresa, com valores de VAL positivos e TIR superiores as taxas de desconto dos cash flows.

A realizacdo desta Dissertacdo obrigou a desenvolver uma elevada quantidade de pesquisas,
estudos, para definicdo de um conjunto de politicas estratégicas e estruturais, que permitissem
criar um instrumento critico de apoio a decisdo, permitindo ao mesmo tempo integrar
conhecimentos, andlises, estudos e metodologias.

A escolha deste tema e definicdo dos objetivos foram plenamente acertados visto que permitiu
obter uma real percecdo sobre as necessidades e caréncias que as empresas vivenciam atualmente
e gue sdo cruciais para abertura de um negécio. Assim, pode se concluir que os objetivos fixados
foram atingidos e que se teve a oportunidade de analisar e explorar um projeto de investimento
vidvel, que no futuro tera todas as condicGes para poder ser uma realidade e mais uma empresa a
gerar postos de trabalho e beneficio para a sociedade.

7.2. Limitagoes e investigagao futura

O trabalho realizado, envolveu uma pesquisa direcionada a diversos elementos estratégicos e
estruturais na qual se salienta o plano de negdcios para o projeto em causa. No entanto com o
decorrer da elaboragdo dos elementos estratégicos foram encontradas algumas limitacGes e
dificuldades. Concluida a andlise ao projeto de investimento confirma-se que a principal limitacdo
deste estudo consistiu essencialmente na acessibilidade dos dados, que suportem as varidveis mais
criticas, como a projecdo de vendas para o 12 ano do negdcio, o ganho de quota de mercado e os
pregos de compra.

Como se estd a projetar o futuro, a avaliagao dos cash flows e dos resultados foram baseados em
projecdes, o que impede de se encontrar valores exatos para as varias varidveis. No entanto na
realizacdo do projeto tentou-se trabalhar sempre com estimativas mais proximas do que seria a
realidade, a fim de testar a viabilidade financeira e econdmica do projeto, com um nivel de
realidade elevado.

Como a obtencdo dos valores das varidveis mais criticas e sensiveis, tém um reflexo enorme nos
resultados obtidos, esta foi sem duvida a grande limitacdo e dificuldade da presente Dissertagdo.
Deste modo, no futuro dever-se-a efetuar uma andlise de sensibilidade mais exaustiva, de forma a
estudar o maximo de cenarios possiveis.

Aidentificacdo dos parceiros estratégicos e dos fornecedores sdo fatores cruciais para o sucesso do
projeto de investimento apresentado. No entanto, caso ndo seja possivel contratualizar o negdcio
com o fornecimento dos artigos por parte dos respetivos fornecedores, o plano financeiro tera de
ser revisto, porque os pregos de compra serdo necessariamente diferentes.
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Em termos de analise financeira, os valores apresentados foram baseados em estimavas ou
resultados probatdrios, podendo existir alguma discrepancia face aos valores reais, pois qualquer
projeto de investimento gera incerteza e risco.

No futuro, conforme ja mencionado em capitulos anteriores sera importante definir os metros
lineares necessarios para alocacdo dos artigos de cada subcategoria e respetivamente de cada
unidade de negdcio. No momento de abertura do negdcio, com base nos planogramas
desenvolvidos sera possivel alocar com rapidez os produtos nas estantes, uma vez que 0s mesmos
ja terdo as quantidades e os lugares de prateleira definidos.

Para além disso, o processo de gestdo de stocks devera ser estudado com recurso a Andlise ABC e
Graficos de Pareto, de forma a permitir uma melhor gestao do stock e alocagao do espago da loja.
Esta serd uma das formas para evitar recorrer ao fundo de maneio, mantendo o inventdrio no
minimo possivel. Ter-se-a de avaliar o que funciona melhor na empresa, comprando o que se vende
mais, aumentando o espaco em loja, reduzindo o que vende em menor quantidade.

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM






REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS 117

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Aghion, P., Antonin, C., & Bunel, S. (2021). O poder da destruicdo criadora (B. Editora (ed.); 1°).

Damodaran, A. (2022). Damodaran Online. Home Page for Aswath Damodaran - NYU Stern.
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Babo, M. J. (2021). Construgao prevé crescer 5,5% em 2022 a boleia do PRR - Construcdo - Jornal
de Negdcios. Negocios.
https://www.jornaldenegocios.pt/empresas/construcao/detalhe/construcao-preve-crescer-
55-em-2022-a-boleia-do-prr

Baynast, A, Lendrevie, J., & Lévy, J. (2021). O Marketing na Era Digital (M. Ramires (ed.); 182).
Dom Quixote.

Beladi, H., Deng, J., & Hu, M. (2021). Cash flow uncertainty, financial constraints and R&D
investment. International Review of Financial Analysis, 76, 101785.
https://doi.org/10.1016/J.IRFA.2021.101785

Brealey, R., Franklin, A., & Myers, S. (2021). Principios de Finangcas Empresariais (15%). McGraw-Hill
Education.

Bricomarché. (2022). Quem somos — Bricomarché. Bricomarché.
https://www.bricomarche.pt/bricomarche/quem-somos/

Bryant, K. T. (2015). A importdncia de um plano de negdcio - Sage Advice Portugal. Sage Advice.
https://www.sage.com/pt-pt/blog/importancia-de-um-plano-de-negocio/

Carvalho, J. C. de. (2020). Logistica e Gestdo da Cadeia de Abastecimento (M. Robalo (ed.); 3?).
Silabo.

Carvalho, J. M. C. de. (2014). Logistica (M. Robalo (ed.); 3?). Silabo.
Carvalho, J., & Cruz, F. (2014). Manual de Estratégia (M. Robalo (ed.); 4°). Edi¢Ges Silabo.

Castro, L. de. (2021). Setor dos materiais de construcdo antevé crescimento moderado até 2022.
Dinheiro Vivo. https://www.dinheirovivo.pt/economia/setor-dos-materiais-de-construcao-
anteve-crescimento-moderado-ate-2022-13338112.html

Castro, F. (2021a). Da bricolage as conservas. Estas empresas cresceram em tempos de pandemia
— ECO. Eco. https://eco.sapo.pt/2021/01/20/da-bricolage-as-conservas-estas-empresas-
cresceram-em-tempos-de-pandemia/

Castro, F. (2021b). Pandemia ajuda bricolage a crescer 5,9% este ano no mercado ibérico — ECO.
Eco Online. https://eco.sapo.pt/2021/11/19/pandemia-ajuda-bricolage-a-crescer-59-este-
ano-no-mercado-iberico/

Castro, F. (2021c). Pandemia ajuda bricolage a crescer 5,9% este ano no mercado ibérico — ECO.
Eco Online. https://eco.sapo.pt/2021/11/19/pandemia-ajuda-bricolage-a-crescer-59-este-
ano-no-mercado-iberico/

Cebola, A. (2017). Projectos de Investimento de Pequenas e Médias Empresa (E. Silabo (ed.); 22).

Chen, J., Sun, D., Zhao, M., Li, Y., & Liu, Z. (2021). DCFS-based deep learning supervisory control
for modeling lane keeping of expert drivers. Physica A: Statistical Mechanics and Its
Applications, 567, 125720. https://doi.org/10.1016/J.PHYSA.2020.125720

Cooper, B., & Vlaskovits, P. (2010). The Entrepreneur’s Guide to Customer Development: A cheat
sheet to The Four Steps to the Epiphany. Amazon.

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



118 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Costa, C. B. (2018). Auditoria Financeira- Teoria & Prdtica (U. L. Letras e Conceitos (ed.)).

Costa, H., & Ribeiro, P. (2010). Cria¢cdo e Gestdo de Micro-Empresas e Pequenos Negdcios (E.
Técnicas (ed.); 92).

Coutinho, C. P. (2011). Metodologia de Investigagdo em Ciéncias Sociais e Humanas: Teoria e
Prdtica. Edi¢cdes Almedina.

Cunha, C. (2019). Lojas de bricolage lideres em Portugal: Andlise relativamente a Aparéncia,
Atendimento & Aconselhamento ao Cliente.

D’Orey, F. (2014). Avalia¢do de Empresas. Faculdade de Economia e Gestdo da Universidade
Catoélica Portuguesa.

Dimian, A. C., Kiss, A. A., & Chemical, A. (2015). Discounted Cash Flow Integrated Design and
Simulation of Chemical Processes Economics of Coal Mine Degasification. Science Diret.

Dinis, J. (2021). Relatério do Setor da Construcao em Portugal 2021-1° Semesttre. Jornal Noticias,
4-24,

Fernandes, J., & Machado, C. F. (2020). Methodology Used for Determination of Critical Success
Factors in Adopting the New General Data Protection Regulation in Higher Education
Institutions. Methodology in Management and Industrial Engineering, 71-109.

Ferreira, R. (2018). Analise do Método ABC Aplicado a Logistica de Distribuicdo. Economia, 82.
www.dge.ubi.pt

Finch, B. (2016). Venca com um Bom Plano de Negdcios (L. Edi¢des (ed.); 2?).

Getulio de Oliveira, A., Elias Ferreira de Oliveira, E., & Claudia de Oliveira, A. (2013). O PLANO DE
NEGOCIO, CONCEITO E IMPORTANCIA: Uma anélise para implementacdo de uma central de
projetos moveleiros no municipio de Rio Verde-GO. Revista Cientifica Do Centro de Ensino
Superior Almeida Rodrigues.

Graham, J. R., & Harvey, C. R. (2001). The Theory and Pratice of Corporate Finance: Evidence from
the Field. Journal of Financial Economics 61.

Harvard, B. P. (2007). Creating a Business Plan (Pocket Mentor Series). Harvard Business School.

Jankensgard, H., & Moursli, R. M. (2020). Derivative cash flows and corporate investment. Journal
of Banking & Finance, 119. https://doi.org/10.1016/J.JBANKFIN.2020.105916

Johnstone, M. F. T., Bruce, G., Jan, M., & Robert, M. (2022). An analysis of international business-
to-business relationships based on the Commitment-Trust theory. Science Diret.

Kuratko, D. (2014). Entrepreneurship: Theory, Process & Pratice (9th ed.). Cengage/SouthWestern.

Ladeia, B. (2022). 20 previsoes de negdcios para 2025 | Exame. Jornal Exame.
https://exame.com/ciencia/20-previsoes-de-negocios-para-2025/

Lally, M. (2011). Optimal dividend policy, debt policy and the level of investment within a multi-
period DCF framework. Pacific-Basin Finance Journal, 19(1), 21-40.
https://doi.org/10.1016/J.PACFIN.2010.08.002

Larossa, L. (2021). Instagram, Whatsapp e Facebook para Negdcios (12). Edi¢do Brochado.

Lopes, C. R., Malaquias, R., Oliveira, D., Pires, J. R., & Claro, B. (2019). Contabilidade e Finang¢as
Para Nédo Financeiros (2?). Escolar Editora.

Lourencgo, I. C., Morais, A. |., & Lopes, A. I. (2020). Fundamentos de Contabilidade Financeira -
Teoria e Casos (32).

Malama, F., & Hyder, M. (2021). Multilevel trust in international marketing of healthcare services:

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS 119

A five-country comparative study. International Business Review, 30(6), 101895.
https://doi.org/10.1016/J.IBUSREV.2021.101895

Maxmat. (2022). A nossa Empresa, o nosso modelo de negdcio | MaxMat. Maxmat.
https://www.maxmat.pt/pt/empresa_419.html

Meira, I. (2021). Planear o negdcio - ePortugal.gov.pt. EPortugal.
https://eportugal.gov.pt/inicio/espaco-empresa/planear-o-negocio

Merlin, L. (2022). Sobre a Leroy Merlin. Leroy Merlin.
Miguel, A. (2019). Gestdo Moderna de Projetos (8?). Editora de Informatica, Lda.

Miranda, D., & Fernandes, J. (2020). Guia Explicativo para a criacdo do Plano de Negdcios e do seu
Modelo Financeiro. IAPMEI — Agéncia Para a Competitividade e Inovagdo, I.P.

Moreira, J. A. C. (2019). Contabilidade- Informag¢do Financeira (1°).

Nguyen, B. K. Q., To, B. C. N., & Nguyen, N. T. H. (2022). Unexpected Money Growth, Nonfinancial
Firms as Large Shareholders and Investment-Cash Flow Relationship: Evidence from
Vietnam. Journal of Economics and Business.
https://doi.org/10.1016/J.JECONBUS.2022.106054

Oliveira, A. (2022). Expresso | AssociacGes da construcdo dizem que previsGes apontam para
aceleracdo da producgdo este ano. Jornal Expresso. https://expresso.pt/economia/2022-01-
06-associacoes-da-construcao-dizem-que-previsoes-apontam-para-aceleracao-da-producao-
este-ano

Oliveira, L. A. (2011). Dissertacdo e Tese em Ciéncias e Tecnologia segundo Bolonha.
Osterwalder, A. (2015). Business Model Generation (E. Silabo (ed.); 2?).

Peixoto, A. (2020). O futuro do retalho é omnicanal. Casa Peixoto.
https://casapeixoto.pt/content/43-noticias-o-futuro-do-retalho-e-omnicanal-casa-peixoto

Peixoto, A. (2022). Sobre N6s - Casa Peixoto, o que fazemos é a pensar em si. Casa Peixoto.
https://casapeixoto.pt/content/4-sobre-nos

Pinto, A. (2017). ISO 9001:2015 (1?). Edigdes Técnicas.

Portugal, B. de. (2022). Quadros do Setor. Banco de Portugal Euro Sistemas.
https://www.bportugal.pt/QS/qsweb/Dashboards

Pratt, S. P., Reilly, R. F., & Schweihs, R. P. (2002). The Analysis and Appraisal of Closely Held
Companies (4°).

R. Lui, & Chan, B. (2011). Discounted cash flow: a more acurate tool. Beter Investing.
Riebold, G. (2010). O Cash Flow (M. A. Aveleda (ed.)).

Rushton, A., Croucher, P., & Baker, P. (2017). The Handbook of Logistics and Distribution
Management : Understanding the Supply Chain (6°). Kogan Page Ltd.

Sacadura, J. N., Pinheiro, C. M., & Horta, P. (2021). Derivados e Outros Instrumentos Financeiros
(R. Formalpress (ed.); 12). Silabo.

Serra, F. R., Ferreira, M., Torres, M., & Torrres, A. (2012). Gestdo Estratégica (3?). Edi¢cbes
Técnicas.

Silva, F. C. da. (2021). Mercado ibérico de ‘bricolage’ vai crescer 5,9% em 2021 — Executive Digest.
Executive Digest. https://executivedigest.sapo.pt/mercado-iberico-de-bricolage-vai-crescer-
59-em-2021/

Silva, P. P. (2016). Técnicas de analise de investimentos: do VAL as opg¢Ges reais. Faculdade de

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



120 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Direito Universidade de Coimbra.
Soares, |., Moreira, J., Pinho, C., & Couto, J. (2020). Decisées de Investimento (M. Robalo (ed.); 4?).

Souto, J. E., & Lopez, A. (2021). Entrepreneurial learning in an experiential and competences
training context: A business plan in Bachelor thesis. International Journal of Management
Education, 19(3). https://doi.org/10.1016/J.1JME.2021.100513

Titman, S. (2002). The Modigliani-Miller Theorem and The Integration of Financial Markets.
Explore JSTOR, 101-115.

Tomaz, C. (2017). Oportunidades e Tendéncias do Mercado dos Materiais de Contrugdo.
Touchie, R. (2012). Preparing a Sucessful Business Plan (E. Cetop (ed.); 2?).
Vaughan, L. (2020). Flash Crash (1?). HarperCollins.

Xirimbimbi, A. L. P. (2018). Avaliag¢do de Projetos de Investimentos Em contexto de Risco e
Incerteza. Escola Superior de Ciéncias Empresariais.

Yan, J., & Yan, Y. (2017). Biodiesel Production and Technologies A2 - Abraham, Martin A. BT -
Encyclopedia of Sustainable Technologies. Encyclopedia of Sustainable Technologies, 3, 261—
272. http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/B9780124095489101101

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



APENDICES

APENDICE A- CATEGORIAS DA UNIDADE DE NEGOCIO DE

BRICOLAGE E FERRAMENTAS

Acessorios

Acessorios Agrafador

Acessorios Aspiradores
Anilhas

Anilhas

Buchas

Metalicas
Nylon

Colas

Colas de Contato
Colas de Fixacao
Colas de Reparacao
Colas Especiais
Colas Especificas
Colas P/ Embalagem
Colas P/ Madeira
Colas Quimicas

Cordas e Cabos

Cabos de aco
Cordas e fitas
Correntes

Drogaria

Acidos

Celulosos
Combustiveis
Conversor Ferrugens
Desinfetantes
Lixivias

Sintéticos

EPI

Botas

Caneleiras
Capacetes

Cintos Seguranga
Fatos & Capas chuva
Fatos De Protecao
Joelheiras

Luvas

Mascaras E Filtros
Oculos Protecao
Protetor Auricular
Vestuario Refletor
Vestuario Refletor
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Vestuario Trabalho
Viseiras Proteg¢ao

Equipamentos Construgdo

Baldes

Escapulas

Escapulas

Ferramentas Ar Comprimido

Acessorios Ar Comprimido
Ferramentas Consumiveis

Cruzetas

Cunhas

Discos

Discos De Lixa
Discos E Laminas
Discos P/ Pedra
Discos P/ Polir
Discos P/ Rebarbar
Eletrodos
Eletrosserras
Folhas De Lixa
Serras

Serras Tico Tico

Ferramentas de Medicao

Fios de Marcacdo
Fitas Métricas
Lasers

Metro Carpinteiro
Niveis

Tragadores

Ferramentas Elétricas

Aparadores Relva
Aparafusadoras
Aspiradores
Berbequim
Carregadores Baterias
Compressores

Corta Relvas

Corta Sebes
Esmeriladoras
Lixadoras

Martelo Pneumaticos
Misturadores
Motorogadoras
Plainas

Polidoras
Rebarbadoras
Rocadoras

Serras Ceramica
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Serras Vertical
Soldadura e Gas
Sopradores
Ferramentas Manuais
Alicate Corte
Alicate Descarnar
Alicate Fixacao
Alicate Freios
Alicate Pontas
Alicate Pressao
Alicate Rebitar
Alicate Terminais
Alicate Universal
Alicate Vazador
Almotolias
Ancinhos
Betumadeiras
Bits
Brocas Cranianas
Brocas Multifuncdes
Brocas P/ Madeira
Brocas P/ Metais
Brocas P/ Pedra & Bet3o
Busca Polos
Cabos
Chaves Bocas
Chaves Combinadas
Chaves Crescentes
Chaves de Velas
Chaves Estrela
Chaves Fendas
Chaves Luneta
Chaves Roquete
Chaves Stilson
Chaves Tubo
Chaves Umbrako
Colher Trolha
Conjuntos Chaves
Conjuntos de Ferramentas e Acessoérios
Conjuntos Ferramentas e Acessdrios
Enxadas
Escovas Em Ago
Escovas Metalicas
Espatulas
Esponjas
Foices
Formdes
Grampo

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



124

APENDICES

Grosas

Laminas

Limas

Machados

Magos & Macetas
Martelos

Pas

Pedra Afiar

Pes De Cabra

Pés De Cabra
Picaretas
Ponteiros

Serras

Serrote Madeira
Serrote Corte Ferro
Talochas

Tesoura Corte Chapa
Tesouras
Turquez
Vassouras
X-Acto

Lubrificantes

Lubrificantes

Maquinas de Grande Porte

Geradores
Guincho
Motoenxadas
Motosserras
Serras Madeira
Tupias

Parafusos

P/ Madeira
P/Metal

Pintura

Baldes

Baldes em kit

Extensores

Pinceis

Recarga Madeiras e metais
Rolo Paredes e tetos
Tabuleiros

Tabuleiros em kit

Trinchas Madeiras e metais
Trinchas Multiusos
Trinchas Paredes e tetos

Porcas

Camaroes
Porcas
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Pregos

P/Chapa
P/Madeira

Soldadura e Gas

Cartuchos Gas
Ferro P/ Soldar
Fios De Solda
Inverters
Magaricos

Tornos e Bancadas

Bancadas
Madeira

Utensilios Auto

Cabos Bateria
Limpeza Cockpit
Limpeza Maos
Limpeza Pneus
Limpeza Vidros
Liquido Radiador
Shampoos e Ceras
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APENDICE B- CATEGORIAS DA UNIDADE DE NEGOCIO DE JARDIM

Agricultura
Frutas
Inseticidas
Legumes

Animais
Cao
Coelhos
Comedouros Aves
Galinaceos
Gato
Gatos

Baldes E Contentores

Baldes E Contentores
Bombas

Aguas Limpas

Aguas Sujas

Bombas Trasfega
Churrasco

Acendalhas

Acessorios Churrasco

Carvao

Churrasqueiras

Fogareiros

Grelhas
Decoragdes

Bambu

Bordaduras

Cadeiras E Mesa

Floreiras

Pedra Natural

Relva

Relva Artificial

Vasos
Drogaria

Sélidos
Mangueiras

Carros Enroladores

Enroladores Parede

Pré-Cortadas
Maquinas

Lavadoras Combustdo

Lavadoras Eléctricas
Pichelaria

Tubos

Unides
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Valvulas
Piscina
Acessorios Limpeza
Piscinas
Cloro
Sal
Testes Piscinas
Tratamento Piscinas
Rega
Aspersores
Conectores
Pistolas de Rega
Programadores
Pulverizadores
Regadores
Torneiras
Substratos
Argila
Casca Pinheiro
Floculantes
Silica
Substratos
Substratos Universais
Terras
Vedagoes

Acessorios Vedagoes
Arames

Cercas

Postes

Redes

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA
DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



128 APENDICES

APENDICE C- CATEGORIAS DA UNIDADE DE NEGOCIO DE
CONSTRUCAO

Areias e Britas
Areia
Argila
Brita
Blocos
Blocos
Cimentos e Colas
Cal Hidraulica
Cimento
Equipamentos de Construcdo
Andaimes

Betoneiras
Carros Mao
Cavaletes
Escadas
Escadotes
Outros
Massas
Acabamento
Acessorios
Adesiva

Assentamento
Exterior
Flexivel
Gesso
Isolamento
Regularizacao
Revestimento
Membranas e Impermiabilizantes
Aditivos
Impermeabilizacao
Membranas
Nivelamento
Telas
Perfilaria

Acessorios
Perfis

Placas de Gesso
Especificas
Hidréfugas
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APENDICE D- FORNECEDORES DA UNIDADE DE NEGOCIO DE

BRICOLAGE E FERRAMENTAS

Acessorios

PECOL SISTEMAS FIXACAO SA

STANLEY BLACK & DECKER

Anilhas

PECOL SISTEMAS FIXAGAO SA

Buchas

FISCHERWERKE PORTUGAL, LDA,

PECOL SISTEMAS FIXAGAO SA

Colas

TESA PORTUGAL

UHU PORTUGUESA

Cordas e Cabos

METAFRANC

TESA PORTUGAL

Drogaria

A,M,C,CUNHA, LDA

PECOL SISTEMAS FIXAGAO SA

SOC,PORTUENSE DROGAS

EPI

3M ESPANA, S,L,

CENTRAL LOBAO

PECOL SISTEMAS FIXAGCAO SA

SERFER

Equipamentos Construgao

IRBAL

Escapulas

PECOL SISTEMAS FIXAGCAO SA

Ferramentas Ar Comprimido

NU AIR IBERICA NET

NU AIR IBERICA, LDA

Ferramentas Consumiveis

CENTRAL LOBAO

CONMETAL

GRUPA TOPEX

LEIRITECNICA - CASTOLIM

MADEIRA & MADEIRA*PL*

MONTENEGRO, FERNANDES & CA, SA

NU AIR ASIA PACIFIC LIMITED

ODEM PORTUGAL - ORG,

PECOL SISTEMAS FIXACAO SA

ROBERT BOSCH
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SAINT-GOBAIN

SHANGHAI EVERISE TOOLS IND CO,,

STANLEY BLACK & DECKER

THE DAVIDSON WORKS CO, TT

VITO

VITO

WOLFCRAFT

Ferramentas de Medicao

CONMETAL

GRUPA TOPEX

HUSQVARNA PORTUGAL, S,A,

STANLEY BLACK & DECKER

THE DAVIDSON WORKS CO, TT

Ferramentas Elétricas

CENTRAL LOBAO

MONTENEGRO, FERNANDES & CA, SA

NEOPARTS II-EQUIPAMENTOS NET

NU AIR ASIA PACIFIC LIMITED

NU AIR IBERICA NET

NU AIR IBERICA, LDA

ROBERT BOSCH

RUBI, UNIP, LDA

STANLEY BLACK & DECKER

VITO

Ferramentas Manuais

BELLOTA

CENTRAL LOBAO

CONMETAL

GRUPA TOPEX

HUSQVARNA PORTUGAL, S,A,

JOSE DE FREITAS & FREITAS LDA

LINEAS OMENEX-METRONIC

MADEIRA & MADEIRA*PL*

MONTENEGRO, FERNANDES & CA, SA

PLASTIKEN SL

QUIEX INDUSTRIES

SERFER

SPAX TORNILLERIA MADRID S,A,U

SPRYNESS, LDA

STANLEY BLACK & DECKER

TEICOCIL

THE DAVIDSON WORKS CO, TT

VITO

WOLFCRAFT

Lubrificantes

CENTRAL LOBAO
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CONMETAL

HUSQVARNA PORTUGAL, S,A,

MADEIRA & MADEIRA*PL*

MOBISERRA, LDA

WD-40 COMPANY LIMITED-SUC,PORTUG

Maquinas de Grande Porte

CENTRAL LOBAO

EINHELL JARDIM

EINHELL NN

GRUPA TOPEX

MONTENEGRO, FERNANDES & CA, SA

NU AIR IBERICA NET

NU AIR IBERICA, LDA

VITO

Parafusos

NICOLAU & ROSA, LDA

PECOL SISTEMAS FIXACAO SA

SPAX TORNILLERIA MADRID S,A,U

Pintura

FRANCISCO FERN,GUEDES

PENTRILO

PINCELARIA PARDAL, S,A,

RIGO IND COMERCIO E REP LDA

UHU PORTUGUESA

Porcas

METAFRANC

PECOL SISTEMAS FIXAGAO SA

Pregos

CABOSTOR

CONMETAL

PECOL SISTEMAS FIXAGCAO SA

Soldadura e Gas

IRBAL SA

MADEIRA & MADEIRA*PL*

NU AIR IBERICA NET

NU AIR IBERICA, LDA

PECOL SISTEMAS FIXACAO SA

Tornos e Bancadas

GRUPA TOPEX

STANLEY BLACK & DECKER

Utensilios Auto

GRUPA TOPEX

LAQUIBEL

PLURIFIL, LDA
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APENDICE E- FORNECEDORES DA UNIDADE DE NEGOCIO DE

JARDIM

Agricultura

AGRICOMPLET PRODUTOS AGRICUL,LDA

COMPO IBERIA SL.

JOHNSON WAX PORTUGAL

LISCAMPO

NATURA SEMENTES

XAVIER FERREIRA & FeS MP

Animais

OVARGADO - SOCIEDADE COMERCIAL E

RAGCOES AVENAL, SA

TOLSA MP

XAVIER FERREIRA & F2S MP

Baldes E Contentores

GFS-REP.DISTRIBUICAO,LDA

MACROALFA FERRAMENTAS PRECISAO L

MOTASSIS PLASTICOS

SPRYNESS, LDA

XAVIER FERREIRA & F2S MP

Bombas

NU AIR IBERICA NET

VITO

Churrasco

ADG CAMPING GAS - BBQ

BIC PORTUGAL

CARBRICA

CHAMILAR, LDA

LEIRICIMENTOS LDA

SACROFIL, LDA

SERRAL. BELA ARTE MOTA & NUNES

Decoragoes

CATRAL, GARDEN & HOME DEPOT SA

CERAM.OLARIA ARGONCILHE

COMPO IBERIA SL.

FOREST STYLE IBERICA

GFS-REP.DISTRIBUICAO,LDA

INTERMAS NETS

JOAO VIOLAS FILHO LDA

JOSE DE FREITAS & FREITAS LDA

PLASTIC FORTE

PLASTICOS JOLUCE SA

SACROFIL, LDA

SEMILLAS FITO, S.A.

VITOR ALMEIRAO NET
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Drogaria

AGRICOMPLET PRODUTOS AGRICUL,LDA

COMPO IBERIA SL.

LISCAMPO

VITOR ALMEIRAO NET

XAVIER FERREIRA & FeS MP

Mangueiras

ALTADEX S.A.

HELITENE INDUSTRIA PLASTICOS LDA

HUSQVARNA PORTUGAL, S.A.

MADEIRA & MADEIRA PL

NINGBO WAHFAY INDUSTRIAL CO.,LTD

XAVIER FERREIRA & F2S MP

Maquinas

NU AIR IBERICA NET

NU AIR IBERICA, LDA

Pichelaria

ALTADEX S.A.

Piscina

PRODUCTOS QP +

Piscinas

PRODUCTOS QP +

PRODUCTOS QP, S.A

Rega

ALTADEX S.A.

GFS-REP.DISTRIBUICAO,LDA

HK STARLIGTH

HUSQVARNA PORTUGAL, S.A.

JSB-JORGE SOUSA BRAGA

VITO

XAVIER FERREIRA & F2S MP

Substratos

COMPO IBERIA SL.

PRODUCTOS QP +

PRODUCTOS QP, S.A

TURBERAS DEL BUYO Y DEL GISTRAL

VITOR ALMEIRAO NET

XAVIER FERREIRA & FeS MP

Vedagodes

CARMO, SA

CATRAL, GARDEN & HOME DEPOT SA

EUROWIRE NET

FOREST STYLE IBERICA

JOAO VIOLAS FILHO LDA

SOPROMAD
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APENDICE F- FORNECEDORES DA UNIDADE DE NEGOCIO DE

CONSTRUCAO

Areias e Britas

SAINT-GOBAIN PORTUGAL SA

VITOR ALMEIRAO

Blocos

VERDASCA & VERDASCA

Cimentos e Colas

SAINT-GOBAIN PORTUGAL SA

SECIL-C,G,C,C,

Equipamentos de Construgao

FERRAL- JOSE LUIS

FRANCISCO FERN,GUEDES

IRBAL SA

SONECOL

Massas

ALMACLA IMP MAT DE CONSTR

CIMPOR

DIERA

SAINT-GOBAIN PORTUGAL SA

SECIL MARTINGANCA

SIKA-IND,QUIMICA

SIVAL,GESSOS ESPECIAIS

Membranas e Impermiabilizantes

ARGACOL

IMPERALUM

SAINT-GOBAIN PORTUGAL SA

SIKA-IND,QUIMICA

Perfilaria

ALMACLA IMP MAT DE CONSTR

Placas de Gesso

GYPTEC IBERICA-GESSOS TECNICOS,S
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APENDICE G- FORNECEDORES E FONTES DE PESQUISA DOS

EQUIPAMENTOS A INVESTIR
2

Equipamento Basico

https://www.topregal.pt/pt/dispositivos-de-elevacao-porta-paletes/stacker-eletrico-hef1600-5-com-
Stacker Elétrico Topregal Site Topregal suporte-do-operador-altura-de-elevacao-5000-mm-carga-maxima-1600-kg-
solidhub. html?shp=4&gmc=1&gclid=EAlalQobChMIjP6POcvO-AIVIJBoCROIuwtSEAYYAYABEEKGhfD BwE

'www.topregal.pt/pt/dispositivos-de-elevacao-porta-paletes/paleteira-manual-hwm2000-b-

Porta Paletes Topregal Site Topregal mercadoria-capacidade-de-carga-2-t-comprimento-do-garfo-2000-mm-
solidhub.html?gmc=1&gclid=EAlalQobChMIrNHX4YSr-AlVg_hRCh19RAtJEAQYAYABEZIOP_D_BwE

Racks de Armazém LusoRacks Site LusoRacks https://www.lusoracks.com/?gclid=EAlalQobChMI_LOJg4i9-AIVOAyLCh2QewTeEAAYBCAAEgLt1fD BwE
Carrinho de Compras Raja Pack Site Raja Pack https://www.rajapack.pt/equipamento-| ara—armazem—.se uranca/manutencao-transporte-carga/carros-
transporte/carro-transporte-economico-colapsavel PDT01300.html
https://www.rajapack.pt, i 1to-para-armazem-seguranca/manutencao-transporte-carga/carros-
Carrinho de Movimentagdo de Cargas Raja Pack Site Raja Pack P o g o &
transporte/carro-transporte-multiusos_PDT00776.html
Estantes de Loja LusoRacks Site LusoRacks https://www.lusoracks.com/lojassupermercado-1
Acessorios Prateleiras e Etiquetas de Espaco Mafirol Subjetivo
Géndola Check-Out Mafirol Orgamento https://www.archiexpo.com/pt/prod/mafirol/product-67724-2287543.html
Balcdo/ Caixa Check-Out Mafirol Orgamento https://www.archiexpo.com/pt/prod/mafirol/product-67724-1402085.html

Equipamento de Transporte

Automével de Servico Particular Custo Justo

Carrinha de Distribuigdo Particular EuropaCamides § - - N
vi7313009/novo.html
Equipamento Administrativo
https://www.worten.pt/informatica-e-acessorios/computadores/computadores-portateis/lenovo-

Computadores Worten Site Worten thinkpad-e15-computador-portatil-39-6-cm-15-6-full-hd-11th-gen-intel-r-coretm-i5-16-gb-ddr4-sdram-
512-gb-ssd-wi-fi-6-802-11ax-windows-10-pro-preto-MRKEAN-0195348371490

https://www.worten.pt/informatica-e-acessorios/monitores/monitores-pc/monitor-lenovo-t2224d-21-
Ecras Worten Site Worten 5-full-hd-ips-MRKEAN-0190940643785?gclid=EAlalQobChMIjgTDmdWI-AlVg-
SRCh2mPgz3EAYYAIABEEGKWhfD BwWE

https://www.worten.pt/informatica-e-acessorios/acessorios-pc/ratos-e-tapetes-de-rato-para-pc/ratos-

para-pc/rato-lenovo-thinkpad-bluetooth-casual-1200-dpi-preto-MRKEAN-0886843667712

Ratos Worten Site Worten

https://www.worten.pt/informatica-e-acessorios/acessorios-pc/teclados-para-pc/teclado-lenovo-
preferred-pro-ii-MRKEAN-0191200575006
https://www.worten.pt/informatica-e-acessorios/i o/impressoras/impressora-laser-hp-
neverstop-1202-nw-multifuncoes-laser-mono-wi-fi-7142725

Teclados Worten Site Worten

Impressora Worten Site Worten

https://www.worten.pt/telemoveis-e-pacotes-tv/telemoveis-e-smartphones/xiaomi/smartphone-
xiaomi-redmi-note-11s-5g-6-6-4-gb-64-gb-preto-MRKEAN-6934177783432

Telemoveis Worten Site Worten

https://pt.aliexpress.com/item/1005004262515819.html?spm=a2g0o.detail. 1000060.1.4e1c7c306Lrujb
&gps-
id=pcDetailBottomMoreThisSeller&scm=1007.13339.274681.0&scm_id=1007.13339.274681.0&scm-
url=1007.13339.274681.0&pvid=24ff479f-6962-4301-b4e7-8e63cef12fca& t=gps-
id%3ApcDetailBottomMoreThisSeller%2Cscm-url%3A1007.13339.274681.0%2Cpvid%3A24f479f-6962-
4301-b4e7-
8eb63cef12fca%2Ctpp_buckets%3A668%232846%238116%232002&pdp_ext f=%7B%22sku_id%22%3A%
2212000028586751257%22%2C%22sceneld%22%3A%223339%22%7D&pdp_npi=2%40dis%21EUR%21%
21433.67%21433.67%21%21%21%21%402101f6b916559225193911421e3a9a%2112000028586751257
%21rec&gatewayAdapt=glo2bra

Sistema Caixa Registadora e Leitor EAN Aliexpress Site Aliexprees

https://www.worten.pt/informatica-e-acessorios/impressao/impressoras/impressoras-de-etiquetas-e-
rotuladoras/impressora-de-etiquetas-zebra-zd410-2d41023-d0ee00ez-MRKEAN-
5712505793022?kk=a4c629a-18145579a69-f574&gclid=EAlalQobChMIka2269zB-
AIVBLLVCh30gAOBEAQYBSABEgLI-
fD_BwE&utm_source=kelkoo&utm_medium=cpc&utm_campaign=Informatica-e-

Acessorios&utm_term=Informatica-e-Acessorios_Impressao_Impressoras_Rotuladoras

Impressora de Pregos e Etiquetas Worten Site Worten

https://www.tomtop.com/pt/p-054710-
Terminal e Leitor Portatil TomTop Site TomTop 2.html?currency=EUR&Warehouse=CN&aid=gttplapthxy&gclid=EAlalQobChMIv5Df59ql-
AlVzu7tCh3oeghmEAQYAIABEgKLU D BwE
https://www.preser iguel.pt/cadeiras-escritorio/326263-326264-cadeira-midi-
pro?gclid=EAlalQobChMItZWQvNyI-AIVQtTtCh0Jjw2IEAQYBCABEgKAYfD_BwE#/107-cor-preto

Cadeiras PresentesMiguel Site PresentesMiguel

https://www.worten.pt/escritorio-e-papelaria/mobiliario-de-escritorio/secretarias-de-
Secretarias Worten Site Worten escritorio/secretaria-riva-cinzento-140x65x75cm-MRKEAN-

5605874239935?gclid=EAlalQobChMIpNie59ul-AlVQ_hRCh3SAAFWEAQYAyABEgLe3PD_BwE

https://www.topregal.pt/pt/mesas-de-conferencia/conjunto-de-mesa-de-conferencia-anja280-cinza-
Conjunto Mesas e Cadeiras de Reunido Topregal Site Topregal claro-branco-10-cadeiras-marina.html?gmc=1&gclid=EAlalQobChMI_MG_4YzC-
AIVj6Z3Ch04UgWCcEAQYBSABEELStfD BwE

Material de Escritério Continente Subjetivo

Estantes Conforama Site Conforama

AlIVy513Ch2RnQd4EAYYBIABEgLUrPD BwE

Programas e Licengas

Licengas Servigos Municipais Subjetivo
Website Blisq Creative Subjetivo
ERP Sage Portugal - Software e Servicos Subjetivo
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APENDICE H- REPRESENTACAO DO LINEAR DA CATEGORIA
SOLDADURA

Soldadura

Micro-Soldadura / Solda a Gas Aparelhos Soldar / Inverters Aparelhos Soldar / Inverters

Consumiveis Consumiveis Acessorios
MOD 3 Srer 1

umli W!!!

_.|u\a|ara;—;;;;é

1m33cm 1m33cm 1m33cm
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APENDICE |- REPRESENTAGCAO DO LINEAR DA CATEGORIA
FERRAMENTAS DE PEDREIRO

Ferramentas Manuais Ferramentas Manuais

Niveis + Fitas Niveis + Fitas . . . o . .
Métricas Métricas Pedreiro + Ladrilhador Pedreiro + Ladrilhador Pedreiro + Ladrilhador
MOD: 1 Sheif: 1 k.
1Pegboard Exposnm Stanley

MOD: 4 Shelf 1 _MOD: 5 Shelf 1
¥

B Bijilewenes®  QLLLL L . FREEERY.
ai B “ﬁ g gggg%‘g iQiA:A r,; e “l“:’\ ! \'l
ﬁ | ||“ggﬁ“ EEE ii’l'i i
E o

| ﬁﬁﬁ”.@gﬁ“
SSEESERE iR
e asa

A IIIIE A

MOD: 1 Shest: 4 MOD: 2 Shalf. 3
= —
1 98 \ | —
vl | } — —-»_‘ —
MOD: 1 Pegboard: 3, Sl 1 =81 MOD: 2 Pegboard: 2555 [MOD: 3 Pegboard: 3G — MOD 4 Pegboard: 377 —~ ... MOD: 5 Pegboard: 3
MOD: 1 Sheif 6 'MOD: 2 Shelf 5 10D 3 Shet 6 MOD: 4 Shelf & 1MOD. 5 Shelf 5

im 1m 1m33cm 1m33cm 1m33cm
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APENDICE J- REPRESENTACAO DO LINEAR DA CATEGORIA AUTO

Automovel
Oleos + Lubrificantes  Manutengao Limpeza Acessorios Protegao
MOD: 1 Sheif: 1 " MOD: 2 Sheif 1 MOD 3 Shelf: 1 MOD ASMIV 1 MOD 5 Shelf: 1

LT e o LRI
i 004 hﬂ lggmllgﬂ L
st ol B e P S
Eié%iiiaail e llwlaullﬂlﬁanmlﬁ- /

aoaonoaoa ™22 23 v
ﬁaaammsagssaﬁlmn..@,.,éégmn =il
P P EEEPE R zéJ[aﬁEWI- IO AAAAAAAAA

MOD: 1 Sheilf. 7 I MOD: 5She|1 4

1m33cm 1m33cm 1m33cm 1m33cm 1m33cm
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APENDICE K- REPRESENTACAO DO LINEAR DA CATEGORIA
FERRAMENTAS ELETROPORTATIVAS

Eletroportativos / Consumiveis / Acessorios

Bosch [ Bosch Dewalt Dewalt
Gama Profissional Gama Profissional Gama Profissional Gama Profissional

DEWALT

MOD: 1 Sign: 0
1400 & dhet 1

‘H e Em- imawm W4s I a7

1m33cm 1m33cm 1m33cm
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ANEXO A- FICHA TECNICA STACKER HEF 1600/5
ELECTRIC FORKLIFT HEF1200/4, HEF1600/5

CHARACTERISTICS

* High power lift pump has high working efficiency.

* Safe driving on the machine thanks to the operator's platform and the drop bars.

* The electronic power steering allows easy steering with low-noise.

* Electromagnetic, regenerative braking system for resource-efficient working.

o The antomatic curve deceleration provides more safety

* The stepless speed control system enables controlled, smooth driving.

* Four colors LED electricity meter makes it simple and easy to read.

* The lifting heights of 4 and 5 m are ideal for use in high warehouses.

* All controls are ergonomically located on the steering handle. This means that
the lift control, key switch and power indicator can be reached quickly and
easily without losing sight of the load.

CHARACTERISTICS WHEELS
Brand SolidHud Wheels type Polyurethan
Moded HEF1200/4 HEF1600/5 Wheels, number front / rear 1x+2/4
Rated traction weight kg 1200 1600 {x = driven)
Lift mm 4000 5000
Capactly at highest height kg 600 500 PERFORMANCE
Service weight (inciuds battery) kg 1076 1585
Load centre mm 600
SN U - L Traved speed, with / without load km/h 6/6
Wheel base mm 1270 1375
Controller CURTIS .
Lifting speed, with / without load mm/s 130 /180
DIMENSIONS Lowering speed, with / withoutload mm/s  100/200 100/ 160
Max. gradeabdlity boaded / unioaded % 6/8
Helght of mast, lowered mm 2500 2235 Service brake Electromagnetic brake
Height of mast, extended mm 4500 5500
Fork Height, lowered mm 90 DRIVE
Overall length mm  1993/2413 2105/2525
Overall width mm 812 57
Fork dimensions mm 1150/ 185/55 Drive motor w AC15
Min. Ground clearance mm 30 Litt motor ow DC3
Alsle width with pailet 1000 x 1200 Battery voitage'rated capacity V/Ah 24/210 24 /280
e mm 2160/ 2540 2260/ 2650 Battery welght (+ /- 5 %) kg 100 2%
Alsle width with pallet 800 x 1200
mm  2130/2520 2230/2625
sloag fks OTHERS
Min. Tuming radius mm 1525/ 1935 1595/2010
Steering type electnc power steering
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ANEXO B- FICHA TECNICA HE 1200/3

ELECTRIC FORKLIFT HE1200/3

CHARACTERISTICS

* High power lift pump has high working efficiency.

* Side driving design acheives a smaller steering radius and wide view.

* The driving system with permanent magnetic motor has small volume, light weight
and low consumption.

* German water-proof inching switch meets the requirements of harsh working condition
such as cold, humidity and dust circumstances.

 Four colors LED electricity meter makes it simple and easy to read.

* Thanks to the intemnal charger, the electric forklift can be easily charged
at any normal 230 V socket.

* |t's more comfortable and easier for operator using a super long handle that integrates
with lifting button, key switch, electricity meter, which is suitable for ergonomics;
more accurate speed control with turtle speed switch; more durable with high quality
airpressure aprings which allows slowly and automatically reset.

* |ron steel protection guard with high density, which is more durable, firm and has high
protection effect.

* Maintenance-free battery.

GENERAL WHEELS
Brand SolidHub Wheels type
Mocel HE1200/3 Driving wheel size
Rated traction weight Q 1200 Bearing wheel sze
Lift h3 (mm) 3000 Aodtions! wheels {dimensions)
Capacity at highest height kg 750 Whsels, number front / rear
Service weight nclude battery) kg 465 {x = driven)
Load centre C {mm) 600
Axle centre 1o fork face X {mm) 710 PERFORMANCE
Wheel base ¥y {mm) 1154
Controller CURTIS
Travel speed, with / without kad
DIMENSIONS Lifting speed, with / without load
Lowering speed, with / without load
Max. gradeabd ity koaded / unfoaded
Hesght of mast, lowered h1 {mm) 2000 Service brake
Height of mast, extended h4 {mm) 3424
Fork Helght, lowered h13 (mm) & DRIVE
Overall kength 1 {mm) 1755
Length 1o fork face 2 {mm) 605
Overall wioh b1 /b2 (mmj 795 Drive motor, output S2 60 min.
Fork dmensions s/e/| (mm) 60/160/1150 Lift motor ratng at S3 15 %
Width of forks b5 (mm) 570 Battery according to
Min. Ground dearance m2 (mm) 24 DIN 43531 / 35736 A B, C.no
Alslz width with pallet 1000 x 1200 Act {om) 2068 Battery voltage / rated capacity
across forks Battery weight { + /-5 %)
Alsle width with paliet 800 x 1200
akng forks At Sl OTHERS
Min. Turning radius Wa (mm) 1366
'ﬂ Noise |ebel at operator's ears
pis : - . Steering type
3 "
ha|
[ I 1(1L
Q T St ———— ) ]
T n @@
E18 ' 5l . 8
o o (== )

;‘M' < 9 W
"-:l ::9'*“"—‘—]’:‘1_“ '

mm
mm
mm

km/h
mm/s
mm/s

£z

V/A

a8 (A

Polyurethane
8210x70
280x70
0150x58

1x+1/4

40/42
92/136
112/98
6/8
Bectromagnetic brake

0,75
22

no

2x12/100
2x27

Mechanical steenng
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ANEXO C- FICHA TECNICA HWM2000

HAND PALLET TRUCK HWM2000

CHARACTERISTICS:

# The particularly long fork makes it possible to transport

goods in excess length.

* The short wheelbase allows pleasant maneuvering, even in

narrow aisles.

* The ergonomic tiller at a practical height guarantees easy

handling.

* The large nylon rollers easily overcome smaller obstacles.

Traction weight
Lifting height
Total weight
Load center
Wheelbase
Carriage material

Wheel material

Diameter of swivel castors
Diameter of bearing rollers
Steering type

mm
mm

2000
200
110

1045

2028

Steel

Nylon
200
70
mechanical steering

Drawbar height
Furk leight, lowered
Total length

Fork length

Length to fork face
Overall width

Fork width

Min. turning radius

mm

mm
mm
mm
mm
mm
mm
mm

1230
a5
2400
2000

540
160
2312

DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS E AVALIAGAO ECONOMICO-FINANCEIRA DE UM PROJETO DE INVESTIMENTO NA AREA

DO COMERCIO DE PRODUTOS DE BRICOLAGE, CONSTRUGAO E JARDIM



