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Resumo

O presente trabalho tem por objetivo a criacdo de uma empresa de producdo e
comercializacdo de gelo cubo e picado. Um problema que clama por solucéo devido a
massiva comercializa¢do do produto por vendedores informais, empresas ndo registadas

e ndo inspecionadas pela INAE (Inspecdo Nacional das Actividades Econémicas).

Este projeto tem como objetivo a estruturacdo de uma ideia de que, esté assente as linhas
tradicionais de um plano de negdcio olhando para a realidade do empreendedorismo e as

diversas mudancas do mercado.

Atualmente, a sociedade vem exigindo cada vez mais qualidade nos alimentos o que faz
com que usemos boas praticas para producdo do gelo, através de maquinarias e produtos
altamente qualificados para tratamento da dgua, e acordo com empresa de renome na para

0 processo de distribuicéo.

A implantacdo desta fabrica de gelo, situada em Mogambique, provincia de Sofala,
concretamente na Cidade da Beira, fara com que haja mais empregabilidade na cidade
com seu maior enfoque em jovens, trara um desenvolvimento econémico para a

provincia.

O plano de negdcio espelha de forma sistematica as necessidades existentes para
implementacao da fabrica, como ela ira funcionar e de quanto sera necessario para que 0

plano seja concretizado e funcional.

Palavras-chaves: Gelo cubo e picado, servigo de entrega, aplicativo movel.



Abstract

The work has for the creation of a company of present production and sale of cube and
crushed ice. A problem that is due to the massive solution by the product by suppliers not

registered and not inspected by the inspecdo Nacional das Actividades Econdmicas.

This project aims to structure an idea that is based on traditional lines of a business plan
looking at the reality of entrepreneurship and the various changes in the market.

Currently, food society has come to do more and more with ice, we use more quality
through machines for products and according to quality treatment for renowned treatment

for distribution process.

This ice factory, located in Mozambique, province of Sofala, specifically in the City of
Beira, will make the city more employable with a focus on young people, with greater

economic development for the province.

The business plan systematically reflects the existing way of implementing the factory,
how it will work and how much will be needed for the plan to be implemented and

functional.

Keywords: Cube and crushed ice, delivery service, mobile application.
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1. Introducéao

Como discente do mestrado em Gestdo e Empreendedorismo, no Instituto Superior de
Contabilidade e Administracdo de Lisboa, o Plano de negocios sera abordado em torno

da comercializacdo de gelo em cubo e picado em Mogambique.

Com a evolucgdo da tecnologia e as restricbes que temos estado a viver nos Gltimos tempos
(o confinamento)?, pretende-se com o plano de negocios colmatar algumas lacunas
existentes no sector do comércio de gelo. Comecando por criar uma fabrica para producéo
do gelo cubo e picado, na qual a mesma que também servira de ponto de venda, em
seguida ira se criar pontos de venda estratégicos para que o consumidor ndo tenha que

percorrer longas distancias para encontrar o produto.

A escolha do plano deve-se a défice do produto, a oportunidade devido ao clima da cidade
e 0 baixo uso do servico de entrega (delivery) para o ramo em especifico, que seré feito
por outsourcing, ou seja, parcerias com empresas ja existentes no mercado que fazem

chegar o produto requisitado pelo consumidor final.

Uma vez que a entrega de produtos a porta (delivery) tem vindo a crescer bastante no
mundo, viu-se a oportunidade de implementar o mesmo servico para o0 ramo de gelo

através de um aplicativo mével que estara disponivel para entrega do produto 24h por dia.

O negdcio do gelo é pouco implementado na cidade da Beira, 0 que motiva esta iniciativa,
dado que existe elevado nimero de eventos, sejam convivios em familia e amigos, shows
musicais, eventos gastronomicos, feiras, entre outros, com bastante procura do produto,

0 que faz com que haja uma forte aderéncia no consumo de gelo.

Serve de base para a viabilidade do plano, uma acéo experiencial que houve na capital
provincial na qual teve sucesso até o aparecimento do COVID-19. Um negdcio sem
contabilidade organizada, mas de grandes resultados devido ao elevado numero de
eventos festivos. O presente plano serd em parte uma réplica do negdcio ja implementado
na capital provincial, devido a um baixo nimero de concorrentes e elevado nimero de

eventos festivos na segunda maior cidade do pais.

! Salientamos que, atualmente Mocambique ja ndo se encontra em estado de confinamento, apesar de
persistirem algumas restricGes face a enchentes de pessoas em locais publicos e privados, transportes,
entre outros.
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2. Revisao da literatura

Para melhor compreensdo do presente capitulo, este encontra-se dividido em 6 principais
topicos, comecgando por explicar a proveniéncia, a nogao e os tipos de empreendedorismo,
de seguida os conceitos, caracteristicas e as motiva¢fes do empreendedor, distinguir as
diferengas entre o empreendedor e o empresério, passando a compreender o
empreendedorismo em Mocambique e por fim, a aplicacdo do conceito de
empreendedorismo na area de atuacao do plano de negdcio que passaremos a demonstrar

nos capitulos seguintes.

2.1. Empreendedorismo

Para compreendermos acerca do inicio do empreendedorismo precisamos fazer uma
andlise histérica do século XV, na qual surgiu na lingua portuguesa a palavra
“empreender” que deriva do latim imprehendere. Todavia, a expressdo
“empreendedorismo”, foi originada da tradugdo entrepreneurship, da lingua inglesa que,
por sua vez, é composta da palavra francesa entrepreneur e do sufixo inglés ship com

base em Barreto (1998 citado por Baggio, 2014).

O tema empreendedorismo vem crescendo ano ap6s ano, onde as escolas e universidades,
estdo inserindo essa disciplina em seus curriculos por ser de extrema relevancia para
formacdo, com a finalidade de despertar novas caracteristicas e ampliar sua visdo para

novas perspetivas na carreira profissional.

Este termo deixou de ser exclusivo aos negdcios e as empresas, passando a ser
considerado como um comportamento. Isso ocorre porque embora a expressdo tenha
surgido a partir das pesquisas na area da Economia, passa a ter contribuicdes da Psicologia

e da Sociologia, o que fez gerar varios conceitos para a expressdo “empreendedorismo”.

O empreendedorismo, como “comportamento”, pode ser relacionado a um determinado

negocio, uma empresa, a um projeto, como também a uma realizacdo pessoal.

E importante estudarmos o empreendedorismo no seu estado sustentavel e consistente,
pois contribui para o crescimento das oportunidades sociais das pessoas e viabiliza a
competitividade econdmica local, como o aumento da renda, em muitos dos casos a

conservacao de recursos, aumento de riqueza. Dizer que, os empreendedores de micro e

14



médias empresas tem um papel fundamental no desenvolvimento econdmico,

tecnoldgico, cultural, social e ambiental de qualquer que seja o pais.

Assim, o empreendedorismo dé inicio a muitos aspetos vantajosos como 0 autoemprego,
ganhos financeiros, constituicdo de postos de trabalho (para quem esta desempregado ou
para aqueles que procuram melhores oportunidades de emprego). Reforcamos que, além
de ser uma fonte de geracdo de renda e aumento econdmico, cria dinamismo nos
concorrentes, o que proporciona a oferta de produtos de melhor qualidade, eleva a
producdo de bens e servicos, promove o0 uso da tecnologia moderna e por fim a geracao

de novos mercados.

Por outro lado, Timbane & Albino (2017), alegam que apesar desta préatica apresentar
inimeras vantagens, ela ainda é desafiante no que concerne ao cumprimento sobre o
horério de trabalho, o futuro incerto, receio de perder tudo o que foi investido, ma gestao
financeira, falta de experiéncia, faléncias e encerramento, alto custo de producéo, falta de
mercado, dificuldades para o registo oficial junto ao governo, registo moroso e
complicado, concorréncia por parte das empresas estabelecidas e caréncia de fundos

especialmente para iniciar com o empreendedorismo.

2.1.1. Conceito de empreendedorismo

O conceito de empreendedorismo tem sido muito relevante nos dias de hoje pela sua
generosidade, apesar de que muitas pessoas olham ao empreendedorismo como apenas
uma area de comércio. Hoje em dia no ramo do empreendedorismo existe um mundo que
muitos de nds ndo conseguimos distinguir logo a primeira, sendo algo mais relacionado
ao comportamento do que propriamente ligado a criacdo de negdcio, como por exemplo

0 ato de inovacdo e persisténcia, de entre outras.

De facto, o empreendedorismo envolve a identificacdo e a satisfacdo de necessidades
humanas e sociais, pois, uma das mais suscitas defini¢cdes de empreendedorismo refere-
se “a uma capacidade individual para colocar as ideias em pratica. Requer criatividade,
inovacdo e o0 assumir riscos, bem como a capacidade para planear e gerir projetos com

vista a atingir determinados objetivos” na otica da (Comissao Europeia, 2005).

Do mesmo modo, Teixeira (2011) refere que o empreendedorismo pode ser encarado

como uma atividade que envolve a identificacdo, analise e desenvolvimento de uma
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oportunidade e que ndo termina com a criacao da empresa, mas implica fazé-la funcionar

COm sucesso.

Para Drucker (1986) o empreendedorismo é uma habilidade que compreende a inovagao
e a capacidade de desenvolver algo novo com o0s recursos ja existentes. O
«empreendedorismo ndo é uma arte, € uma pratica», (Drucker, 1986: 30), explora que o
conhecimento e a inovagdo surge como elemento fundamental, permitindo ao
empreendedor explorar a mudanga como uma oportunidade de introdugdo de um produto

e/ou servico novo/alternativo.

Assim, o empreendedorismo € a busca incessante de novas ideias e oportunidades, e ter
coragem para encarar os riscos de participar efetivamente do processo de transformagéo
do cenario econdmico mundial, de acordo com (Rocha, 2016).

Para Baggio & Baggio, (2014, p27) Empreendedorismo é um processo de transformar
sonhos em realidade. Assim sendo, empreendedorismo é construir algo a partir de muito

pouco ou de quase nada, ou seja, quer dizer inovar e criar algo por mais dificil que seja.

Igualmente, na perspectiva de Kerr R.,, Nanda R. & Rhodes-Kro M. (2014)
Empreendedorismo é uma experimentacdo, conforme uma citacao feita originalmente por
Michael Jordan para descrever os langcamentos falhados no jogo de basquetebol. O
empreendedorismo como experimentacdo permite que individuos e sociedades avaliem
negdcios e tecnologias em dominios com maior incerteza do que de outra forma possivel,

liberando profundas oportunidades de crescimento.

Certamente, 0s economistas devem ter em mente duas formas muito diferentes de

experimentacao associadas ao empreendedorismo:

e Primeira forma é a experimentacdo econdmica que ocorre nas economias baseadas
no mercado, quando Vvarias novas ideias, produtos e tecnologias sdo
continuamente testadas e substituem as tecnologias existentes ou, mais
provavelmente, falham.

e Segunda menos experimentada de experimentacao acontece no nivel micro, antes
que essas ideias competem, e se relaciona ao processo de trazer novas ideias ao
mercado, existem muitas oportunidades para buscar com recursos escassos, e 0S
experimentos mais bem projetados podem retornar com resultados enganosos ou

ambiguos.
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Nesse ambiente de tremenda incerteza, a experimentacao permite que empreendedores e

investidores avaliem e comercializem projetos sem investir o valor total.

Fundamentalmente, a experimentagdo oferece mais do que a possibilidade de retornos
mais altos, também permite que empreendedores e investidores busquem projetos que

ndo sdo viaveis em uma aposta de tudo ou nada.

Em wuma perspetiva integrada surge mais recentemente e considerada o
empreendedorismo como um conjunto de processos, praticas e atividades de natureza
individual, interpessoal e social, relacionadas com a tomada de decisdes, que torna
possivel a atividade empreendedora e que sdo fundamentais para o éxito empresarial em
termos de crescimento, rendibilidade e criagdo de emprego (Miller, 1983; Dess, G.G. &
Lumpkin, G.T., 2005; Gémez, R. S, & Haro, S. G, 2012; Bosma, N. e Amords, J. E.,
2014).

E por fim, o estudo da Global Entrepreneurship Monitor define empreendedorismo como
sendo “qualquer tentativa de criagdo de um novo negocio ou de uma nova iniciativa, tal
como um emprego préprio, uma nova organizacdo empresarial ou a expansdo de um
negocio existente, por um individuo, equipa de individuos, ou empresas ja estabelecidas”
(Bosma. N., Wennekers, S. & Amoros, J. E. , 2012).

Portanto, ndo existe uma defini¢cdo unificadora e aceite de termo “empreendedorismo”.
Isto deve-se as suas diferentes raizes tedricas, da economia cléssica, da escola austriaca,
da teoria do risco, da escola psicologica ou da escola comportamental, que privilegiam
diferentes pontos de vista ou subdominios que descrevem os diferentes aspetos do
empreendedorismo. Estes podem ser definidos em termos de novas combinagGes de
recursos, exploragdo de novas oportunidades, inovacao, risco, criacdo de novos negécios,
caracteristicas de personalidade, contexto social ou cultural, natureza ou estrutura da

organizacdo (Gedeon, 2010).

2.1.2. Tipos de empreendedorismo

Quando se refere aos tipos de empreendedorismo, ndo existe uma unanimidade entre
todos os autores que abordam o assunto, assim sendo, iremos ilustrar os tipos que mais se

relacionam com o0 nosso dia-a-dia.
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Em primeiro lugar, Leite, A., & Oliveira, F., (2007) distingem dois tipos de
Empreendedorismo: o Empreendedorismo por Necessidade (criam-se negocios por néo
haver outra alternativa) e o0 Empreendedorismo por Oportunidade (descoberta de uma

oportunidade de negocio lucrativa).

Enquanto Batista (2005), define trés principais tipos de empreendedorismo: O
empreendedorismo corporativo (intra-empreendedor ou empreendedor interno), o
empreendedor start-up (que cria novos negocios/empresas) e o0 empreendedor social (que
cria empreendimentos com missdo social), sdo pessoas que se destacam onde quer que

trabalhem.

Empreendedorismo corporativo pode ser definido como sendo um processo de
identificacdo, desenvolvimento, captura e implementacdo de novas oportunidades de

negocios, dentro de uma empresa existente.

Ja o empreendedor start-up tem como objetivo dar origem a um novo negécio. Ele analisa
0 cenério e diante de uma oportunidade apresenta um novo empreendimento. Os seus
desafios sdo claros: suprir uma demanda existente que ndo vem sendo dada devida
atencdo; buscar e apresentar diferenciais competitivos em um mercado ja existente;
vencer a concorréncia; conquistar clientes; e alcancar a lucratividade e a produtividade

necessarias a manutencdo do empreendimento.

O processo de empreendedorismo social exige principalmente o redesenho de relagdes
entre comunidade, governo e setor privado, com base no modelo de parcerias. O resultado
final desejado € a promocdo da qualidade de vida social, cultural, econdmica e ambiental

sob a otica da sustentabilidade.

Por fim, empreendedorismo social € um misto de ciéncia e arte, racionalidade e intuicéo,
ideia e visdo, sensibilidade social e pragmatismo responsavel, utopia e realidade, forca
inovadora e praticidade. O empreendedor social subordina o econémico ao humano, o
individual ao coletivo e carrega consigo um grande “sonho de transformagéo da realidade

atual”.

O empreendimento social difere do empreendedorismo propriamente dito em dois
aspectos: ndo produz bens e servigos para vender, mas para solucionar problemas sociais,
e ndo e direcionado para mercados, mas para segmentos populacionais em situacdes de

risco social (excluséo social, pobreza, miseria, risco de vida).
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Atualmente, o empreendedorismo social apresenta-se como um conceito em
desenvolvimento, mas com caracteristicas, principios e valores proprios, sinalizando
diferencas entre uma gestdo social tradicional e uma empreendedora. O
empreendedorismo social surge como uma forma de solucionar problemas de pobreza e
exclusdo social. Inicialmente era uma derivacdo do empreendedorismo empresarial e foi
fortemente influenciado pela acdo das empresas privadas no campo social e publico,
assumindo, contudo, as suas proprias estratégias, num contexto de crescimento do terceiro

sector e da necessidade e procura de acOes de grande impacto e mudancas efetivas.

2.2. Empreendedor

Ndo se pode falar de empreendedorismo sem que se apresente o conceito de
empreendedor assim sendo, o empreendedor é aquele individuo que age independente ou
como parte integrante de uma organizagdo, que cria um novo empreendimento ou
desenvolve uma inovagao e assume o risco de introduzi-la no mercado. E alguém que n&o
estd satisfeito com o estado das coisas e deseja construir 0 novo, € uma pessoa com
atitude, com dinamica e visao, estando sempre a procura de inovar, segundo (Leite, A.,
& Oliveira, F., 2007).

Bolton, et al., (2004) definiram empreendedor como: Uma pessoa que habitualmente
cria e inova, para criar algo de valor reconhecido em torno das oportunidades
percebidas, que passamos a demonstrar abaixo o significado oculto das palavras desta

citacdo:

Uma pessoa ou um grupo de pessoas, pois é possivel descrever equipes e até organizagdes
como empreendedoras. A palavra “pessoa” enfatiza uma personalidade, e ndo um sistema

que esta envolvida.

Habitualmente é uma caracteristica importante dos empreendedores que os distingue dos
gerentes ou proprietarios de empresas ou pessoas que constroem uma empresa
simplemente para obter um estilo de vida confortavel. O verdadeiro empreendedor

simplesmente ndo pode deixar de ser um empreendedor.

Cria é usada para enfatizar o fato de que os empreendedores comegam do zero e criam
algo que ndo existia antes. Mas os empreendedores ndo sdo magicos de prestigio, pois

eles constroem a medida que criam e moldam seu empreendimento.
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2.2.1.

Os verdadeiros empreendedores inovam e criam. Eles vem suas ideias até a aplicacédo
final eles entregam. No caminho, eles usam seus talentos inovadores para superar
obstaculos que impediriam a maioria das pessoas. Para eles, todo problema é uma nova

oportunidade.

Para criar algo descreve a saida. As palavras “habitualmente cria ¢ inova” se referem ao
processo. “Contruir algo” é o objetivo desse processo e, para empreendedores de sucesso,

essa € a conquista deles.

A palavra “algo” significa que eles constroem uma entidade que pode ser identificada e

ndo é apenas uma ideia ou um conceito, embora possa comecar dessa maneira.

De valor reconhecido amplia a definicdo do puramente comercial. A visao tradicional
dos empreendedores é que eles criam capital financeiro. Embora essa seja uma categoria
importante de empreendedor, queremos expandir o uso da palavra “empreendedor” para

incluir também aqueles que criam capital social.

Oportunidades percebidas séo essenciais para fornecer orientacdo e foco. A ideia por
tras da oportunidade pode ou ndo ser original para o empreendedor, mas identificar a
oportunidade de explorar a ideia € uma caracteristica do empreendedor. Os
empreendedores veem algo que os outros sentem falta ou apenas vem em retrospecto — a

boa ideia vista com o0 beneficio da restrospetiva.

Assim sendo, qual é o melhor conceito para o empreendedor? Dos varios conceitos, talvez
uma das mais antigas e que talvez espelha melhor o espirito empreendedor é de

(Shumpeter, 1942) que refere o seguinte:

“O empreendedor ¢ aquele que destroi a ordem econdmica existente pela introdugdo
novos produtos e servicos, pela criagdo de novas formas de organizagdo ou pela
exploracdo de novos recursos, materiais e tecnologias”. Para ele, o empreendedor ¢ a
esséncia da inovacdo no mundo, tornando obsoletas as antigas maneiras de fazer

negocios, de acordo com (Chiavenato, 2007).

Caracteristicas do empreendedor

O empreendedor € alguém que tem como caracteristica ser sempre o ator principal da
acao, isso porque as suas decisOes acabam por influenciar diretamente na vida dos seus

colaboradores, 0 que determinara o sucesso ou insucesso do projeto. Dito isso Chiavenato
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(2007), na sua obra “Empreendedorismo Dando Asas ao Espirito Empreendedor” alega

que existem 3 caracteristicas basicas no espirito empreendedor, a saber:

Necessidade de realizagdo: as pessoas apresentam diferencas individuais quanto a
necessidade de realizacdo. Existem aquelas com pouca necessidade de realizacéo e que
se contentam com o status que alcancaram. Contudo, as pessoas com alta necessidade de
realizacdo gostam de competir com certo padrdo de exceléncia e preferem ser
pessoalmente responsaveis por tarefas e objetivos que atribuiram a si préprias.
McClelland (1961) citado ainda por Chiavenato diz que, psic6logo organizacional,
descobriu em suas pesquisas uma correlacédo positiva entre a necessidade de realizacéo e
a atividade empreendedora. Os empreendedores apresentam elevada necessidade de
realizacdo em relacdo as pessoas de populacdo em geral. A mesma caracteristica foi
encontrada em executivos que alcangaram sucesso nas organizagOes e corporagdes. O
impulso empreendedor torna-se evidente desde cedo, até mesmo na infancia.

Disposigdo para assumir riscos: 0 empreendedor assume variados riscos ao iniciar seu
proprio negacio: riscos financeiros decorrentes do investimento do proprio dinheiro e do
abandono de empregos seguros e de carreiras definidas; riscos familiares ao envolver
familia nos negdcios; riscos psicologicos pela possibilidade de fracassar em negocios
arriscados. Contudo, McClelland verificou que as pessoas com alta necessidade de
realizacdo também tém moderadas propensdes para assumir riscos. Isso significa que elas
preferem situacdes arriscadas até o ponto em que podem exercer determinado controle
pessoal sobre o resultado, em contraste com situacdes de jogo em que o resultado depende
apenas de sorte. A preferéncia pelo risco moderado reflete a autoconfianga do
empreendedor.

Autoconfianca: quem possui autoconfianca sente que pode enfrentar os desafios que
existem ao seu redor e tem dominio sobre os problemas que enfrenta. As pesquisas
mostram que os empreendedores de sucesso sdo pessoas independentes que enxergam 0S
problemas inerentes a um novo negodcio, mas acreditam em suas habilidades pessoais para
superar tais problemas. Rotter (1966), salienta que existem dois tipos de crenca no
sucesso. Para ele, as pessoas que sentem que seu sucesso depende de seus proprios
esforgos e habilidades tém um foco interno de controlo. Em contrapartida, as pessoas que
sentem ter a vida controlada muito mais pela sorte pelo acaso tém um foco externo de
controle. As pesquisas revelam que os empreendedores tém um foco interno de controle

mais elevado que aquele que se verifica na populagdo em geral.
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2.2.2.

Segundo Bolton (2004), pode-se ainda referir que o perfil de um potencial empreendedor,

em regra, & composta pelas seguintes caracteristicas:

Sélida experiéncia profissional;

Crenga em poder construir o proprio futuro;

Confianca na sua capacidade de agir sobre os acontecimentos (modificando as situagdes);
Capacidade de convencer os outros da importancia da sua ideia;

Boa adaptacdo a situacdes novas;

Coragem;

Otimismo;

Persisténcia;

Poder de iniciativa;

Focalizacdo em resultados.

Todas estas consideracbes, a semelhanca do que refere Lavoie (1988), fazem-nos
perceber que h& muitos caminhos diferentes em carreiras empreendedoras, mas é preciso
ter-se presente que uma carreira empreendedora é baseada numa combinacdo de know-
how, conhecimento préprio e visdo do futuro, logo serd mais dificil ter-se sucesso hum

negocio se optarmos por um campo desconhecido.

Motivacao para ser empreendedor

A motivacdo esta assente na ideia inicial de todos os empreendimentos, embora que seja
diferente e particular de acordo com cada objetivo e metas tracadas pelo empreendedor.
A motivacdo que leva uma pessoa a criar um negocio segundo De Alencar & Moura

(2016) sdo as seguintes:

Desejo de nédo ter patrdo. A ideia de ndo ter patrdo pode indicar uma disposicdo de
desenvolver uma proépria visdo de como empreender e administrar uma empresa;

A falta de emprego pode obrigar um individuo a recorrer a um negécio proprio como
alternativa de sobrevivéncia. Nesses casos também nascem muitos negdécios informais;
Por vocagéo, considera-se que aqueles que demonstram alguma vocacdo para exercer

algum tipo de trabalho tém muitas chances de sucesso;
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2.2.3.

Desejo de fazer algo por si mesmo. Esse € o espirito empreendedor colocado na prética.
Mas é preciso se preparar para dar certo porque ndo ha milagres e o0 mercado € cada dia

mais competitivo.

Segundo Degen (1989), um dos principais autores da area, 0os motivos que levam uma

pessoa a ter seu negocio proprio sao:

Vontade de ganhar muito dinheiro, mais do que seria possivel na condi¢cdo de empregado;
Desejo de sair da rotina e levar suas préprias ideias adiante;

VVontade de ser o proprio patrdo e ndo ter de dar satisfacdo a ninguém sobre seus atos;
Objetivando provar a si e aos outros de que é capaz de realizar em empreendimento;
Desejo de desenvolver algo que o realize e traga beneficios, ndo sé para si, mas para a

sociedade.

Segundo o (IAPMEI - Agéncia para a Competitividade e Inovacdo, I.P., 2016), algumas

das motivacOes encontradas num empreendedor, sdo as seguintes:

Ambicdo de mudar, de aceitar desafios, e correr 0 risco de insucesso;

A resiliéncia e autoconfianca, fundamentais, quando, repetidas vezes, os resultados néo
s&o 0s esperados;

O sentido de oportunidade, que permite detetar a possibilidade de um novo avango;

A criatividade, capacidade de inovacéao e disponibilidade para aprender continuamente,
fundamentais para encontrar solucgoes;

O espirito de equipa e capacidade de lideranca permitem motivar os colaboradores a
persistirem na busca do sucesso;

Saber gue cada pequeno avanco é um passo no caminho da solucéo.

Diferencas entre empreendedor e empresario

Na maioria das vezes os empreendedores acabam por serem ditos que Sao empresarios,
mas essa ideia acaba por estar errada. O empresario é alguém que gere uma empresa, 0

que ndo é implicito que essa pessoa seja empreendedora.

Para os escritores Ferreira, Santos e Serra (2008), afirmam que as diferencgas entre
empreendedor e empresario emerge em aspecto como a motivacdo orientacdo para a
accao, a postura face ao risco, como toma as decisdes, o historico pessoal e familiar, etc.

Como ilustra na tabela abaixo:
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Quadro 1: Diferencas entre empreendedor e empresario

Diferengas Empreendedor Empresario
Funcéo - Cria empresa assumindo | - Assume a
0 seu risco financeiro para | responsabilidade pelo e
obter lucro; administracdo de uma
- Cria a mudanca. empresa,
- Adapta-se a mudanca.
Ambito - Criacao de negdcio. - Gestdo de operacgdes
correntes.
Motivacao - Sucesso, autonomia e | - Poder e reconhecimento.

liderdade.

Abordagem as tarefas

- Informal: procura o know-

- Formal: aplica o know-

how e 0 know-who. how.

Estatuto - Criador e dono, socio ou | - Sdcio, acionista ou
acionista. colaborador.

Objectivo - Lucro e prestigio. - Remuneracao.

Tomada de decisdo Intuitiva: estabelece metas | - Racional: otimiza

na base de uma visdo,

missao e procura recursos.

recursos para atingir metas.

Motivacao

- Criatividade e Inovagéo.

- Preservar e reforcar o

status quo.

Atitude face ao risco

- Tomador de risco.

- Aversdo ao risco.

Fonte: adaptado de (Jardim, et. al. 2019, p.254)

Todavia, 0 empresario trabalha com orcamento, planeamento semanal, mensal, trimestral,

0 empresario delega a agdo e supervisdo, geralmente tem formagdo em administracéao,
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empresario importa-se com status (escritorio grande, entre outros) e a hierarquia deve ser
rigida.

Ja o empreendedor é orientado a metas finais de cinco a dez anos de crescimento, tem
formacdo técnica e executa todas as tarefas, é autoconfiante, otimista e corajoso. O
empreendedor gosta de correr riscos moderados, investe forte para ter sucesso, cria as
necessidades e produtos que frequentemente ndo podem ser testados com pesquisas de
mercado. Para o empreendedor se o trabalho estiver bem feito ndo precisa nem ter lugar
para sentar. O empreendedor trata os erros e fracassos como aprendizado e todos sdo

iguais, claro que dentro de um respeito criado pelo bom senso (Uriarte, et. al. 2000).

Em suma, segundo ainda a perspetiva de Uriarte, et. al (2000) diz o seguinte, visto que
ambos empreendedor e empresario pensam de forma diferente, como tal, empreendedor
realmente é uma evolucao natural do empresario. O principal factor de diferenciacdo é o
nivel de comprometimento das pessoas envolvidas e a maneira de fazer essa

transformac&o de acordo com as necessidades dos clientes.

2.3.  Empreendedorismo em Mogambique

Mocambique prética o empreendedorismo desde os primordios da sua formagdo como
nacdo assim como na invasao dos estrangeiros portugueses onde a pratica desta actividade
visava satisfazer as necessidades basicas de uma tribo onde envolvia a troca de ouro,
marfim e outros objectos de valor com utensilios do ocidente como as missangas e
porcelonas. Esta prética foi evoluindo com o tempo, ganhando outros horizontes aquando
do crescimento econémico do pais. Depois da assinatura do Acordo Geral de Paz (AGP),
0 pais passou a assistir a um didlogo bipartido anual continuo entre o governo e o sector
privado e, desde entdo, o governo empreendeu uma série de reformas, destinadas a

melhorar 0 ambiente de negocios.

Apesar do optimismo do governo quanto a sua politica e acBes de reforma do ambiente
empresarial, o crescimento das PME’s ndo tem tido a velocidade esperada e por
consequéncia, os postos de trabalho criados tem sido minimo e limitado aos setores
dominados por grandes invertidores internacionais e estas PME’"s sdo afetadas por uma

série de barreiras (Mussagy & Manjoro, 2015).

Na ética do autor Selemane (2020), considera que Mogambique por ser um pais que esta

em via de desenvolvimento, 0 mesmo apresenta enormes oportunidades a pratica de

25



empreendedorismo que possa vir alavancar uma economia robusta e sustentavel devido
ao enorme poténcial e riquezas porém, estas potencialidades s&o subutilizadas desde a
definicdo de politicas estratégicas desenhadas ao nivel do governo, e estas tém
influenciado de maneira alguma as formas como os empreendedores privados (PME’s) e
domésticos lidam com seus empreendimentos que na sua maioria resulta em economias
menos sustentaveis (apenas para satisfazer as necessidades basicas da familia). Existe
uma necessidade de consciencializar todos intervenientes no processo a uma constante

mudanca de comportamento face as politicas emanadas pelo governo e seus parceiros.

Assim considera-se que em Mocambique, os empreendedores operam num ambiente

precario, com imensas dificuldades no contexto de regras de uma economia de mercado.

As PME’s lutam pela sobrevivéncia do seu negdcio na medida que elas competem de

forma desigual com o sector informal e com empresas internacionais.

O principal desafio do empreendedorismo em Mogambique ¢ a mudanca de consciéncia,
da prética de empreendedorismo menos produtivo ao empreendedorismo focalizado no

crescimento economico do pais.

No capitulo seguinte, passamos a contextualizar o caso de uso onde este projeto visa sua
implementacdo, ap0s a explanacdo anterior do conceito de empreendedorismo,

empreendedor e do surgimento do empreendedorismo em Mogambique.

3. Descri¢do do Municipio da Beira em Mocambique

A seguir a apresentacdo do que é empreendedorismo, empreendedor e do surgimento do
empreendedorismo em Mogambique, irei apresentar a caracterizacdo do municipio da

Beira localizada na provincia de Sofala onde sera implementado o projecto.

3.1. Municipio da Beira

O Municipio da beira pertence a cidade capital da provincia de Sofala, situada a cerca de
1190 Km a norte de Maputo (capital do pais), no centro da costa do oceano indico. E uma

cidade portuaria no Canal de Mogambique.

A provincia de Sofala possui 13 distritos com uma érea de 67.753 km?, nomeadamente
Beira (633 km?), Bzi (7.409 km?), Caia (3.477 km?), Chemba (4.388 km?), Cheringoma
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(8.739 km?), Chibabava (8.012 km?), Dondo (2.443 km?), Gorongoza (7.659 km?),
Machanga (4.657 km?), Marromeu (5.810 km?), Maringué (5.085 km?), Muanza (5.731
km?), Nhamatanda (3.975 km?). Tem 5 municipios, Cidade da Beira e do Dondo, Vilas
de Marromeu, Gorongoza e de Nhamatanda e 21 sedes de Postos Administrativo e 67

sedes de localidades.

Sendo que o municipio da Beira encontra-se dividido em 5 postos administrativos:
Urbano n°:1 a n®5, que se dividem em 26 bairros: Alto da Manga, Chaimite, Chingussura,
Macuti, Ponta-Géa, Palmeiras, Vaz, Maraza, Chota, Esturro, Matacuane, Macurungo,
Munhava-Central, Mananga, Nhaconjua, Vila Massane, Inhamizua, Matadouro, Manga

Mascarenha, Muave, Mungassa, Ndunda, Nhangau, Tchonja e Nhangoma.

De acordo com o Censo de 2007 a cidade da Beira possuia uma populacdo total de
431.583 habitantes, sendo 219.624 homens e 211.959 mulheres. Pelo que um total de
259.728 habitantes tinha acima de 15 anos de idade.

3.1.1. Principais actividades econémicas do municipio da Beira

A atividade econdmica predominante no municipio da Beira € o servigo de logistica,
devido ao seu estratégico porto e as linhas férreas que convergem para a cidade, 0 que

fazem dela o principal do Corredor Logistico da Beira.
Industria

Devido ao corredor logistico da Beira a cidade tem uma das principais terminais de
hidrocarbonetos da Petromoc? e é especializada em estalagem e reparos de embarcacoes.
Além de possuir o segundo maior parque industrial do pais, ficando atras do parque
industrial da Matola.

Comercio e servi¢cos

A base de sobrevivéncia da cidade é o comercio e sdo 0s servicos logisticos do porto da
Beira que movimentam cargas soltas ou ndo contentorizada e no terminal de contentores
as cargas contentorizadas. Através da Beira, exportam o agucar, tabaco, milho, algodao,

fibra de pita agave, cromo, minério de ferro, cobre e chumbo, carvéo.

2 Petromoc é uma empresa que promove servicos e produtos petroliferos para mais detalhes, acesse o link
https://www.petromoc.co.mz/
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3.1.2. Comercializacdo de gelo no municipio da Beira

Foi possivel constatar que em Mogambique, concretamente na cidade da Beira, é pouco
praticado a comercializacdo de gelo como atividade usual, devido ao valor do
investimento inicial necessario. Como também foi possivel observar, ndo existe
informacdes acerca da quantidade de fabricas instaladas (quer registadas ou nao), levando
assim a conclusdo que apenas uma das empresas formais é que produz os dois tipos de
gelo em grandes quantidades conforme podemos ver no ponto 5.9. Concorrentes, como
também a producdo do mesmo € feita por pequenas empresas com pontos de venda como
as bombas de abastecimento de combustiveis, as bottles stores, bares, padarias, entre
outros e por vendedores informais em que a maioria da sua producédo € feita nas suas

residéncias.

Em relacdo ao tipo do produto comercializado, o gelo cubo e picado sdo 0s que ganham
maior relevancia no momento devido a capacidade de producdo das duas (2) fabricas
produtoras de grande porte, 0 mesmo é vendido a pescadores, padarias, distribuidoras de
bebidas, minimercados, promotores de eventos, residentes locais para conservacdo de

alimentos, entre outros.

Por outro lado, também néo foi possivel aferir mais dados concretos acerca do mercado,

quantidades produzidas pelas fabricas de gelo ou volume de vendas anuais.

4, Metodologia

Uma pesquisa cientifica incorpora diversas modalidades, cada uma delas € desenvolvida
por um ou mais métodos. Entre as diversas modalidades optamos para a nossa recolha de
dados uma pesquisa quantitativa, que o autor Knechtel (2014) define como sendo uma
modalidade de pesquisa que atua sobre um problema humano ou social, é baseada no teste
de uma teoria e composta por variaveis quantificadas em nimeros, as quais séo analisadas
de modo estatistico, com o objetivo de determinar se as generalizag¢fes previstas na teoria

se sustentem ou nao.

Com isso, constatamos que a pesquisa quantitativa esta relacionada ao dado imediato. O
que nos faz chegar a concluséo de que a analise de quantificacdo de dados comprova, se

um pressuposto é valido ou ndo a partir de diagndsticos estatisticos.
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4.1. Recolha de dados

Apbs a realizacdo de uma pesquisa quantitativa por método de um inquérito dirigido a
114 pessoas com mais de 16 anos, que decorreu entre os dias 5 de junho a 20 de junho de
2022, na Cidade da Beira, Provincia de Sofala, com o objetivo de, alem de minimizar o
risco de entrada do negocio, verificar a necessidade no consumo do gelo, o tipo de gelo
que é mais consumido e procurado, a disposicdo do valor a ser pago pelo produto,

pretende também avaliar a aderéncia ao servico de entrega pelos seus consumidores.

As questdes contidas no inquérito foram as mais pertinentes do nosso ponto de vista, para
que se pudessem apurar se existem condi¢des necessarias para implementar o projeto e
gerar o negécio, qual a percecdo das pessoas quanto ao preco aplicado do produto por
empresas ja existentes no mercado e quanto estdo dispostas a pagar pelo gelo (cubo e
picado).

Comecamos por um exercicio inicial em lancar o inquérito nas redes sociais, com 0 uso
do WhatsApp direcionado as pessoas residentes na cidade da Beira sem qualquer
segmentacdo em especifico, todavia os resultados ndo foram os esperados dada a fraca
aderéncia ao inquérito e recolha de respostas, pela limitacdo digital. Assim sendo, optou-
se por uma partilha mais direcionada com enfoque nas pessoas com acesso a um

smartphone e uso da internet, o que fez com que algumas respondessem.

4.1.1. Caracterizacdo sociodemogréafica dos inquiridos

Conforme mencionado acima, do inquérito realizado ao grupo populacional, passamos

agora a caracterizar a informacdo obtida.

Em primeiro lugar, a figura 1 abaixo contém a informag&o relativamente ao sexo dos
inquiridos. Dos quais 114, 60% s&o do sexo feminino, 39% do sexo masculino e 1% que
preferiram ndo especificar o sexo no inquérito. A idade media dos inquiridos ronda os 28

anos conforme ilustra na figura 2.
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Qual é o seu genero?

1 1%

5 39% @ Feminino
& Masculino

1 N&o especificado

B 60%

Figura 1: Percentagem do género dos inquiridos

Intervalo de idades dos inquiridos

45
40
9
6 6
. B =0 . =
I ——

15-20 21-25 26 - 30 31-35 36 - 40 41-45 46 - 50 Mais 50

Figura 2: Intervalo de idades dos inquiridos

Os resultados relativos ao estado de empregabilidade mostrados na figura 3 permite ter

nocao que a maior parte dos inquiridos tem um trabalho dependente, em seguida os que
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tem o trabalho por conta prépria o que nos leva a concluir que quanto maior o poder de

compra maior é o consumo de gelo.

Qual € o seu estado de empregabilidade?

Trabalho por conta

L 30
propria

Trabalho dependente 62

Né&o especificado ] 1

Estudante 10
Desempregado 11

Figura 3: Estado de empregabilidade dos inquiridos.

Quanto a necessidade no consumo do gelo obteve-se que 79% dos inquiridos usam o gelo
na sua rotina e 21% dos inquiridos ndo usam o produto com muita frequéncia, como

podemos ver na figura 4 abaixo:

O consumo de gelo faz parte da sua rotina?

21%

@ Nao

Sim

79%

Figura 4: Consumo de gelo rotineiro.
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Verificou-se que a maior parte dos inquiridos consome o tipo de gelo cubo, com um
numero de 85 inquiridos conforme a figura 5, numa quantidade mensal de até os 10 sacos
de gelo conforme a figura 6.

Em caso afirmativo, qual das formas abaixo tem utilizado?

85

1
12 6

1 m B
Gelo em Barra Gelo em Cubo Gelo Picado Nenhum

Figura 5: Tipos de gelo mais consumido

Qual é a quantidade mensal de gelo que tem consumido?

108

2 3 1
| —
0 - 10 sacos 101 - acima 11 - 50 sacos 51 - 100 sacos

Figura 6: Quantidade de gelo consumida mensalmente
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Relativamente ao objetivo pelo qual os inquiridos mais usam o gelo obteve-se que sdo em
eventos, sociais, corporativos religiosos e desporto em que 45% dos inquiridos fazem o

uso do produto, como também encontramos 39% em consumo diario (refeigdes), de
acordo com a figura 7 abaixo:

Para qual objetivo abaixo € aplicado o seu consumo?

. @ Conservagao de
| alimentos

1 Consumo diario
399 (refeigdes)

Eventos, sociais,
corporativos,
religiosos e desporto

45%

Figura 7: Objetivo da aplicabilidade do gelo

Questionou-se também aos inquiridos acerca de quanto estariam dispostos a pagar pelos
diferentes tipos de gelo (cubo, picado, barra). A maior parte deles, optou por um preco

que ndo excedesse os 100,00 MZN? por kilo, para os 3 tipos de gelo considerados no
inquérito, como podemos ver na figura 8.

Se tivesse oportunidade de influenciar o prego de venda do gelo
por kg, qual dos seguintes intervalos abaixo escolheria?

8 6
24 26
38
35
82
70
53
Gelo em Cubo Gelo Picado Gelo em Barra

@0,00 - 100,00 101.00 - 200,00 201,00 - Acima

Figura 8: Disponibilidade no pagamento do preco de gelo

3 0 que corresponde 4 € 1,54, de acordo com o cAmbio do dia (01/09/2022) do Banco de Mocambique
(64,67 mzn por cada euro).
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Considerou-se importante questionar aos inquiridos qual das 3 formas de gelo mais
usariam no seu consumo seja para eventos, revenda, entre outros e constatou-se que dos
114 inquiridos, 89 deles preferem o tipo de gelo cubo e 24 gelo picado, apenas 1 prefere
0 gelo em barra. Com a figura 9 podemos ver que o gelo cubo tem mais mercado em

relagdo aos outros.

Se tivesse a oportunidade de escolher, qual das formas mais
utilizaria no seu consumo?

89
24
1
Gelo em Barra Gelo em Cubo Gelo Picado

Figura 9: Formas gelo que mais seriam usadas para consumo

Questionado sobre um dos nossos diferenciais competitivos que € a entrega do produto
no local onde o cliente estiver localizado, obteve-se que 80% dos inquiridos considera
que seria um beneficio acrescido como podemos ver na figura 10 assim sendo, esse

servigo serd uma mais-valia para o negécio.

Considera que o servico de entrega seria um beneficio acrescido?

15% | 5%

@I Nao

Sim

Talvez

80%

Figura 10: Beneficio servico de entrega
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Uma vez que foi questionado se o servico de entrega é ou ndo um valor acrescentado,
entdo achou-se também conveniente questionar aos inquiridos quanto estariam dispostos
a pagar pelo servigo. E constatou-se que 55.26% dos inquiridos estariam dispostos a pagar
por um preco que ronda entre os 50,00 MZN* a 150,00 MZN®, em seguida 15,79% dos
inquiridos estariam dispostos a pagar pela distancia do ponto de venda até ao local em
que estiverem situados e num intervalo de 0% a 7,02% em diversas maneiras conforme

podemos ver representado no quadro 2 abaixo:

Tabela 1: Valor a pagar pelo servi¢o de entrega

Valores que os inquiridos Ndmero
. . Percentagem
estariam dispostos a pagar de %)
servico de entrega inquiridos
1 < 50,00 MZN 6 5,26%
2 50,00 MZN - 150,00 MZN 63 55,26%
3 151,00 M2ZN - 250,00 MZN 8 7,02%
4 Depende da distancia 18 15,79%
5 Nao é necessario ser pago 3 2,63%
6 20% do custo de aquisi¢ao 1 0,88%
7 < 50% do custo de aquisicéo 1 0,88%
8 N&o respondido 12 10,53%
9 Se tiver outro produto 1 0,88%
associado
10 25% do valor de aquisicao 1 0,88%
Total 114 100%

Fonte: Kateka_ice, 2022

Sumula:

As principais conclusbes tiradas dessa analise é de que grande parte das pessoas
consomem o0 gelo em eventos festivos, corporativos, entre outros. A maioria tem
preferéncia no consumo de gelo cubo e acham justo o valor que tem estado a pagar pelo
produto na atualidade (preco ronda entre os 80 MZN aos 100 MZN)®. De referir ainda
que existe a necessidade de se adotar o servico de entrega para esse tipo de produto e
ainda cobrar pelo mesmo.

40 que corresponde 4 € 0,77, de acordo com o cambio do dia (01/09/2022) do Banco de Mogambique
(64,67 mzn por cada euro).

50 que corresponde 4 € 1,55, de acordo com o cAmbio do dia (01/09/2022) do Banco de Mogambique
(64,67 mzn por cada euro).

® O que corresponde 4 € 1,24 e € 1,55, de acordo com o cAmbio do dia (01/09/2022) do Banco de
Moc¢ambique (64,67 mzn por cada euro).
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Podemos assumir que a entrada da Kateka_ice podera ter um grande impacto positivo
para o consumidor, pois pretendeu-se com o inquérito saber quais sdo as necessidades e

colmar todas essas lacunas existentes no mercado.

5. Plano de negdcio: Kateka ice — Comercializacdo de gelo em cubo

e picado em Mocambique

5.1. Sumario executivo

A Kateka_ice dedicar-se-4 a producdo, comercializacdo e distribuicdo de gelo cubo e
picado, com a sua localizag&o na Cidade da Beira, no 6° bairro do Esturro, na Rua Alfredo
Lawley, n°: 1924. A escolha do espago teve em conta a facilidade no acesso, condicGes
de seguranca garantidas, além de uma estratégia de negdcio promissora, nao so por se
tratar de uma zona de comércio, como também pela existéncia de um publico-alvo

diversificado, desde o género a classe social/financeira.

Ainda que a disponibilidade de gelo para este nicho de mercado seja relativamente baixa,
achamos que poderiamos alcancar uma vantagem competitiva para nossa empresa pelo
facto de, por um lado por ndo existir uma resposta eficaz no que diz respeito a gelo deste
tipo e por outro, por existir baixo nimero de potenciais concorrentes que consigam suprir
as necessidades dos clientes neste ramo de atividade. Portanto, surge a necessidade de se
criar uma empresa capaz de atender de uma forma rapida, eficiente, eficaz e empenhada

que va além das exigéncias do mercado.

O ponto forte do negdcio serd a introdugdo do e-business (vendas pela internet) que sera
explicado com mais pormenor nos capitulos seguintes, ird que possibilitar aos clientes
analisarem outras opcdes de servicos e produtos que ndo estejam fisicamente disponiveis
no nosso estabelecimento, como também obter o produto sem que seja necessario o
consumidor se deslocar as nossas instalacdes, através de parcerias com empresas que
fazem o servigo de entrega ao cliente. O aplicativo movel ird permitir que o cliente
escolha o tipo e a quantidade gelo que pretende, como daréa a opcao de escolher o local
para onde o gelo devera ser entregue. Para que o aplicativo seja ainda mais atrativo, a
Kateka_ice ira disponibilizar campos para que outras empresas que ndo sejam do mesmo

ramo possam divulgar e vender os seus produtos e servicos.
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A equipa do plano deste projeto vai ser constituida inicialmente por 1 diretor geral, 1
gestor de recursos humanos, 1 gestor financeiro, 1 gestor comercial e de marketing, 1
gestor operacional e 2 operarios.

Em relacdo a legalidade da Kateka_ice a mesma sera constituida nos termos da lei, como

uma sociedade comercial por quotas de responsabilidade limitada, que é formada por 3
socios e o capital social foi realizado em dinheiro, sendo que haverd um financiamento
de terceiros de 50% respetivamente o Millennium BIM — Banco Internacional de
Mocambique, SARL, ESOP e o remanescente dividido entre os socios da seguinte
maneira: Zanil Usta 86%, Irchade Usta 7% e Naira Usta 7%. A empresa tem um capital
social de € 165.347,01.

5.2. ldentificacéo e perfil dos promotores

Os promotores e o perfil dos mesmos encontram-se abaixo:
Zanil Ustd;

Idade: 26 anos;

Licenciatura: Contabilidade e Auditoria pela UCM (Universidade Catdlica de

Mocambique) Cidade da Beira, Mogambique;

Mestrado (a terminar): Gestdo e Empreendedorismo pelo ISCAL (Instituto Superior de

Contabilidade e Administracdo de Lisboa);
Colaborador da Fundacdo MASC (Mecanismo de Apoio a Sociedade Civil);
Carta de conducdo de automoveis de categoria pesada;

Fluéncia em Portugués.

Irchade Ust4;
Idade: 31 anos;

Licenciatura: Engenharia e Informatica ISCTEM (Instituto Superior de Ciéncia e
Tecnologia de Mogambique);

Colaborador da VVodacom:;

Carta de conducéo de automdveis de categoria pesada;
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Fluéncia em Portugués e Inglés.

Naira Usta;
Idade: 24 anos;

Licenciatura: Contabilidade e Auditoria pela UCM (Universidade Catdlica de

Mocambique) Cidade da Beira, Mogambique;

Mestrado: Auditoria pelo ISCAL (Instituto Superior de Contabilidade e Administracéo
de Lisboa);

Carta de conducdo de automoveis de categoria pesada;
Fluéncia em Portugués.

Foram identificados esses promotores ndo s6 pelo nivel de confianca existente pelo facto
de serem irmdos, mas também por terem sido identificadas formacgdes necessarias para a

operacionalizacdo do negdcio.

5.3. Descricdo da empresa — a missao, visao, valores e objetivos

Uma vez que se prevé o aumento da temperatura média de 1°C para os préximos 20 anos,
na qual fard com que haja um nimero de dias que excedem 35°C e diminui¢ao de nimeros
de noites de 25°C, viu-se a necessidade de fazer com que a empresa tenha como objetivo
a satisfacdo da procura massiva do publico em geral na procura de produtos que possam

refrescar e conservar os seus produtos e alimentos, de acordo com USAID (2018).

Com isso a empresa tem como visdo ser lider no mercado nacional na producéo e venda
de gelo cubo e picado, através da promocdo do mesmo e, ser referéncia como uma

empresa inovadora com o melhor processo de distribuicdo do produto.

A missdo da empresa consiste em satisfazer as necessidades dos nossos clientes,
proporcionando produtos de qualidade, exceléncia no atendimento e distribuicdo

acompanhando as tendéncias de mercado.

A Kateka_ice pretende adotar como objetivo uma politica de qualidade, comprometendo-
se com a satisfagcdo dos stakeholders e com a melhoria continua dos seus servi¢os, manter

uma imagem exemplar pautando os principios éticos, conquistar a confianga total dos
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clientes mantendo altos niveis de qualidade e expectativa. SO assim acreditamos iremos

proporcionar maior retorno sobre o investimento.

Os principios que pretendemos nos expor serdo mediante a conduta e decisdes pautadas
pelos valores éticos da sociedade, abrangendo os niveis sociais (respeitar as regras morais
e de boa convivéncia social), legais (obedecer as Leis em vigor no pais), organizacionais
(observar as normas da empresa e 0 Codigo de Conduta estabelecidos) e individuais;
Firmar os compromissos da empresa com a garantia da qualidade perante seu publico
interno e externo; Comprometimento com os pedidos dos clientes, proporcionando uma
satisfagdo continua das suas necessidades.

Assim, pretendemos nos apresentar no mercado pautando valores como: profissionais
altamente qualificado para garantir a exceléncia, honestidade, transparéncia,

personalizacdo e sustentabilidade.

5.4. Servicos prestados

A Kateka_ice ira apresentar uma abordagem de learning organization’, para atender as
necessidades do mercado. Funcionara 24h e 7 dias por semana para 0s servi¢os de entrega
para pedidos online e de terca-feira & domingo para a fabrica, de acordo com o artigo
203°, n°:1 do Cddigo do trabalho (Lei n® 7/2009, de 12 de fevereiro).

Os servicos prestados serao:

1. Venda de gelo cubo e picado;

2. Insercdo de anuncios para publicidade no aplicativo de outras empresas que atuam
no ramo de restauracdo e venda de bebidas;

3. Insercdo de servicos e produto no aplicativo de outras empresas que atuam no

ramo de restauracdo e venda de bebidas.

A empresa ira diferenciar-se no servi¢o de entrega ao domicilio 24h para pedidos online,
de forma réapida e eficaz, garantias contra defeitos de fabrico, avaliacdo de qualidade

frequente, sacos de gelo personalizados, entre outros.

7 Learning organization — ¢ uma empresa que esta constantemente a aprender.
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5.5. Criacao de valor ao cliente

Com o objetivo de oferecer aos nossos clientes um valor agregado e gerar beneficios de
participacdo de mercado, a Kateka_ice fez 0 mapeamento das necessidades existentes no
mercado da cidade da Beira, dos potenciais clientes estratégicos e concorrentes. Dessa
maneira, podemos agregar o valor ao cliente num atendimento personalizado, pregos
baixos, condi¢des de logisticas, qualidade do produto, reducdo de esforco para satisfacdo

dos seus desejos.

O atendimento personalizado iré consistir num autoatendimento por via de canais digitais
(aplicativo movel), que permitird o cliente fazer um pedido sem presenca de um
atendente, tirar davidas, melhorar a rapidez do atendimento e evitar que o cliente fique

numa fila de espera para obter o produto.

Para a que os clientes possam obter precos baixos a Kateka_ice pretende criar pacotes de
descontos, firmando contrato trimestral com um desconto de 2%, semestral desconto de

6% e anual com desconto de 14%.

As condigdes de logisticas irdo garantir a qualidade do produto fazendo com o gelo ou o0s
outros produtos solicitados através do canal digital cheguem em perfeitas condicfes. Para
pagamentos de pequenas quantidades a entrega serd feita por viaturas ou motorizadas com
caixas térmicas e as grandes quantidades a entrega sera feita por uma carrinha frigorifica,

para garantir a conservacao do produto.

O bem-estar dos nossos clientes € importante para nds por isso que se considerou
conveniente colocar no aplicativo movel outros produtos e servicos para rapida satisfacdo

dos desejos dos consumidores finais onde quer que eles estejam.

5.6. Analise do mercado

A Kateka_ice esta inserida no sector de producdo gelo. Devido ao aumento da procura
pelo produto e pela limitacdo no sector atual capaz de suprir com as necessidades dos
consumidores, a empresa sente-se preparada para responder a esta demanda, visando
satisfazer os clientes com servico de producéo de gelo de qualidade, um atendimento e

servigo de entrega personalizado. A estratégia de marketing visara abranger ndo s6 aos
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utentes que estdo na condicdo de usar um smartphone, mas também as pessoas sem

condicGes de té-lo por via do método passa a palavra.

De acordo com as necessidades identificadas no mercado particularmente neste ramo de

negocio, pretendemos acautelar:

1. O aumento do sector pesqueiro como da populacdo na conservacdo dos seus
produtos;

2. Desejo no sector do desporto para alivio do desconforto nas lesGes musculares;

3. Desejo dos promotores de eventos para refrigeracao das bebidas.

4. Aumento da populacdo na procura de bebidas geladas devido ao clima que vigora

no pais.

Neste contexto, a Kateka_ice afigura-se como um mercado inovador de grandes desafios,
por isso que foram identificados alguns concorrentes na sua maioria privados. Estes
concorrentes foram identificados no ponto 5.9 mais abaixo, contudo sabemos que o
mercado é crescente e a Kateka_ice apresentara uma estratégia de diferenciacéo, lideranca
em criatividade e inovagéo para colmatar o impacto da entrada de novos concorrentes e

salvaguardar perca de clientes.

5.7.  Analise PESTE

A andlise externa e estratégica tem como objetivo fornecer um relatério aos variados
fatores macro ambientais que devem ser tomados em consideracao pela empresa quer a

longo ou curto prazo, tais como:

Forcas Macro ambientais — Econémicas

e Variaveis de Impacto na Perspetiva de Valor
o Inflagdo: a subida generalizada dos pregos fard com que a empresa
aumente os precos das suas vendas;
o Taxa de juro elevada: com a taxa de juro elevada fara com que 0s
custos/despesas aumentem.
e Ameacas ou Oportunidades das Forgas Ambientais sobre as Perspetivas
o Financeira: Aumento dos precos de venda e dos custos financeiros;

o Cliente: Reducédo do poder de aquisigao;
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o Processos Internos: Alteracdo de custos da empresa;
o Aprendizagem e Crescimentos: Alteracdo nos novos processos de

formagé&o e treinamento do pessoal da empresa.

Forcas Macro ambientais — Sociais

o Varidveis de Impacto na Perspetiva de Valor
o Nivel de escolaridade.
e Ameagas ou Oportunidades das Forgas Ambientais sobre as Perspetivas
o Financeira: Aumento dos custos com formagéo;
o Cliente: Perda de cliente;
o Processos Internos: Incapacidade na tomada de decisdes concreta;

o Aprendizagem e Crescimentos: Desenvolvimento constante
Forcas Macro ambientais — Politico - legal

e Varidveis de Impacto na Perspetiva de Valor
o Alteracéo da legislacéo fiscal.
e Ameagas ou Oportunidades das Forgas Ambientais sobre as Perspetivas
o Financeira: Alteracao de taxas de impostos;
o Cliente: Pode haver uma reducdo dos clientes devido a uma eventual
subida de preco para fazer face as despesas da empresa;
o Processos Internos: Respeito da legislacdo laboral e regulamentos de
trabalho;
o Aprendizagem e Crescimentos: Implementacdo de novas estratégias na

empresa.
Forcas Macro ambientais — Tecnoldgicas

e Variaveis de Impacto na Perspetiva de Valor
o Desenvolvimento tecnologico
e Ameacas ou Oportunidades das Forgcas Ambientais sobre as Perspetivas
o Financeira: Elevados custos para aquisicdo de novos equipamentos

tecnologicos;
o Cliente: Através dos servicos online haverd maior fluxo no atendimento

ao cliente e divulgacdo dos produtos;

42



o Processos Internos: Rapidez no pedido da encomenda; Aumento da
eficiéncia e eficacia da empresa;
o Aprendizagem e Crescimentos: Substituicdo da forca humana por

maquinas; Aplicacdo dos novos métodos de treinamento na empresa.

Forcas Macro ambientais — Culturais

e Variaveis de Impacto na Perspetiva de Valor
o Fatores ambientais
e Ameagas ou Oportunidades das Forgas Ambientais sobre as Perspetivas
o Financeira: Aumento dos custos;
o Cliente: Fraca aderéncia;
o Processos Internos: Atualizacdo frequente dos programas de marketing
para lidar com a diversidade dos clientes;
o Aprendizagem e Crescimentos: Desenvolvimento de “sofi-skills” de
comunicacdo aos funcionarios para abranger maios numero de clientes

com culturas/linguas diferentes.

5.8. Andlise das 5 forcas competitivas de Michael Porter

O economista e professor norte-americano Michael Porter defende que uma empresa, para
melhor competir num determinado segmento estratégico, deve decidir a sua estratégia
com base no conhecimento da estrutura do setor de atividade em que compete e na perfeita
identificacdo dos clientes-alvo, razdo pela qual a importéncia das tabelas seguintes.

Tabela 2: Andlise das 5 forcas competitivas sobre o impacto de novos entrantes

Perspetivas Impacto da Forca Novos Entrantes no
Negdbcios

Financeira - Reducdo do retorno sobre o investimento
esperado;

- Aumento dos custos de publicidade;

- Reducéo do volume de vendas.
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Do cliente

- Pode exigir a segmentacdo das
necessidades dos clientes;

- Pode exigir novas estratégias de
fortificacdo ou retencdo e captacdo de

clientes.

Dos processos Internos

- Maior exigéncia na eficiéncia e eficacia

operacional;
- Melhoria nos processos de venda;

- Alteracdo das estratégias de marketing.

De aprendizagem e Crescimento

- Espirito inovador;
- Estudo de novos mercados;

- Perda de profissionais qualificados para

a concorréncia.

Fonte: Kateka_ice, 2022

Tabela 3: Andlise das 5 forcas competitivas sobre a rivalidade entre os concorrentes

Perspetivas

Impacto da Forca Rivalidade entre

Concorrentes

Financeira - Reducdo das receitas;
- Pode aumentar os custos de promocdo e
publicidade.

Do cliente - Aumento de politicas de vendas

(descontos e bonus);
- Aumento do poder negocial;

- Exigéncias de novas estratégias para

fortificar a retencdo dos clientes.
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Dos processos internos

- Podera exigir melhorias na eficiéncia

operacional;

- Influencia no processo de inovagdo dos

Servigos;

- Poderd exigir aquisicdo de novos
equipamentos e diversidade de produtos.

De aprendizagem e crescimento

- Tornar a empresa uma learn

organization;

- Aumento na formacgéo do pessoal.

Fonte: Kateka_ice, 2022

Tabela 4. Analise das 5 forcas competitivas sobre compradores

Perspetivas

Impacto da Forca dos compradores

Financeira - Pode contribuir para reestruturacdes de
pregos, causando diminuigdo ou aumento
das receitas;

Do cliente - Exigéncia de maior qualidade dos

produtos;
- Exigéncia de atualizacdo servicos;

- Atendimento diferenciado.

Dos processos Internos

- Mudanca de politicas de vendas;

- Eficacia no processo de entrega.

De aprendizagem e crescimento

- Maior treinamento do pessoal;

- Capacitacdo periddica dos funcionérios a

novas formas de operacionalizar.

Fonte: Kateka_ice, 2022

45



Tabela 5: Analise das 5 forgas competitivas sobre fornecedores

Perspetivas

Impacto da Forga dos Fornecedores

Financeira - Alteracdo nos prazos de pagamento;
- Aumento do preco dos servicos.
De cliente - Fidelizag&o dos clientes a empresa;

- Pode servir de referéncia para uma maior
adesdo dos clientes aos servicos da

empresa.

De processos internos

- Alteragdo nos prazos de recebimento;

- Reavaliagédo dos nossos fornecedores.

De aprendizagem e crescimento

- Pode exigir novas habilidades de

negociacdo com os fornecedores.

Fonte: Kateka_ice, 2022

Tabela 6: Analise das 5 forcas competitivas sobre ameacas dos produtos substitutos

Perspetivas

Impacto da Forca Ameaca de produtos
Substitutos

Financeira - Reducdo dos precos dos produtos,
consequentemente queda nas vendas;
- Investimento em novos produtos.

De cliente - Mudanca significativa na qualidade de

produtos.

De processos internos

- Pode exigir gerenciamento de aliangas

estratégicas;

- Aumento na eficiéncia e eficacia na

producéo e comercializagéo do produto.
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De aprendizagem e crescimento - Introducdo de inovagdes nos processos
de fabrico ou de venda do produto.

Fonte: Kateka ice, 2022

5.9. Definicdo dos clientes

Conforme mencionado anteriormente, 0 nosso publico-alvo sdo cidaddos residentes na
Provincia de Sofala (concretamente na Cidade da Beira), com idade compreendida entre
10 — 60 anos, pertencente a classe média e alta sem distin¢do de cor, raca e sexo, que
queiram adquirir produto de alta qualidade de modo a suprir as suas necessidades.

5.9.1. Perfil do cliente

Cliente de todo o género de media e alta classe, exigentes que ndo procuram apenas gelo,
mas a seguranca e qualidade dos servigos. Estamos preparados para receber todo e
qualquer tipo de exigéncias por parte dos nossos clientes®, porém sempre dentro das

nossas ofertas e possibilidades.

5.10. Concorrentes

O conhecimento dos concorrentes € crucial na disputa pelo mercado. A quantidade e
qualidade dos competidores fornecem-nos um bom indicador do grau de dificuldade a
ser tratada em busca do cliente, corresponde a situacdo de um mercado em que 0S
diferentes equipamentos de um determinado bem ou servico atuam de forma
independente face aos compradores/consumidores, com vista a alcancar um objetivo para
0 seu negécio — lucros, vendas e/ou quota de mercado — utilizando diferentes
instrumentos, tais como os pregos, a qualidade dos equipamentos, 0s servicos apos

venda.® Nesta 6tica de pensamento 0s concorrentes na cidade da Beira destacam-se por:

- Paakeezah Investimts Phabrica de Gelo;

8 Andlise complementar nas 5 Forgas Competitivas de Michael Porter (Quadro 6: Anélise das 5 forcas
competitivas sobre compradores).

® Andlise complementar nas 5 Forcas Competitivas de Michael Porter (Quadro 6: Analise das 5 forcas
competitivas sobre o impacto de novos entrantes e Quadro 7: Analise das 5 forgas competitivas sobre a
rivalidade entre os concorrentes).
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- Reymar,;
- Frugema,;

- Mercado Informal.

Tabela 7: Concorrentes

producéo;

Boa capacidade de

armazenamento.

Concorrentes Tipos de | Pontos fortes Pontos fracos
concorrentes
Paakeezah Direto Boa localizagdo | O publico-alvo sédo
Investimts Phabrica para 0 seu publico- | os pescadores da
de Gelo alvo; cidade da Beira;
Boa capacidade de | N&o faz entrega ao
armazenamento e | domicilio;
de produgéo; Fraca distribuicédo
Diversidade na | do seu produto em
producdo do gelo. | outros pontos de
vendas (bottle
store, bombas de
combustivel, etc.);
Fraco investimento
em marketing.
Reymar Direto Alta capacidade de | M4 localizagéo;

Producdo de apenas
um  determinado
tipo de gelo (que é o

picado);

Baixo poder de

distribuicéo;
Fraco investimento

em marketing.
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Frugema Indireto Boa localizacéo. Foco em produtos

congelados;
Baixo poder
producéo e
armazenamento.
Mercado Informal | Indireto Precos baixos; Produto com pouca
Forte poder | S€guranca na
negocial; qualidade;

Investimento  em | B&IX0  poder  de

marketing. continuidade  do

negocio.

Fonte: Kateka ice, 2022.

5.11. Fornecedores

5.12. Recursos utilizados para producéo, distribuicéo e venda

Neste topico, iremos ilustrar como pretendemos assegurar 0s recursos que a Kateka_ice
ird utilizar desde a sua producdo até que o produto chegue ao consumidor final, fora de

qualquer impureza e dentro do mais rigoroso padrdo de qualidade.

Antes de avancar para os recursos utlizados para producao, distribuicdo e venda iremos
explicar o processo de fabrico e embalagem do gelo segundo Rio (2004), que afirma como
sendo o primeiro passo 0 uso da gua potavel, que passa por 2 (dois) filtros, o primeiro
com 6 (seis) estagios, contendo carvao ativado e o segundo de prata coloidal (poder
germicida). A agua, a ser transformada em gelo, passa primeiro pelo filtro e logo apos é
armazenada em um reservatorio (caixa d agua) e depois vai para o segundo filtro (prata

coloidal), onde é langada para a maquina encarregada de transforma-la em gelo.

Ja o segundo processo é de embalagem que ainda na 6tica do mesmo autor, recebem em
local apropriado no seu rotulo, a data de fabricacéo e o prazo de validade e sdo dispostas

para controle. ApoOs receberem os cubos de gelo € efetuada a conferéncia do peso, as
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mesmas sdo seladas em equipamentos apropriados. O congelamento e armazenamento é

realizado em camara frigorifica com temperatura inferior a -10°C.

N.B.: De acordo com Rio (2004), aconselha-se que o produto ndo seja consumido apds o

armazenamento de mais de 6 meses.
Recursos utilizados na area de trabalho (producéo)

- Espaco suficiente e adequado para os equipamentos de produgdo (maquina de gelo cubo
e picado), seladora, balanca, cAmara frigorifica, congeladores, lavatorio, instalacdes
elétricas e saneamento e ainda um espaco para garantir a manutencéo e limpeza de todas

as areas e equipamentos.
Distribuigdo e venda

- O transporte de produto final como citado no ponto 5.14. Parceiros de Negocio, sera
mediante uma parceria com empresa de distribuicdo (Brancola’s Express), por uma
pessoa uniformizada, em automovel ou motas fechado devidamente higienizado e

caminhdo térmico equipado com termAmetro para controle da temperatura.

O processo de venda serd feito no balcdo ou mediante a requisicdo do produto no

aplicativo, conforme distinguido no ponto 9.1.2. Fluxograma de Venda.

5.13. Analise VRIO

Segundo (Siteware, 2019) o modelo VRIO, é uma técnica analitica para avaliar recursos
valiosos de uma empresa, como recursos humanos, fisicos, financeiros e organizacionais.
Para que se tornem competitivos, 0s recursos precisam das quatro caracteristicas da

ferramenta VRIO, as quais podemos encontram no quadro abaixo:

Tabela 8: Analise VRIO

Valioso Raros Inimitaveis Nao substituiveis

Criatividade do Design Marca da empresa | Marca da empresa
colaborador /

Inovacgdo continua
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Capital disponivel

Capacidade
adaptativa face ao

mercado

Criatividade do
colaborador /

Inovacdo continua

Criatividade do
colaborador /

Inovacao continua

Capacidade
adaptativa face ao
mercado

Criatividade dos

colaboradores

Cultura inovadora

Cultura inovadora

Energia / Agua

Marca da empresa

Saco pléastico de

Criatividade do

gelo colaborador /
Inovacéo continua
Maquina de Cultura inovadora
produgéo

Criatividade dos

colaboradores

Marca da empresa

Campanhas de

publicidade

Designers

Acdes de formagéo

Cultura inovadora

Fonte: Kateka_ice, 2022

5.14. Analise SWOT

A tabela abaixo destaca a analise SWOT (Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas)
da empresa, aquela que caracteriza a posigdo estratégica da empresa a nivel interno e

externo.
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Tabela 9: Analise SWOT sobre os pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas

Pontos Fortes

Pontos Fracos

o Qualidade e diversidade dos
servigos oferecidos;
o Garantia dos produtos contra

defeitos de fabrico;

o Instalacdo ~ com localizacéo
privilegiada;
o Rapidez nos cumprimentos dos

prazos para entrega das encomendas;
o Qualidade de

relacionamento com os clientes.

atendimento e

o Dificuldade no estacionamento;

o Dificuldade em encontrar uma
empresa de entrega com reconhecimento
no mercado para a prestacdo de servigo no

processo de venda online.

o Uma vaga no mercado causada
pela ineficiéncia da competicéo;

o Garantir que o produto chegue ao
cliente mesmo que seja na época do
confinamento (atendendo o contexto que
se tem estado a viver do COVID-19).

Oportunidades Ameacas

. Mercado em desenvolvimento: o Servicos semelhantes com os dos

o Limitagdo nos produtos dos concorrentes;

concorrentes: o Clientes fiéis a concorréncia;

o Baixo uso de plataformas online ¢ Crise financeira;

nos concorrentes: o Existéncia de concorrentes formais
e informais.

Fonte: Kateka ice, 2022.

5.15. Parceiros de negocios

Apdbs uma analise destacou-se a necessidade de obter parcerias com empresas que possam

ajudar a alavancar o bom funcionamento e sucesso da empresa de forma estratégica foram
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selecionados 2 parceiros, um para area de manutencao das maquinas e outro para o servigo

de entrega do produto, conforme podemos ver abaixo:

Sistema de Frio — € uma empresa reparadora de aparelhos de refrigeracéo e climatizacao,
com sede no bairro do esturro, n° 258, cidade da Beira. A empresa foi selecionada pela
qualidade de trabalho e rapidez, apesar de ser nova no mercado acreditamos que esse seja
um ponto forte para uma boa negociagdo, de modo a obter o melhor preco do mercado na

manutencdo das maquinas.

Brancola’'s express — &€ uma empresa que presta servicos de delivery, com sede na Cidade
de Maputo e uma sucursal na cidade da Beira. A empresa foi selecionada pela qualidade

do trabalho e rapidez no servigo de entrega, elevado poder negocial e baixos precos.

6. Plano de marketing
6.1.  Servico e produto

A Kateka_ice dedica-se a producdo e venda de gelo necessario para utilizacdo em diversos

eventos sejam eles sociais, corporativos e religiosos.

o Classificacao do servico: fornece servigcos de comercializagéo e distribuicdo de

gelo com qualidade;

o Caracteristicas do equipamento: dispde equipamentos de fabricacdo de gelo
(maquinas de fabricacdo, sacos para empacotamento do gelo, pa, botas, entre outros) de
marcas reconhecidas internacionalmente pela rapidez, eficiéncia, eficacia e

excelentissima qualidade e com o melhor design proporcionado estilo e durabilidade;

o Durabilidade: possui equipamento de durabilidade garantida para o conforto do
cliente;
o Confiabilidade: importa equipamentos com melhor qualidade e de marcas

reconhecidas a nivel mundial.

6.2.  Preco

Com os servicos que pretende trazer ao mercado, espera-se uma aderéncia massiva por
parte dos consumidores. A Kateka_ice numa primeira fase pretende implementar a

estratégia de penetracao que consiste na fixagdo de um preco baixo, inicial com a intencéo
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do produto ser aceite rapidamente no mercado. Essa estratégia é dirigida maioritariamente
a produtos de alta qualidade, porém tenciona-se entrar no mercado aplicando um pre¢o
médio de 80,00 MZN*! aos sacos que mais vendem que é de 2,5Kg tentando obter uma

rapida aceitacao e penetracdo de mercado.

Feito isso, vamos oferecer aos clientes facilidades de compra e pagamento, desde:
- Compras online;

- Transferéncias bancarias;

- Multibanco;

- Mpesa;

- Valores monetarios.

Os clientes vdo também poder fazer a troca dos produtos que comprarem online, caso

esses cheguem com algum defeito na embalagem ou descongelado.

6.3. Comunicacdo e promocao

A Kateka ice pretende adotar a estratégia de posicionamento do produto, onde a
comunicacdo sera bastante eficaz no sentido de fazer com que o gelo da Kateka_ice seja
sempre lembrado pelo consumidor como a primeira opcao, principalmente na cidade da

Beira, onde se localiza a empresa.

Para atingir esse posicionamento faremos uma estratégia de marketing que compreende
um conjunto de acBes colocadas em pratica para alcancar as metas tracadas para a
divulgacdo, venda e reconhecimento de marca. Para que isso se torne possivel

pretendemos fazer o uso de:

o Mala direta com mensagens que lembram e divulgam a fabrica de gelo;
o Jornais: Diario de Mogambique e Noticias — porque sdo 0s mais lidos na cidade
da Beira;

o Radio de Mogambique;
o Plataformas WEB: para disponibilizacdo de informacgdes sobre a empresa, seus

produtos e servigos.

10 que corresponde 4 € 1,24, de acordo com o cdmbio do dia (01/09/2022) do Banco de Mogambique
(64,67 mzn por cada euro).
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o Outdoor: em pontos estratégicos da cidade, como por exemplo, na praca 3 de
Fevereiro, praca da Shoprite, etc.
Serdo feitas também promocdes de venda como: brindes promocionais, recompensas por

preferéncia pela marca.

Figura 11: Logotipo da empresa “Kateka_ice”

Slogan: Gelo me faz querer beber de novo.
Endereco Fisico e Eletrénico da Empresa
Endereco: Rua Alfredo Lawley, n°: 1924, 6° bairro do esturro.
Correio eletronico: kateka.info@gmail.com.
Website: www.katekaice.mz.
Facebook: Kateka_ice.
Instagram: Kateka_ice.

Contactos: +258 (84) 346 0000 / (84) 347 0000.

6.4. Distribuicéo e venda

Para que o negdcio seja atrativo a Kateka_ice encontrar-se-a na cidade numa rua que
existe muito comercio formal, pretendendo fazer uso do método de distribuicédo direta e

indireta.

55



O metodo de distribuicdo direta serd o contacto do ponto de fabricacdo e venda com o
cliente e 0 método indireto serd o contacto dos intermediarios com o consumidor final,
ou seja, a empresa adotara representantes da marca ao longo dos varios postos de venda

como bombas de combustivel, lojas, bottles stores, take away, restaurantes, entre outros.

7. Plano estratégico

7.1. Niveis de estratégia
7.1.1. Mapa estratégico

A tabela que segue abaixo demonstra a estratégia da empresa para o alcance das metas,
medidas e iniciativas, sob quatro (4) perspetivas de valor definidas pela ferramenta
Balanced Scorecard (BSC).

Tabela 10: Mapa estratégico

Perspetivas Medidas Metas Iniciativas
Financeira -Retorno sobre o | -Recuperar 0 | -Criar parcerias
investimento; investimento inicial | com instituigdes,

_Obtengao de lucro em menos de 4 anos. | em  virtude da

e diminuicdo dos minimizaggo  de

custos. custos;
-Uso racional dos

recursos;

-Atrair Novos

clientes.

Clientes -Conquistar 0 | -A empresa pretende | -Investir

maior namero de | garantir que 40% de | constantemente em
clientes clientes sejam | inovacéo e
aumentando o nivel | retidos até final do | melhoria através de
da satisfacéo. primeiro ano; sistemas que

auxiliam os clientes
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-100% dos clientes

no processo da

satisfeitos. compra;
-Aumento de
estratégias de
publicidade de
modo a propagar a
imagem da
empresa.
Processos internos | -Eficiéncia na | -Flexibilidade nas | - Melhorar e fazer a
prestacao de | operagdes da | avaliagéo da
Servigos; empresa; qualidade dos
-Desenvolvimento | -Ser pioneiro  no SEIVICos,
do aplicativo; lancamento dos | -Pesquisa de forma
“Trabalho em Servicos continua as novas
equipe. diferenciados  que | tendéncias de
atendam as | mercado.
necessidades e
desejos dos clientes.
Aprendizagem e | -Constantes -Obter uma equipe | -Os colaboradores

crescimento

capacitacoes na
area de vendas;
-Desenvolvimento

e treinamento dos

colaboradores.

capacitada e
atualizada no
desenvolvimento

dos produtos;

-Ter 80% de
Colaboradores

eficientes e eficazes;

ndo podem focar-se
somente na
formacdo e no
treinamento,  tém
de fazer também o
estudo do mercado,
olhar  para as
empresas em
crescimento e obter
ideias de modo que

ajude no
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crescimento da

empresa.

Fonte: Kateka ice, 2022

7.1.2. Analise de alternativas estratégicas

Tabela 11: Impacto das perspetivas de valor de Balanced Scorecard

Questdes Ameaca, Impacto das Perspetivas de Valor de Balanced Scorecard
para oportunidade, — ) _
Geracdo de | pontos fortes Financeira | Decliente | Dos Da
Alternativas | e pontos processos aprendizagem e
Estratégicas | fracos Internos Crescimentos
1.Que Empresas Diminuicdo | Perda  de | Reestruturar | Colaboradores
ameagas concorrentes | das receitas | clientes as politicas | com influéncias
gueremos de renome no | afetando devido ao | para otimizar | negativas no
minimizar? mercado. assim 0 | aumento do | recursos. desempenho.
lucro da | poder de
empresa. escolha.
2.Que Clientes Crescimento | Aumento da | Qualidade e | Reavaliacdo das
oportunidades | interessados das vendas e | satisfacdo inovacdo dos | politicas de
devemos em aderir os | lucros para | dosclientes. | equipamentos | treinamento  na
aproveitar? N0Ss0S um de modo a | empresa;
produtos e | investimento reter 0S | Novos métodos e
Servigos. futuro. clientes; novas tecnologias

Lideranga na | de trabalho.

qualidade dos

produtos

oferecidos e
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no

atendimento.

3.Que pontos | Qualidade e | Parcerias Fidelizacdo, | Atualizacdo e | Novas formas de
fortes vamos | diversidade com satisfacdo e | expansdo dos | trabalho de modo
explorar? dos  servigos | empresas de | retencdo Servigos. a maximizar a
oferecidos. entrega para | dos Nnossos producdo;
melhor clientes. Acompanhamento
circulagdo da tecnologia.
do produto e
aumento da
venda.
4.Que Superar com | Falta de | Ndo estar a | Fraca Resisténcia a
fraquezas maior rapidez | eficiéncia acompanhar | geréncia dos | mudanga.
queremos a dificuldade | que poderédo | as recursos
superar? que se | resultar em | tendéncias | internos.
encontra  ao | perdas do mercado.
entrar em novo | financeiras.

mercado
complexo e

dindmico.

Fonte: Kateka_ice, 2022

8. Plano pessoal

8.1.

Organograma

llustracdo 1: Organograma Principal
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Director Geral

Dep. de Dep. Dep. Dep.
GRH Financeiro Comfgall M Operacional

Fonte: Kateka ice, 2022.

A imagem acima ilustra o0 organograma da empresa que representa as relagdes
hierarquicas existentes na Kateka_ice, demonstrando assim a distribui¢do dos sectores e

a comunicacao entre eles.

No topo da hierarquia encontra-se a Diretoria como 6rgdo maximo da empresa. Abaixo
da Diretoria encontra-se os departamentos dos Recursos Humanos, departamentos de
Financas, departamento Comercial e Marketing e departamento de Logistica.

8.1.1. Distribuicdo de tarefas
Diretor geral

- Responsavel por conduzir a elaboracdo e execucdo dos planos estratégicos e
operacionais, em todas as ereas da empresa, visando assegurar o seu desenvolvimento,

crescimento e continuidade;

- Colaborar com a eficacia do fluxo de informacdes e com a eficiéncia do emprego dos

recursos da organizacao;

- ldentificar oportunidades, avaliar, viabilizar e fazer recomendacBes sobre novos

investimentos e desenvolvimento de novos negocios.
Gestéo de Recursos Humanos
- Gerir pessoas, visando planejar e construir as atividades da area de Recursos Humanos;

- Responsavel pelo recrutamento, selecdo e treinamento de profissionais atraindo

profissionais de talento para a empresa;
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- Estabelecer e manter um sistema apropriado de remuneragdes, de modo que, por um
lado, cada trabalhador seja remunerado de acordo com importancia do cargo que ocupa e
por outro, seja recompensado adequadamente pelo seu desempenho profissional.

Gestor Financeiro

- Registar diariamente transacdes contabilisticas e realizar a reconciliacdo entre as contas

contabilisticas e financeiras, efetuando a apuracdo mensal e anual dos resultados;

- Providenciar a documentacdo para registo de atos societarios junto aos 6rgdos
competentes, controlo de ativo permanente, gerenciamento de custos, elaboracédo

relatorios para seus superiores.

Gestor Comercial e de Marketing

- Responséavel por elaborar pesquisas de mercado e estratégias para aumentar as vendas;
- Estudar o comportamento do consumidor;

- Produzir relatérios destacando o publico-alvo, o preco, a promocéo e o local de venda

dos produtos;

- Criar, desenvolver e coordenar as atividades que visam adequar os produtos da empresa

ao mercado de consumo.

Gestor de Operacional

- Gerir os sistemas de requisicdo, recebimento e armazenamento dos produtos;
- Andlise e escolha de fornecedores (procurement);

- Gestdo da producéo e do stock da empresa;

- Controlar a qualidade e higiene dos produtos.

8.2. Recrutamento e selecdo

A Kateka_ice, ira optar pelo recrutamento interno e externo. Na primeira instancia fard o
langcamento da vaga ao publico (recrutamento externo), ap6s o inicio da atividade caso
haja necessidade de contratar alguém para o quadro a empresa, iremos optar pelo
recrutamento interno caso os funcionarios ndo preencham os requisitos da vaga a empresa

vai optar pelo recrutamento externo através de:

- Anuncios em jornais e sites de emprego;
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- Publicacéao da oportunidade nas redes sociais (LinkedIn, Facebook, Instagram, Twitter)

e no site da empresa.

8.3. Programas de treinamento

A Kateka_ice, fornecera aos seus funcionarios capacitagdo em:

- Termos de relacionamento entre colaboradores e clientes;

- Auxilio no alcance dos objetivos da empresa;

- Formacdes para o uso de novas tecnologias de informatica de modo a obter maior

produtividade;

- Gerenciamento de stress, comportamento e finangas.

Tabela 12: Programa de treinamento dos colaboradores da Kateka_ice

Programa de treinamento dos colaboradores da Kateka_ice

Quem treinar?

Toda a equipe da Kateka_ice

Como treinar?

Palestras, aulas expositivas;

Em que treinar?

Atendimento ao cliente, técnicas de venda

e negociacao;

Por quem treinar?

Coach, treinador corporativo (pessoas

experientes na area);

Onde treinar?

No estabelecimento da Kateka ice ou

aluguer de salas para treinamento;

Quando treinar?

Nas primeiras segundas-feiras do més das
8h as 9h;

Para qué treinar?

Melhorar habilidades, conhecimentos e

desempenho do staff.

Fonte: Kateka_ice, 2022.
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8.4. Programa de motivacao

O programa usado pela Kateka_ice para motivar os seus colaboradores tem como objetivo

desenvolver e criar a satisfacdo nos mesmaos, através de:

- Atribuicdo de diplomas aos melhores colaboradores no sentido de a empresa manifestar

a satisfacédo pelo seu trabalho;

- Um boénus anual para o melhor trabalhador na proporcao de 50% do seu salério, atraves
de um processo de classificacdo que sera feito por via de uma ficha de avaliacdo de
desempenho na qual constam indicadores como a pontualidade, assiduidade,
comprometimento com o trabalho e sera votada por toda a equipe. Sera elaborada e
monitorada pelo responsavel do departamento de Recursos Humanos.

- Despesas funerarias (8.000,00 MZN)*?;

- Garantir assisténcia médica e medicamentosa (50% de comparticipacdo da empresa em

despesas somente de hospitais publicos).

8.5. Beneficios aos funcionarios

A Kateka_ice, promove aos seus funcionarios os seguintes beneficios:
- Refeicdo (almogo);

- Comunicacao aos diretores das equipas;

- Festas e eventos sociais em equipa;

- Ferias e/ou flexibilidade de auséncias por motivos pessoais;

- Programas de incentivo (os colaboradores que oferecerem sugestdes a empresa que
ajudem a economizar ou aumentar a produtividade podem ganhar um prémio ou

gratificacdo).

8.6. Responsabilidade social

Com vista a garantir a responsabilidade social a Kateka_ice, pretende incentivar a pratica

do uso de meios de transporte que nao prejudiquem o meio ambiente, incentivando o uso

2.0 que corresponde 4 € 132,70, de acordo com o cdmbio do dia (01/09/2022) do Banco de Mogambique
(64,67 mzn por cada euro).
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de bicicletas como transporte para o local de trabalho, assim sendo o colaborador que
cumprir durante todo o més a empresa ird comparticipar em 30% no pagamento de
ginasios dentro da mesma cidade.

A Kateka_ice, pretende criar fortes aliancas com o municipio da Beira para que juntos
possam fortificar a pratica em manter a cidade limpa, ndo sé por meio de campanhas, mas
também em criar depdsitos de lixo reciclaveis como por exemplo para papel/cartdo (azul),
plastico (amarelo), vidro (verde), indiferenciado (preto), isso porque a sustentabilidade
faz parte dos nossos valores. Ainda junto da parceria incentivar as pessoas a deitarem o

lixo dentro de sacos plasticos e em locais apropriados.

Q. Plano operacional

9.1. Processos de compra e venda

9.1.1. Processo de compra ao fornecedor

Figura 12: Processo de compra

Fonte: Kateka_ice, 2022.

O processo de compra da Kateka_ice, tem o seu inicio na rece¢do da requisicao de compra
onde o departamento da logistica faz a requisicdo e anexa uma lista dos equipamentos
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necessarios para a empresa que € enviada ao responsavel da logistica, a mesma é avaliada
e apds aprovada os pedidos sdo enviados ao fornecedor. Recebe-se a fatura e se aprova,
posteriormente faz-se 0 acompanhamento como também se garante o cumprimento dos
prazos, chegada a mercadoria faz-se a analise documental vs contagem fisica de acordo
com o pedido de compra e entrada da mercadoria no estoque. E por fim, fazemos o

pagamento ao fornecedor no valor de 100% da fatura.

Politicas de compra ao fornecedor
A politica de compras orienta as decisdes sobre 0 que comprar, quando comprar, ajuste
de pedidos e valores de produtos em estoque através da programacdo financeira de

compras.

As compras da Kateka_ice, serdo feitas mediante uma requisicdo do departamento de

logistica, que tem o controlo direto com entradas, saidas e existéncias iniciais e finais.

As compras serdo feitas na sua maioria por meio de transferéncias bancérias de modo a

garantir maior segurancga nas transagoes.

Na reducéo do stock de 50% serdo efetuadas compras para a sua reposi¢cao. As compras
serdo efetuadas diretamente com os fornecedores da empresa, em que 100% do valor

serdo a pagos apods a entrega da encomenda.

9.1.2. Processo de venda ao cliente

Figura 13: Processo de Vendas

Fonte: Kateka_ice, 2022,
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O processo de venda da Kateka_ice comeca com a publicidade do produto e servicos que
consiste em fixar imagens relativamente ao produto e servigos que a empresa oferece,
contendo no cartaz a marca, o conceito, a utilidade, as vantagens, para ganhar a
preferéncia dos consumidores feito isso, 0s clientes vao as nossas instalacdes ou ao
aplicativo solicita o produto ou servigo, a empresa avalia a disponibilidade, o vendedor
oferece o0 produto ou servigco, o cliente efetua o pagamento e desfruta do produto,

enquanto a empresa regista a saida do mesmo.

Politicas de venda ao cliente

Os clientes tém possibilidade de efetuar o pagamento total a vista, ou entdo no aplicativo
movel que esta associado ao servico de entrega. Os meios de pagamento podem ser: em

dinheiro, multibanco, Mpesa, transferéncias e compra online.

Implementaremos a politica de incentivo de vendas de 5% por cada venda efetuada pelo
colaborador no balcdo da loja no valor superior a 5.000,00 MZN2,

9.1.3. Politicas de qualidade do produto

A politica de qualidade tem por objetivo principal firmar compromissos da empresa com
a garantia da qualidade perante ao publico interno (colaboradores) e externo
(stakeholders), de modo a demonstrar as suas verdadeiras intencdes e as diretrizes globais
da organizacdo, relativas a qualidade formalmente expressas com relacdo aos seus
produtos e servicos. Assim, o compromisso assumido pela Kateka ice, ird se traduzir por
um dos objetivos definidos, que é o de assegurar a melhoria continua dos produtos,

Servigos e processos, bem como os que se encontram abaixo:

- Desenvolvimento do capital humano, através da implementacdo de programas de
treinamento do pessoal, com vista a atender as necessidades dos clientes unindo a

eficiéncia e qualidade dos produtos e equipamentos existentes;

- Analises microbioldgicas e fisico-quimicas periodicas (mensal) em todas as etapas da

producéo, para salvaguardar a qualidade do produto em todas as etapas.

- Monitorar constantemente a satisfacdo dos clientes mediante o livro de sugestfes e

reclamacdes, comentarios no aplicativo mével, nas paginas da rede social da Kateka_ice;

130 que corresponde 4 € 77,32, de acordo com o cambio do dia (01/09/2022) do Banco de Mogambique
(64,67 mzn por cada euro).
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- Supervisionamento dos equipamentos de modo a responder as expectativas e
dificuldades notadas nos clientes, tencionando sempre a melhoria continua dos produtos,

Servicos e processos.

10.  Aspetos legais

10.1. Enquadramento tributario

A Kateka_ice € uma empresa constituida juridicamente como uma sociedade por quotas,
e estard sujeita ao Imposto sobre Valor Acrescentado (IVA), a taxa de 17%; Imposto
sobre o Rendimento de Pessoas Coletivas (IRPC), este imposto incidira sobre o lucro da
sociedade, e 0 mesmo serd constituido pela soma algébrica do resultado do exercicio e
pelas variacGes patrimoniais positivas e negativas verificadas no mesmo periodo a uma
taxa de 32%; Instituto Nacional de Seguranca Social (INSS) esté sera aplicado 3% para

o trabalhador e 4% para a empresa.

Devera possuir contabilidade organizada de acordo com o c6digo de contas vigente e se
enquadrar no regime Normal de acordo com os codigos de IRPC e IVA, esta também

sujeita a legislacdo comercial e a legislacdo laboral através dos respetivos cddigos.

10.1.1. Legislacéo aplicavel

A Kateka_ice devera possuir contabilidade organizada com base no codigo de contas e se

enguadrar no regime Normal de acordo com as legislacfes vigentes em Mo¢cambique, que

~

sdo:
- IRPC — Lei n° 34/2007, de 31 de dezembro;

- IVA — Lei n® 32/2007, de 31 de dezembro;

- INSS —Lei 23/2007, de 1 agosto, Lei de Trabalho;

- Plano geral de Contabilidade — Decreto 70/2009 de 22 de dezembro.

Esta também sujeita a legislagdo comercial e a legislacédo laboral através dos respetivos

cddigos.
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11. Plano financeiro

O plano financeiro é uma ferramenta importante na realizacdo do plano de negdcio,
porque nela contém informacéo relevante sobre a viabilidade financeira e econdmica da

empresa.

O presente plano de negocio faz uma projecdo de um investimento de 5 anos,
considerando 0s investimentos iniciais, projecdo das vendas, balanco projetado,
demonstracdo de resultados, fluxo de caixa, ponto de equilibrio, avaliacdo do projeto (taxa
de interna de retorno e valor atual liquido) e a viabilidade do neg6cio, como podemos ver

abaixo.

11.1. Investimento inicial

A Kateka_ice desembolsard os seus fundos pelo qual espera beneficios futuros num
periodo de um exercicio econdémico, assim como para 0s outros em diante. A tabela a
sequir ilustra o investimento inicial da empresa que consiste na aquisicdo de
equipamentos e mobilidrios necessarios para o estabelecimento, e todas as despesas a

desembolsar na fase preliminar.

Tabela 13: Resumo do Investimento Inicial da Kateka ice

N° Descricéo Total (%)
1 Investimento Fixo 123 381,88 € 75%
2 Capital de Giro 37 831,90 € 23%
3 Investimento Pré-operacional 413323 € 2%
Total 165 347,01 € 100%

Fonte: Kateka_ice, 2022

o O investimento fixo equivale a 75% do investimento inicial, que é composto por
maquinas, equipamentos, moveis, utensilios, aplicativo, viatura (detalhes no ficheiro
Excel).

o O capital de giro obtido igualou-se a 23% do investimento inicial, que foi
calculado a partir da soma do stock inicial e o caixa minimo necessario.

o Os investimentos pré-operacionais equivalem a 2% do investimento inicial. Este

primeiro é composto pelas despesas legais, de publicidade, formacéo e treinamento.
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11.2. Projecgao de vendas

A empresa perspetiva uma variagdo de 21,2% para fazer face aos custos que esta vai
suportar ao longo do exercicio econdomico. Pois a empresa exerce atividade de
comercializacdo de gelo cubo e picado e prestacdo de servico (venda de espago no

aplicativo).

Tabela 14: Previsdo de vendas de comercializacdo de gelo cubo e picado

Ano Quantidade| P.Unitério Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Sacos de gelo cubo 2,5 Kg 6000 1,24 € 742230 € 8 995,82 € 10 902,94 € 1321436 € 16 015,81 €
Sacos de gelo cubo 5 Kg 2500 2,32¢€ 5798,67 € 7 027,99 € 8517,92 € 10 323,72 € 12 512,35 €
Sacos de gelo cubo 8 Kg 1000 3,56 € 3 556,52 € 4310,50 € 522433 € 6331,88 € 7674,24 €
Sacos de gelo picotado 2,5Kg 3000 1,39 € 417504 € 5 060,15 € 6132,90 € 7 433,08 € 9 008,89 €
Sacos de gelo picotado 5 Kg 1000 2,63 € 2 628,73 € 3186,02 € 3 861,46 € 4 680,09 € 5672,27€
Sacos de gelo picotado 25 Kg 800 12,37 € 9 896,40 € 11994,43 € 14 537,25 € 17 619,15 € 21 354,41 €
Total 33 477,66 € 40 574,92 € 49 176,80 € 59 602,28 € 72 237,97 €

Fonte: Kateka_ice, 2022

Tabela 15: Previsdo de vendas de prestagéo de servigo (venda de espago no aplicativo)

Descricédo Quantidade | P.Unitario Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Taxa de inscricdo 63 154,63 € 9741,77 € 11 807,02 € 14 310,11 € 17 343,85 € 21 020,75 €
Restaurantes 15 7732 € 13916,81 € 16 867,17 € 20443,01 € 24 776,93 € 30 029,64 €
Bottles stores 12 7732 € 11133,45€ 13 493,74 € 16 354,41 € 19 821,54 € 24 023,71 €
Pastelarias 10 7732 € 9277,87€ 11 244,78 € 13 628,67 € 16 517,95 € 20 019,76 €
Loja de conveniéncia 18 7732 € 16 700,17 € 20 240,61 € 24 531,61 € 29 732,32 € 36 035,57 €
Take away/Fast food 8 7732 € 742230 € 8 995,82 € 10 902,94 € 13 214,36 € 16 015,81 €
Sub-Total 541,21 € 68 192,36 € 82 649,14 € 100 170,76 € 121 406,96 € 147 145,24 €
Total 101 670,02 € 123 224,06 € 149 347,56 € 181 009,24 € 219 383,20 €
Fonte: Kateka ice, 2022

o Foi feita a pesquisa de precos para que fosse possivel a previsao das receitas do

ano 1. A partir das previsdes do ano 1, as receitas totais foram projetadas para 0s 4 anos
subsequentes a uma taxa de 21,2%.

o Tendo como base os indicadores macroecondmicos, partimos do pressuposto que
para 0s anos 2 a 5 os precos de venda iram acompanhar o crescimento do pais em 12% a
30%.

o As taxas escolhidas para os aumentos ndo foram aleatdrias estas sdo resultantes

de informages fornecidas pelo Banco de Mogambique®®.

11.3. Balanco projetado

O balango projetado tem a finalidade por sua vez de mostrar a posi¢do financeira da

empresa nos seus 5 primeiros anos de atividade.

14 Banco de Mogambique — site: www.bancomoc.mz
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. No Ativo encontramos 0s activos ndo corrente e corrente, assim como as
amortizagdes acumuladas. O primeiro engloba o equipamento bésico, administrativo
social e transporte, que se mantém constantes ao longo dos anos. O segundo engloba as
despesas de desenvolvimento, e o terceiro, os valores referentes ao desgaste dos activos
da empresa, que vao aumentando ano pos ano, correspondendo assim em todos 0s anos o
somatdrio das amortizagdes anuais e das amortiza¢fes dos anos anteriores.

o Em seguida encontramos o0s inventarios e activos biolégicos (mercadorias), onde
o0 seu valor é nulo, pois partimos do pressuposto que as mercadorias serdo compradas e
vendidas no mesmo exercicio econémico.

o No segundo membro encontramos 0s Empréstimos Bancarios no valor de €
82.673,50, que ao longo dos anos vai diminuindo em razdo das amortizacdes do

empréstimo.

Tabela 16: Balango projetado

ATIVO Notas| Fundacéo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ativos ndo correntes
Ativos tangiveis 61 852,48 € 112 014,38 € 112 014,38 € 112 014,38 € 112 014,38 € 112 014,38 €
Ativos tangiveis de investimento - € - €
Ativos intangiveis € 11367,49 € 11 367,49 € 11367,49 € 11367,49 € 11367,49 €
Amortizacbes acumuladas € 8965,17€ |- 17930,35€ |- 26895,52€ |- 35860,70 € |- 4482587¢€
Ativo biolégicos € - € - € - € - € - €
Investimentos financeiros € € - € - € - € - €
Qutros activos ndo correntes - € - € - € - € - € - €
Total 61 852,48 € 114 416,70 € 105 451,53 € 96 486,36 € 87 521,18 € 78 556,01 €
Ativos correntes
Inventarios € € € € € €
Ativos biolégicos € € € € € €
Clientes € € € € € - €
Outros ativos correntes - € - € - € - € - € - €
Caixa e bancos 103 494,53 € 36 796,69 € 48 575,22 € 79 083,45 € 133 344,37 € 220 220,60 €
Total 103 494,53 € 36 796,69 € 48 575,22 € 79 083,45 € 133 344,37 € 220 220,60 €
CAPITAL PROPRIO E PASSIVO
Capital préprio
Capital social 82 673,50 € 82 673,50 € 82 673,50 € 82 673,50 € 82 673,50 € 82 673,50 €
Reservas - € - € - € - € - € - €
Prestacdes suplementares - € - € - € - € - € - €
Resultados transitados - € - € 3599,19 € 18 071,88 € 46 457,81 € 92 506,16 €
Resultados liquidos do periodo - € 3599,19 € 14 472,69 € 28 385,93 € 46 048,36 € 70 120,52 €
Total de capital préprio 82 673,50 € 86 272,69 € 100 745,38 € 129 131,31 € 175 179,67 € 245 300,18 €
Passivos ndo correntes
Provises - € - € - € - € - € - €
Emprestimos obtidos 82 673,50 € 63 246,96 € 46 470,69 € 33 080,41 € 24 016,07 € 20 478,53 €
QOutros passivos ndo correntes - € - € - € - € - € - €
Total 82 673,50 € 63 246,96 € 46 470,69 € 33 080,41 € 24 016,07 € 20 478,53 €
Passivos correntes
Provises € € € € € €
Fornecedores € € € € € €
Emprestimos obtidos € - € - € - € - € - €
Impostos a pagar € 1693,74 € 6 810,68 € 13 358,08 € 21 669,81 € 32997,89 €
Outros passivos correntes € € - € - € - € - €
Total € 1 693,74 € 6 810,68 € 13 358,08 € 21 669,81 € 32 997,89 €
Total do capital préprio e dos passivos 165 347,01 € 151 213,39 € 154 026,75 € 175 569,81 € 220 865,55 € 298 776,61 €

Fonte: Kateka _ice, 2022

70



11.4. Demonstracao de resultados

Tabela 17: Demonstracao de Resultados

Descricdo Notas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Vendas de bens e servigos 101 670,02 € 123 224,06 € 149 347,56 € 181 009,24 € 219383,20 €
Investimentos realizados pela prépria empresa - € - € - € - € - €
Reversdes do periodo - € - € - € - € - €
Rendimentos suplementares - € - € - € - € - €
Outros rendimentos e ganhos operacionais - € - € - € - € - €
Total dos proveitos operacionais 101 670,02 € 123 224,06 € 149 347,56 € 181 009,24 € 219 383,20 €
Custos de bens e dos servigos prestados 24 699,64 € 28 824,48 € 33 638,17 € 39 255,75 € 45 811,46 €
Custo com pessoal 29 864,05 € 32691,94 € 35539,84 € 38 409,74 € 38 675,99 €
Fornecimento e Serv. Terceiros 13 421,68 € 14 682,83 € 16 070,08 € 17 596,06 € 19 274,64 €
Amortizagdes de exercicio 8 965,17 € 8 965,17 € 8 965,17 € 8 965,17 € 8 965,17 €
Outros gastos e perdas operacionais - € - € - € - € - €
Total dos gastos operacionais 76 950,55 € 85 164,43 € 94 213,27 € 104 226,73 € 112 727,26 €
24 719,47 € 38 059,63 € 5513429 € 76 782,51 € 106 655,94 €
Rendimentos financeiros - € - € - € - € - €
Gastos financeiros 19 426,54 € 16 776,27 € 13 390,28 € 9 064,34 € 3 537,54 €
Resultados antes do imposto 5292,93 € 21 283,36 € 41 744,01 € 67 718,17 € 103 118,41 €
Imposto sobre rendimentos 1693,74 € 6 810,68 € 13 358,08 € 21 669,81 € 32 997,89 €
Resultado liguido do periodo 3599,19 € 14 472,69 € 28 385,93 € 46 048,36 € 70 120,52 €
Fonte: Kateka_ice, 2022
o O resultado bruto resulta da diferenca entre as receitas e 0s custos das vendas.
o O resultado corrente resulta da diferenca entre o lucro bruto e as despesas
operacionals.
o O resultado antes de impostos é obtido através da diferenca entre o resultado
corrente e as despesas financeiras.
o O lucro liquido é obtido através da diferenca entre o resultado antes do imposto e
o IRPC a aliquota de 32%.
11.5. Fluxo de caixa
Tabela 18: Fluxo de caixa
Descrigdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
(1) Saldo inicial 41 965,13 € 46 676,08 € 64 727,19 € 99 852,96 € 156 626,95 €
Bancos 31473,85 € 35 007,06 € 48 545,39 € 74 889,72 € 117 470,21 €
Caixa 10 491,28 € 11 669,02 € 16 181,80 € 24 963,24 € 39 156,74 €
Entrada de caixa
Venda de produtos 33 477,66 € 40 574,92 € 49 176,80 € 59 602,28 € 72 237,97 €
Venda de servicos 68 192,36 € 82 649,14 € 100 170,76 € 121 406,96 € 147 145,24 €
(2) Total de Entrada 101 670,02 € 123 224,06 € 149 347,56 € 181 009,24 € 219 383,20 €
Saida de caixa
Custos operacionais 24 699,64 € 28 824,48 € 33 638,17 € 39 255,75 € 45 811,46 €
Custos variaveis 12 611,41 € 13 872,55 € 15 259,81 € 16 785,79 € 18 464,37 €
Custos fixos 50 100,86 € 50 278,48 € 49 740,39 € 48 284,36 € 43 023,80 €
Amortizacdo/Depreciacdo
(3) Total de saidas 87 411,92 € 92 975,52 € 98 638,38 € 104 325,90 € 107 299,62 €
(4) Fluxo de caixa (2-3) 14 258,10 € 30 248,54 € 50 709,18 € 76 683,34 € 112 083,58 €
IRPC (32%) 1693,74 € 6 810,68 € 13 358,08 € 21 669,81 € 32 997,89 €
(5) Amortizacéo de financiamento 9 547,15 € 12 197,43 € 15 583,42 € 19 909,35 € 25 436,16 €
Saldo final (1+2-5) 46 676,08 € 64 727,19 € 99 852,96 € 156 626,95 € 243 274,38 €

Fonte: Kateka_ice, 2022
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o O saldo inicial do ano 1 corresponde ao somatorio de caixa e banco patente no
balanco de fundacdo.

o As entradas em caixa correspondem ao valor das receitas obtidas

o As saidas em caixa resultam do somatério do custo das vendas, das despesas
fixas e do IRPC (32%).

11.6. Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio representa 0 quanto a empresa precisa faturar para pagar todos os

seus custos em um determinado periodo.

Tabela 19: Ponto de Equilibrio

Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Custos fixos 59 066,03 € | 59243,66€ | 5870557€ | 57249,54€ | 51988,97€
indice de margem de contribuicio 0,88 0,89 0,90 0,91 0,92
Ponto de equilibrio 67 430,26 €| 6675943 €| 65386,53€| 63101,19€| 56 766,74 €

Fonte: Kateka ice, 2022

11.7. Avaliacdo do projeto (taxa interna de retorno e valor atual liquido)

Para verificacdo da viabilidade do projeto, a empresa deve encontrar um custo médio
ponderado (Ka), porque tem capital préprio assim como capital de terceiros, no entanto,
o capital préprio corresponde a 50% e o remanescente de terceiros, as taxas de capital
préprio é de 7% e 24,75% para taxa de capital de terceiros, como ilustram as tabelas a

sequir:

Tabela 20: Fontes de capital

Ne Descricdo Total (%) Custo do Capital Ka

1 Capital Proprio 82 673,50 € 50% 7% 4%

2 Capital de Terceiros 82 673,50 € 50% 24,75% 12%
Total 165 347,01 € 100% 16%

Fonte: Kateka_ice, 2022
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Tabela 21: TIR e VAL

Descricao Valor
Taxa de desconto (Ka) 16%
Fluxo de caixa T0 -165 347,01 €
Fluxo de caixa T1 23 223,28 €
Fluxo de caixa T2 39213,71 €
Fluxo de caixa T3 59 674,36 €
Fluxo de caixa T4 85 648,52 €
Fluxo de caixa T5 121 048,76 €
Valor presente 193 053,21 €
Valor presente liquido 27 706,20 €
Taxa interna de rentabilidade (TIR) 21%
Periodo de retorno 3,50

Fonte: Kateka_ice, 2022

11.8. Viabilidade do negécio

Apos a elaboracdo do plano financeiro, pode-se constatar que o projeto € viavel, pois
apresenta um periodo de retorno de 3 anos e 6 meses, que considera-se aceitavel pelo
facto de estar abaixo do periodo maximo aceitavel pela empresa que € de 5 anos, e por
sua vez apresenta um Valor Atual Liquido (VAL) de € 27.706,20, 0 que indica que a
empresa obtera retorno superior ao custo de capital pelo fato de ser maior que zero e uma
Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) maior do que seu custo de capital (21%>16%).
Garantindo assim, o retorno do capital emprestado ao banco e posteriormente aos socios

de empresa.

Periodo de Retorno
PR =3 Anos 6 Meses
TIR (21%) > Ka (16%)
VAL>0
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Conclusao

O presente projeto de dissertacdo tem como objetivo a elaboracdo de um Plano de negdcio
para implementacdo de uma fabrica de Gelo em Mocambique, na provincia de Sofala,
Cidade da Beira.

Mocambique € um pais que esta em via de desenvolvimento, apresenta grandes desafios
no &mbito econdmico-financeiro, social, politico, educacao e saude. Mas ndo deixa de ser

considerado um pais de grandes oportunidades de negdcio.

A agricultura é a base da economia mogambicana, pois ela incorpora 80% da producéao
familiar. Apos a independéncia o governo introduziu como componente fundamental nos
seus programas de desenvolvimento da sociedade a educacdo, cuidados primarios de
salide em zonas rurais. A década de 80 foi marcada pela transacdo de uma economia
centralizada para uma economia aberta, de mercado. J& nos anos 90 houve um programa
de ajustamento estrutural onde envolveu um pacote de livre comércio, a
desregulamentacéo e a privatizagdo onde 0 governo passou a dar espaco de as pessoas
fazerem livremente os seus negocios, liberalizou os precos, praticamente deu por
concluido a sua gestdo do mercado. Essas mudancas introduzidas na economia em
Mocambique nas Ultimas décadas levaram o pais a uma nova vida econémica, mas ndo
se pode dizer que houve uma reduc¢éo da pobreza, até porque o pais é considerado um dos

mais pobres do mundo.

A elaboracdo deste trabalho foge um pouco daquela que é a base da economia em
Mogambique porque ndo lida com a agricultura, mas sim com a comercializagéo do gelo.
O presente plano consiste numa avaliacdo de viabilidade tecnoldgica, econdémica e
financeira de um plano de negdcio, pois estas condi¢des sdo sempre 0s elementos cruciais

na tomada de decisdo final do negdcio.

Para que uma tomada de decisdo seja eficaz, com menor indice de riscos, a estratégia do
presente trabalho foi pensada em funcdo do mercado em que a empresa estara inserida.

Assim sendo, concluiu-se que antes de entrar no mercado e montar um negécio muitos
estudos devem ser elaborados como: o estudo do mercado, analises financeiras, pessoal
qualificado. E como objetivo terd de saber muito bem o que pretende empreender? Como
fazer? Para quem fazer? Aonde fazer? E quando? Esse estudo requer pessoas qualificadas

e uma analise de viabilidade.
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Anexo 1 - Investimento Fixos

N° Tipo Quantidade Descricio P.Unit. P.Total
| |Equipamento Admin-Social 1 Secretarias conjunta (4 36978€]  147811€
divisdes)
2 Equipamento Admin-Social 1 Secretarias 60024 € 69924 €
3 Equipamento Admin-Social 1 Balcio 83047€ 85047 €
4 Equipamento Admin-Social 7 Cadeiras de escritorio 20362€ 142536 €
3 Equipamento Admin-Social 1 Mesa de reunido 83823€ 83823 €
6 Equipamento Admin-Social 1 Sofa 26133 € 26133 €
7 Equipamento Admin-Social 4 Cadeiras area de produgdo 3827€ 153,08 €
8 Equipamento Admin-Social 2 Cagifos 166.57€ 333,14€
9 |Equipamento Admin-Social 1 Armirio de documentos 18040€ 18040 €
(metal)
10 |Equipamento Admin-Social 1 Cofre 103,19€ 103,19 €
11 |Equipamento Basico 7 Laptop 46683 € 326782€
12 |Equipamento Bisico 1 Impressora grande 206363 € 206363 €
13 |Equipamento Basico 1 Impressoras pequenas 34408€ 344908€
14 |Equipamento Basico 1 Plasma 43051€ 430351 €
15 |Equipamento Basico 1 Aparelho de Som 130.90€ 130,90 €
16  |Equipamento Basico 1 Software de contabitidads 144735€]  144735¢€
(Primavera)
17 |Equipamento Basico 1 Software para venda de 695,84 € 60584 €
produto
18 |Equipamento Basico 1 Aplicativo para servigo de 022431€] 922431
entrega
1% |Equipamento Admin-Social 2 AC industrial 63743 € 131486 €
20 |Equipamento Admin-Social 2 AC 40294 € 305,88 €
21 |Equipamento Admin-Social 4 Geleira 37TNE 150889 €
22 |Equipamento Admin-Social 6 Baldes de lixo grande 1460 € 3814 €
23 |Equipamento Admin-Social 6 Baldes de lixo/ escritorio 407€ 2440€
Subtotal 1 2767106 €
Maquinas e Equipamentos
N° Descricio Q idad P.Unit. P.Total
Avental de protegio
1 bratislava 6 5.08 35261
2 Bacias 30 litros 6 2313 138,171
2 Balanga vidaXL plataforma -
3 dizital 300 ke 2 5210 04,211
4 |Baldes 32 litros 6 .44 EBEG1
3 |Capacetes 6 2.34 17631
6 |Luvas 30 1.05 3541
7 Pi grande 3 13.33 57931
8 Pi medida 3 14.23 42631
Maquina de gelo cubo
9 industrial - 3T (Mac Total 1 681350 6813501
10 |Caméra frigorifica industrial 2 200544 400,881
11 [Congeladores 3 270,60 1353.021
1y |Méqinaseladoradesacos |y 10,30 220501
plisticos
Maquina de gelo picado
13 |industrial - 3T (Mac Total 1 4512.24 4512241
Tee)
14  |Bomba dedma 1 278.34 278341
15 |Filtro de dgua 2 432,97 865931
16  [Tanque de dgua 5000litros 1 417.50 417501
17 [Pd pequena 3 .60 34731
18  [Pares de botas 6 18.56 .331
19 Embalagem de saco para _
gelo (10Kg)
20 2.5ke 10 92,78 927,791
21 ke 4 216.48 865931
2 Ske 0.3 405,46 202,731
23 25kg 300 0.46 37
24 - 0.001
Sub Total 2 11 48783 €
Activos Tangiveis
Descricio [Quantidade P. Unit Total
1 |Ediﬁcio 1 61852.43 6185243 €
Sub Total 3 61 852,48 €
Equip to de Transporte
Descricio Quantidade P. Unit Total
i |ToyotaDina 130 caixa 1 12370.50|  1237050€
frigorifica 3.5t
Sub Total 3 12 370,50 €
| Total de I to fixo
| Total Activo Fixo (1+2+3) | 12338135¢|




Anexo 2 — Capital de Giro

2.0 Capital de Giro

2.1. Stock Inicial

Quantidade
Descricio de sacos Kg P.Unit. P.Total
Sacos de gelo cubo 2.5 Kg 6000 12500 124 € 742230€
Sacos de gelo cubo 5 Kg 2500 12500 232 € 579867 €
Sacos de gelo cubo 8 Kg 1000 8000 356 € 3 556,52 €
Sacos de gelo picotado 2 5Kg 3000 7500 1.39€ 417504 €
Sacos de gelo picotade 5 Kg 1000 5000 263 € 262873 €
Sacos de gelo picotade 25 Kg 800 20000 1237€ 9 896,40 €
Total 33477.66 €

2.2. Caixa Minimo

Descricio Valor
Caixa minimo 4353424 €
Descricio Valor
Total do capital de giro (1+2) 3783190 €
Calculo para consumo de igua mensal "Mac Total Ice" - 4t
11- 1kg Se a fibica trabalhar S8h/dia
40001 - 4000K.g 24h / 3periodos = 8h
Por dia (24h) 4000 kg /3=1.33333 kg por §h 34666.58

1.333.33kg * 26 dias = 34.666.58 ko/més

Calculo para consumo de energia mensal "Mac Total Ice" - 4t

1t - 5SKwh




Anexo 3 - Investimento Pré-Operacional

3.0. Investimento pré-operacional

Taxa de Cambio

Despesas com Legalizacio

(01/09/22) € 6467

Ne Descricio Quantidade P. Unit Total
1 Despesas de legalizagio 1 482,18 € 482,18 €
2 Licenca de estacionamento 1 23195€ 231,95€
3 Taxa de lixo 12 1856 € 22267€
4 Taxa de actividade economica 1 51544 € 51544 €
5 Publicidade 1 184630€ 184630€
6 Formagio ou Treinamento 1 83470 € 83470 €
Total 413323 €

Descricao Valor
Alvara 4635 €
Reserva de Nome 1,70€
Estatuto 51,77 €
Livros Obrigatorios 30926€
Publicagio no BR 73,06 €
Total 482,18 €
Formacio ou Treinamento
Formacio/Treil Quantidade | P.Unit. Total
Agua (caixa 1,5L) 12 5,88€ 70,51 €
Bloco de notas 84 131€ 11041 €
Canetas 2 133€ 8.66 €
Quadro branco 1 386,58 € 386,58 €
Manual de leitura 30 773 € 23195 €
Apagador de 13 1 9.28€ 9.28€
Marcadores 2 8,66 € 1732€
Total 834,70 €
Publicidade
Descricio Quantidade | P.Unit. [Total (mensal)
Radio 1 1933 € 1933 €
Internet 1 1856 € 1856 €
Outdoor 1 7732€
Jornal 1 38,66 €
Total 15386 €
(anual) (Total*12) 184630 €




Anexo 4 — Investimento Inicial

4.0. Resumo do Investi Inicial
N® Descricio Total (%) Reparticio dos socios
1 Investimento Fino 123 381 88 € 75% Nome Valor Peso
2 Capital de Giro 37831.90€ 23% Naira Usta 1041051€ | 13%
3 Investimento Pré-operacional 413323€ 2% Irchade Usta 1041051 € 13%
Total 165 347,01 € 100% Zanil Usta 6185248€ | T3%
Total 82673,50€ | 100%
5.0. Fontes de Capital
N® Descricio Total (%) Custo do Capital Ka
1 Capital Proprio 82 673.50€ 0% 1% 4%
2 Capital de Terceiros 8267350 € 0% 24.75% 12%
Total 165 347,01 € 100% 16%
Contas a Receber
Prazo da venda (%) Nr de dias Media ponderada em dias
A vista 100% 30 30
A Prazo (1) 0% 0 0
Prazo medio de recebi t 30
Contas a Pagar
Prazo de compra Nr de dias Media ponderada de dias
A Vista 0% 0 0
A Prazo (1) 100% 30 30
Prazo medio de pag: t 30
Tdade media de stocks [ [ Niimero de dias|
| | 30
Recursos da empresa fora do caixa Nr de dias
1. Contas a receber (FME) 30
2. Stocks (IMS) 30
Subtotal (142) 60
Eecursos de terc.no caixa de empres
3. Fomecedores (PMP) 30
Subtotal 2 30
Necessidade liquida de capital de giro 10
em dias (subtotal 1 - subtotal 2)
1. Custo fixo anual 30630 40€
2. Custo variavel anual 12611 41€
3. Custo total (1+2) 3225090€
4. Custo total didrio 14514 €
3. Necessidade liquida de capital de gin 30
Caixa minimo (4*5) 435424€




Anexo 5 — Custos e Despesas

e Folha de Salario
- — Total Liquido Total Liquido Total desconto
LP E—o ey Dias Salario Base s"::‘;:“ Horas Extras | Salirios Bruto | INSS (3%6) IRPS De(:“”:;g (Mensal) (Anual) INSS(490) | 3 INss (706)
1 Zanil Usta D. Geral 30 43297€ 3093€ - € 463.89€ 1392¢€ - € - £ 44998€ 5399.12€ 18.56€ 3.
2 Naira Usta G. Financeira 30 363.38€ 23.19€ - & 386,58 € 11.60€ - € - & 37498€ 4499.77€ 1546 €
G.
3 Trchade Usta | Comercial Market| 30 36338€ 23.19€ - € 386,58€ 11.60€ - € - £ 37408¢€ 449077€ 1546€ 2706€
ing
4 Yolanda Belo G.RH 3,31 23.19 - 3 11,60 - - 74, 99.77 15, 7.06
3 Halef Acub G. Operacional 3.3! 2319 - S5 11,60 - - 74, 99.77 15, 7,06
] Helcinio Dovelo Operario 3,54 - - S 3,57 - - 79, 59.89 7. 2,99
7 Enrico Guilherme Operario 3.5 - - Si 557 B _ 79, 59.39. 7 2,99
Total 2135762 123,70 N 238132 744 N - 230988 27 718,57 9525 166,69
Folha de salirio projetada | ENCHIOSURGORN
Ne Nome Funcio Anel Ano 2 Ano 4 Ano 5 Total
1 Zanil Usta D. Geral 3399.72€ 5903.70€ 6911648 6911648 3153437€
2 Naira Usta G. Financeira 449977 € 492275€ 5 768,70 € 576870 € 2630564 €
G.
3 Trchade Usta | Comercial Market| 449977€ 492275€ 5768,70€ 5768,70€ 26305 64€
ing
4 Yolanda Belo G.RH 9 22,75 7 303,64
3 Halef Acub G. Operacional 99.77 7 303,64
6 Helcinio Dovelo Operario 59.89 1 743
7 Enrico Guilherme Operatio 39.89 73,88 2359187 2 80784 743
Total 37718,57€ | 3034644 3297430 35602,1 162 243,64
‘Gastos Fixos
Descrigio 2 Ano 4 ‘otal Deserigio ‘Quantidade P.Unitaris Total
Salario 30346.44 0 35 602, (3 16 64 Canetas =3 4.3 8.66
Inss X 2 7 2 66. 3 1. 09 Lapis =3 3.5 356
Telefone 7, 1 4 14 4- 70 Resmas =3 21.8. 35,67
Intemet 4 7! 4- 70 Bomacha =3 8.5 8.5!
Seguro 7 7 7 7 25,84 Furrador 5 b) 27.0¢
6 Extintores 9 86,39 9 9 3297 Separador lex 2 28.6]
7 Juros do emprestimo 1618.8f 1942654 7 1339028 906434 353754 6219497 Clips Jex 9:
3 Depreciagio 471 §965,17 896517 3965,17 8963.17 8065.17 587 Tonner B 1 32,
Subtotal 1 59 066,03 59 243,66 58 705,57 5724954 51988,97€ | 7€ | 6 1
Marcador lex i
Gastos Varidveis Corrector 6 N
Descricio Anol Ano 2 Ano 3 Anc4 Ano § Total Tesoura 6
Agua 208,90 128,79 37167 728.8: 1901,72 Pasta de arquive 15
Energia 71L15 8 490,49 939.5: 543349 p) Calculad: [3 7
Material de escritorio 537.65 9] 280,56 708.6: 5179.48 2 Saca agrafo 6 2
Material de impeza 649.45 71 785.84 864.4 950.86 Agrafos 2cx 8 6
30 das maquina: 183557 2041 224523 246977 271675 1132847 Agrafador 6 1 12.06° |
6 Combustivel 1558.68 1 71 1886.01 207461 228207 515.91 Subtotal 1 294.80€ |
Subtotal 2 12611 41€ | 13872,55€ | 1525981 € 16 785,79 € | 1846437 € 76 993,93 €
Total (1+2) 1261141€ | 72938,59€ | T450347€ 7549136€ | 7571390€ | 31125873 €
[ Total dos Custos e Despesas. |
[ [ | 36304770€ |
4. Depreciacio
N Desericio Valor Bruto Taxade | iy, Anol Ano? Ano3 Anod Ao Total
Amortizacio
1 |Secretarias conjunta (4 divisdes) 369,78 € 10% 10 3698 3698 3698 698€| 3698 19480€
3 [Sectetarias 600242 10% 10 6902 € 8902E 6902€| 6900 34062€
3 |Balcio 550472 10% 10 $.05€ B0 1505€| B0 4524
4 |Cadeiras de escritorio 203628 10% 10 2036€ 2036€ 036€ 0368 | 2036€ 0L31€
5 |Mesa de reunido 33823¢€ 10% 10 §382€ §3.82€ B35 38€| ®mme| 41003
6 |sof 26133 € 10% 10 2613 2613 2613€ 2613  2613€ 13066€
7 |cadeiras srea de produgiio 827 10% 10 383€ 383€ 383€ 383€ 383€ 19,14€
8 |Cagifos 166572 0% 10 16662 16662 1666 16668 | 1666€ §320€
9 |Ammario de documentos (metal) 18040 € 10 18,04€ 18,04 € 18,04€ 18046 | 180€ 9020€
10 [Cofre ERED 10 1032¢€ 0328 W32E 0326 1032€ SL60E
11 [Laptop 166,83 € 3 15330€ 15339€ 15330€
3 [Impressora rande 206363 B 25795€ 2[I9E BISE 15793€ | BI9E
3 |Impressoras pequenas 34488€ 8 4312€ 43.12€ 43.12€ 43.12€ 43128
14 |Plasma 130518 6 TLI2€E TLI2€ L€ TL2€E|  ILnE
15 |Aparelho de Som 13080€ 5 2181 2181E 2181 2181€]  J181E
15 |Soffware de contabilidade 144735€ 3 48240€ 18240€ 48240€ 482406 | 482406 | 241201¢€
(Primavera)
17 |Software para venda de produto 603842 | 3333% 3 23102 3102€ 31928 1926 | 31026| 115062€
18 |Apticativo para servigo de entrega 922431€ | 123% 8 115304€ | 1193.04€ | 113304€ | 11934€ | 1153046 | 576519€
19 |ACmdustnal 51432 0% 10 BRI BRI A€ §574€|  65.4€ 38726
0 [ac IMNE 0% 10 10298 1198 029¢ 10208 40298| 20147%
21 [Geleira STRE| 125% B 115€ 15€ T15€ 715€]  4115€|  23576€
3 [Balanca vidaXL plataforma digital 2,106 | 33.33% 3 1737€ 1737€ 737€ 1737€ 1737€ 8633€
300 k.
23 [Maguina de gelo cubo industrial - 6818,50€ 10% 10 68185 € 63185€ 68185 € 68185€ | 63185€| 340025€
3T (Mac Total Ice)
24 |Caméra fiigorifica industrial 200544€ 10% 10 20051€ 20054 € 20051€ 20051€ | 20054€| 100272€
25 |Congeladores 270.60€ 10% 10 27.06€ 2706€ 27068 27068 | 2706€ 13330€
26 | Maquina seladora de sacos 110306 | 3333% 3 36,76 36,76€ 36,76 6768 | 3676€ 18381€
plasticos
27 ?i“q“m de gelo picado industrial - 151224 | 10% 10 sime|  asine 5108 5108 451208 2236128
3
28 |Bomba de sgua 278398 | 3335 3 RIS 9277 3277€ 91776 9177|4638k
39 |Filtro de dzua MOTE| 3333% 3 1131 12331 1131le 11431 | 1431€ T34E
30 |Tanque de dgua S000fitros 417,50€ 10% 10 175¢€ 175€ 175¢€ 75€ | a75€|  20875€
31 |Edficio 61832482 A 50 123705€| 123709€| 1237,03€| 1237.00€ | 137,036 | GI85.5€
32 |Toyota Dina 150 caixa frigorifica 3,5t 12370508 25% 1 309262€ | 309262€| 308262€| 309260€ | 308262€| 1546312¢€
Subtotal 4 109 074,01 € §96517€ | B96517€ |  B96517€ |  B96517€ | B965,17€ | 482587€




Anexo 6 — Previsdo de Vendas

Compras de Mercadorias
Lax:

4 (€ Lamoo

Aumenta 16,7% ao ano, devido a taxa média de inflag3o PO, 64.67
Quant. .
Ano sacopor |QUAMHAAde) 1y i Ano1 Ano2 Ano 3 Ano 4 Ano S
embalagem (por ano)
Sacos de gelo cubo 2,5 Kg 1000] 60 92,78 € 5 566,72 € 649637 € 758126 € §84733€ 1032483 €
Sacos de gelo cubo 5 Kg 1000 24 21648 € 519561 € 606328 € TOT584 € 825751 € 963651 €
Sacos de gelo cubo 8§ Kg 1000 6 40546 € 243275 € 283902 € 3313.14€ 386643 € 4351212€
Sacos de gelo picotado 2,5Kg 1000] 36 92,78 € 334003 € 3 897.82€ 4354876 € 330840 € 619490€
Sacos de gelo picotado 5 Kg 1000 24 21648 € 519561 € 606328 € TO7584€ §25751€ 963651 €
Sacos de gelo picotado 25 Kg 1 9600 031€ 296892 € 346473 € 404334 € 471858 € 5 506,58 €
Total 24 699,64 € 2882448 € 3363817 € 39255,75€ 45 811,46 €
Vendas de Mercadorias
Ano Quantidade| P.Unitirio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Sacos de gelo cubo 2.5 Kg 6000 1.24€ 743230€ §09582€ 1090294 € 1321436 € 1601581 €

Sacos de gelo cubo 5 Kg 25001 232€ 573867 € 702799 € §51792€ 1032372 € 1251235€

Sacos de gelo cubo § Kg 1000] 356€ 431050 € 522433 € 633188 € T67424 €

Sacos de gelo picotade 2.5Kg 3000 139€ 506015 € 613290 € 743308 € 900883 €

Sacos de gelo picotado 5 Kg 1000 263€ 318602€ 386146 € 468009 € S67227€

Sacos de gelo picotado 25 Kg 800] 1237€ 1199443 € 1453725 € 1761915 € 2135441 €

Total 33477.66 € 40 574,92 € 49 176.80 € 59 602,28 € T223797€

Vendas de Servicos
Descricao Quantidade| P.Unitirio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Taxa de inscricdo 63 15463 € 974177 € 11 807.02€ 1431011 € 1734385 € 2102075 €

Restaurantes 15 77132€ 1391681 € 16 867.17 € 2044301 € 2477693 € 3002964 €

Bottles stores 12 7732€ 1113345€ 1349374 € 1635441 € 1982154 € 2402371 €

Pastelarias 10] 71.32€ 927187€ 1124478 € 13 628.67 € 1651795 € 2001876 €

Loja de conveniéncia 18 7732 € 16 700,17 € 20240061 € 2453161 € 2973232€ 3603557 €

Take away/Fast food 3 7732€ 742230€ §99582€ 1090294 € 1321436 € 1601581 €

Sub-Total S4121€ 68 19236 € 8264914 € 100 170,76 € 121 406,96 € 147 14524 €

Total 101 670,02 € 12322406 € 149 347.56 € 181 009.24 € 21938320 €




Anexo 7 — Demonstragdo Financeira

Balanco projetado

ATIVO Notas Fundacio Anol Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ativos niio correntes
Ativos tangiveis 61 85248 € 112 01438 € 11201438 € 11201438 € 11201438 € 11201438 €
Ativos tangiveis de investimento - £ - £
Ativos intangiveis - £ 1136749 € 1136749 € 1136749 € 1136749 € 1136749 €
Amortizagdes acumuladas - €1- 80965.17€ |- 1793035 € |- 2689552 € |- 35 860,70 € |- 44 82587 €
Ativo bielégices - £ - £ - £ - £ - £ - £
Investimentos financeiros - £ - £ - € - € - € - €
Oufros activos ndo correntes - £ - £ - € - £ - € - €
Total 61 852,48 € 114 416,70 € 105 451,53 € 96 486,36 € 87 521,18 € 78 556,01 €
Ativos correntes
Inventrios - £ - £ - £ - £ - £ - £
Ativos biologicos - £ - £ - £ - £ - £ - £
Clientes - £ - £ - € - € - € - £
Qutros atives correntes - £ - £ - £ - £ - £ - £
Caixa e bancos 103 49433 € 36 796.69 € 41 507.04 € 5955875 € 94 68452 € 151 45851 €

Total

CAPITAL PROPRIO E PASSIVO

103 494,53 €

36 796,69 € 41 507,64 €

59 558,75 € 94 684,52 € 151 458,51 €

Capital proprio

Capital social 820673.50€ 820673.50€ 82067350 € 8267350 € 8267350 € 8267350 €
Reservas - € - € - € - € - € - €
Prestacdes suplementares - £ - £ - € - £ - € - €
Resultados transitados - £ - £ 359919 € 1807188 € 4045781 € 92 506,16 €
Resultados liquidos do periedo - € 3 599.19€ 1447269 € 2838593 € 46 04836 € 7012052 €
Total de capital préprio 82 673,50 € 86 272,69 € 100 745,38 € 12013131 € 17517967 € 245 300,18 €
Passivos nio correntes

Provisbes - € - £ - € - € - € - €
Emprestimos obtidos 82673.50€ 63 246.96 € 46 470,65 € 3308041 € 2401607 € 20478353 €
Qutros passives ndo correntes - £ - £ - £ - £ - £ - £
Total 82 673,50 € 63 246,96 € 46 470,69 € 3308041€ 24 016,07 € 20478,53 €
Passivos correntes

Provisbes - € - € - € - € - € - €
Fornecedores - £ - £ - € - € - € - €
Emprestimos obtidos - £ - £ - £ - £ - £ - £
Impostos a pagar - € 1693.74€ 681068 € 1335808 € 21 669,81 € 3299789€
Oufros passivos correntes - £ - £ - € - € - € - €
Total - € 1693,74 € 6 810,08 € 13 358,08 € 21 669,81 € 32007,80€
Total do capital préprio e dos passives 165 347,01 € 151 213,39 € 154 026,75 € 175 569,81 € 220 865,55 € 208 776,61 €

bro de 2022 e p

resultados por natureza em 31 de D

rojeciies para os anos seguintes até 2026
Ano 3 Ano d

Mapa de. resultados
Ano 1 Ano 3

I Anol
|Venas de beas e senvigas 101 670,02 €

|taestimentos reakzades pela pripria empresa

| Grrros rendimentos ¢ ganhos cperacionais

Ano2
12322206 €
- €

- €
- €
€

Ano S
14934756€ |  18100924€ |  21938320€
e , B

- €
- €
€

€

- €
- €
€

Descricio

J
d
d

Vendas

101 670,02 1 149 347,56

Custo de mercadonia

Lucro bruto

3 638,17
708,

Custos varidveis

101 670,02 €

12322406 €

149 347,56 €

21938320 €

Margem de

Total dos ps

|Custos de bens ¢ dos servigos prestados 26964 €
|Custo com pessoal 2986405 €
|Fomecimento « Serv. Terceiros 1342168 €
| Amertizagaes de exercicio 856517€

- €

|@utros gastos  perdas eperacionais

EDIET
3269194€
1468253 €
596517€

- €

BE/ITE
I5IIBB4E
€

4 BILA6E
3867599 €
1927464 €
896517€

- €

76 950,55 €

8516443 €

9421327€ | 10422673€ | 11272726€

5513429 € 76 78251 €

106 655,34 €

Rendimenitos financeiros.

|Gastos financeiros 1942654 €

MTI9ATE
€

38 039,61 €
€

16 77627 €

- € - €
1339028€ 906434 €

G
353154€

Resultados antes do imposta 520293€

2128336 €

4174401€[  67718,17€ | 103 11841€

6 810,68 €

1335808 € 21 66981 €

3295189 €

Imposto sobre rendimentos 169374 €
[Resultado liquido do periodo 3599.19€

14472.69€

2838593 € 46 048,36 € 7012052€

Custos fixos

Resultados

o
1
5
1

2!
=
=

o [ [2[2 =2 [B

Impostos TRPC
1

i

Balanco de Fundacio
“Ative Notas]

N-1

Capital Proprio e Passivos.

Ativos nio correntes
Asivos tangiveis de investimento

Amortizagdes acumuladas
Ativo biolégicos
Investimentos fnanceiros
Outros activos ndo correntes

|Ativos tangiveis. 11201438 €
- €
Ativos intangiveis 1136749 €
- €

- €
-

Edificio

- €
Total 12338188 €

e

Ativos correntes
Ativos biolbgicos
Clientes

|Outros atives correntes
(Caixa ¢ bancos

lnventarios 3347766 €

o fen

lade

Total

(CAPITAL PROPRIO E PASSIVO

Capital proprio

Reservas
[Prestagics suplementares
Resultados transitados
Resultados liquidos do pesiodo

Capstal social 8267350 €
- €

- €
- €

[ o m

- €
Total de capital proprio §2673.50€

Passives nio correntes
Provisdes

Outros correntes

- €
Emgrestimos obtidos 8267350 €

- €
Total §2673,50 €

[

Passivos correntes
Provisies
Fornecedores
Emprestimos obtidos
Tmpostos a pagar
Outros

Total

Disponibibid
Caixa ¢ Bancos

6185248 € [Capital Social 8267350 €

Contas 2 pagar

|[Emprestme abtido 8267350€

103 494,53 €



Anexo 8 — Fluxo de Caixa

Fluxo de caixa

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Investimento inicial 165 34701 €
(+) Entradas
Venda de produtos 33477 66€ 4057492 € 49176 80 € 3960228 € T2123197€
Venda de servigos 68 19236 € 2640 14 € 100 170,76 € 121 406,96 € 147 14524 €
Total das entradas 101 670,02€| 12322406€| 14934756¢€ 181 009,24 € 219 383.20€
(-) Saidas
Custos operacionais 24 693 64 € 28 824 48 € 33638.17€ 39235 73€ 45 811 46€
Despesas fixas 50 100,86 € 5027848 € 49 74038 € 48 284 36 € 4302380 €
Despesas varidveis 1261141€ 1387233 € 1523881 € 16 783,79 € 18 464 37€
Amortizagdo/depreciacio -306317€ -306317€ -306317€ -806317€ -306317€
Total das saidas 78 446,74 € 84 010,35€ 89 673,20€ 95 360,73 € 98 334,45€
(=) Saldo do periodo 23 223,28 € 39213,71€ 5067436 € 85 648,52 € 121 048,76 €
Amortizagio do emprestimo 034715 € 1219743 € 1558342 € 1990035 € 25 436,16 €
Imposto sobre o lucro 169374 € 6 810,68 € 13 33808 € 21 66881 € 32007 B0 €
Saldo inicial 36 796,69 € 41 507,64 € 57 865,01 € 86 180,10 € 129 596,01 €
Saldo final 41 507,64 € 57 865,01 € 86 180,10 € 120 596,01 € 194 573,62 €
Periodo de retorno 142123,73€| 102910,02€ 43 235,66 € 42 41286€| -163461,61€
Fluxo de caixa
. s Anos. Anol Ano2 Ano3 Ano 4 Ano S
Do o o i £and el (1) Saldo Inicial 435424 €] 16 336,63 € 3654224 €| 67275,10€] 111 344 45 €|
(1) Salde inicial 36 796,69 €] 41 507,64 €| 50 558,75 € 94 684,52 € 151 458,51 € Entradas (R i
Bancos 27 597,52 €] 3113073 €] 44 669,06 € 7101339 €] 113 593,88 €| | A vista
Caixa 919917 €] 1037691 € 14 88969 € 23 671.13 €] 3786463 €] [Venda de produtos 3347766 405749 49 176.8¢ 59 602,21 7223797
Entrada de caixa Venda de servigos 68 192,36 82 649.1: 100 170, 7 121 406.9¢ 14714524
Venda de produtos 33 477.66 €] 4057492 €| 49 176,830 € 39 602,28 €] 7223797 €] de clientes 0,00 0.0 0.0 0.0 0.00
Venda de servigos 68 192,36 €] 82649.14 €| 100 170,76 €| 121 406,96 €| 147 14524 €| (2) Total de entradas 101 670,02 123 224,0 149 3475 181 009,24 219 383,20
(2) Total de Entrada 101670,02€| 12322406€| 14934756 € 181 009,24 €] 219 383.20€
Saida de caixa Saidas
Custos 24 699.64 €] 28824 48 €] 33 638,17 €| 39255,75 €] 4581146€ | Custos 24 699.64 2882448 3 638,17 9255,75 35 811,46
Custos varidveis 1261141 €] 1387255 € 1525981 € 16 785,79 €| 1846437 €] Despesas fixas 50 100.8 5027848 9 740,39 828436 302380 €
Custos finos 50 10086 €] 5027848 €| 49 74039 € 48 284,36 €] 43023.80€ [Despesas variaveis L. 141 13 872,55 5259.81 6 785,79 8 464,37
A H0/Di el Imposto sobre o lucro 3,7 10,68 3358.08 166981 2 007,89
(3) Total de saidas 87 411,92 €] 9297552€ 98 638,38 € 104 325,90 €] 107299,62 € do/Depreciagio -8965,17 896517 896517 -8965,17 -8965,17
(4) Fluxo de caixa (2-3) 14 258,10 £ 30 248,54 € 50709,18€ 76 683,34 £ 112 083,58 € [(3) Total das saidas 8014048 90821,03€ 103 031,29 117 030,54 131332,34¢€
IRPC (32%) 1693,74 €] 6 810,68 €| 13 358,08 € 21 669.81 €] 32997.89¢€] (4) Fluxo de caixa (2-3) 2152954 €] 32403,04€ 4631628 € 63 978,70 €] 88 050,86 €
&) do de 9 547,15 €] 1219743 € 1558342 € 19 909,35 €] 25436,16€ [(5) izagic finan 954715 €| 1219743 €| 1558342 € 19 909,35 £ 25436,16 €
Saldo final (1+2-5) 41507.64 €] 59 558,75 €] 9468452 € 151 458,51 €] 238 105,93 €] Saldo final (1+2-5) 16 336,63 € 3654224 € 6727510€| 111344 45€| 17395016 €
00 e IRMITE  mDRTe SeReeR  mATDE




Anexo 9 — Valor Futuro e Construcéo de Cenarios

Valor futuro do investimento
Ano Fluxo de caixa |Valor a recuperar
Investimento inicial -165 347,01 € 165 347.01 €
Ano 1 21 52054 € 143 817,47 €
Ano 2 32 403,04 € 111 414,43 €
Ano 3 46 316,28 € 65 098.16 €
Ano 4 63 978,70 € 1119.45€
Ano 5 88 050.86 € -86 93141 €

Demonstracio de resultados projetada

Construcao de cenarios

Cenario provavel |Cenario pessimista

Cenario optimista

Deserigao 100% 75% 125%
Receitas das vendas 101 670,02 € 76 252,51 € 127 087,52 €
Custo dos servicos prestados 24 699.64 € 18 524,73 € 3087456 €
Lucro bruto 76 970,37 € 5§57 727,78 € 96 212,97 €
Custos fixos 59 066,03 € 59 066,03 € 59 066,03 €
Custos variaveis 1261141 € 1261141 € 1261141 €
Lucro antes de imposto 529293 € |- 13 949,67 € 24 535,52 €
IRPC (32%) 1693.,74€ - £ 785137€
Lucro liquido 3 599,19 € |- 13 949,67 € 16 684,15 €

Fluxo de caixa

Construcao de cenarios

Cenario provavel

Cenario pessimista

Cenadrio optimista

L 100% 75% 125%
Investimento inicial 165 347.01 € 165 347.01 € 165 347.01 €
(+) Entradas
Venda de produto 33 477.66 € 25108.24 € 41 847,07 €
Venda de servico 68 192.36 € 5114427 € 8524045 €

Total 101 670,02 € 76 252,51 € 127 087,52 €

(-) Saidas
Custos operacionais 24 699.64 € 24 699.64 € 24 699.64 €
Despesas fixas 50 100.86 € 50 100,86 € 50 100,86 €
Despesas varidveis 1261141 € 1261141 € 1261141 €
Imposto sobre o lucro 169374 € 169374 € 169374 €
Amortizacio / Despeciacio 8 965,17 € |- 8 965.17€ |- 8965.17€
Total 80 140,48 € 80 140,48 € 80 140,48 €
(=) Saldo do periodo 21 529,54 € |- 388797 € 46 947,04 €
Saldo inicial 36 796,69 € 27 597,52 € 34 496,90 €
Saldo final 58 326,23 € 23 709,55 € 81 443,94 €




Anexo 10 — Ponto de Equilibrio

Ponto de equilibrio

Descricio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5§
Custos fixos 59 066,03 € 50 243,66 € 58 705,57 € 5724954 € 5198897 €
indice de margem de contribuiciio 0.88 0.89 0.90 0.91 0.92
Ponto de equilibrio 67 430,26 € 66 75943 € 65 386,53 € 63 101,19 € 56 766,74 €
Lucratividade
Descriciao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5§
Lucro liquido 3599.19€ 14 472,69 € 28 385,93 € 46 048.36 € 70 120,52 €
Receita total 101 670,02 € 123 224,06 € 149 34756 € 181 009,24 € 219 383.20€
Lucratividade 4% 12% 19% 25% 32%
Rentabilidade
Descricio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5§
Lucro liquido 359919 € 14 472,69 € 28 38593 € 46 048,36 £ 70 120,52 €
Investimento total 165 347,01 € 165 347.01 € 165 347.01 € 165 347,01 € 165 347,01 €
Lucratividade (%) 2% 9% 17% 28% 42%




Anexo 11 — Amortizacdo do Empréstimo

Auxiliar determinacéo de prestages periodicas
Meses Capital Taxa de juros Anos Meses Prestacdo Q. Kapital Q. Juros
1| 82673,50 € 24,75% 0,71 34,24 12 5 60 2414,47 € 709,33 € 1705,14 €
2| 81964,17€ 2 414,47 € 723,96 € 1690,51 €
3| 8124021 € 2414,47 € 738,90 € 1 675,58 €
4] 80501,31€ 2414,47 € 754,14 € 1 660,34 €
5[ 79747,18 € 2414,47 € 769,69 € 1644,79 €
6] 7897749 € 2414,47 € 785,56 € 162891 €
7] 78191,92 € 2414,47 € 801,77 € 1612,71 €
8| 77390,16 € 241447 € 818,30 € 1596,17 €
9] 76571,85€ 2 414,47 € 835,18 € 1579,29 €
10| 75 736,67 € 2 414,47 € 852,41 € 1562,07 €
11| 74 884,27 € 2414,47 € 869,99 € 1544,49 €
12| 74 014,28 € 2414,47 € 887,93 € 1526,54 €
Sub-total 28 973,69 € 9 547,15 € 19 426,54 €
13| 73 126,35€ 2414,47 € 906,24 € 1508,23 €
14| 72220,11€ 2414,47 € 924,93 € 1489,54 €
15| 71295,17€ 2 414,47 € 944,01 € 1470,46 €
16| 70351,16 € 241447 € 963,48 € 1450,99 €
17| 69 387,68 € 2414,47 € 983,35 € 1431,12 €
18| 68 404,33 € 2414,47 € 1 003,64 € 1410,84 €
19| 67 400,69 € 2414,47 € 1024,34 € 1390,14 €
20| 66 376,36 € 2414,47 € 1045,46 € 1369,01 €
21| 65330,89 € 2414,47 € 1 067,02 € 134745 €
22| 6426387 € 2414,47 € 1 089,03 € 132544 €
23| 63174,84 € 241447 € 1111,49€ 1302,98 €
24| 62 063,34 € 241447 € 113442 € 1 280,06 €
Sub-total 28 973,69 € 12 197,43 € 16 776,27 €
25| 60928,92 € 2414,47 € 1157,82 € 1 256,66 €
26| 59771,11€ 2414,47 € 1181,70 € 123278 €
27| 58589,41¢€ 2414,47€ 1206,07 € 1208,41 €
28| 57383,35€ 2414,47 € 1230,94 € 1183,53 €
29| 56152,40€ 2414,47 € 1256,33 € 1158,14 €
30| 54 896,07 € 241447 € 1282,24 € 1132,23€
31| 53613,83€ 2414,47 € 1 308,69 € 1105,79 €
32| 52305,14€ 2414,47 € 1335,68 € 1 078,79 €
33| 50969,46 € 2414,47 € 1363,23 € 1051,25 €
34| 49 606,23 € 2414,47 € 1391,35€ 1023,13 €
35| 48214,88 € 2414,47 € 1420,04 € 994,43 €
36| 46 794,84 € 2414,47 € 1449,33 € 965,14 €
Sub-total 28 973,69 € 15583,42 €[ 13 390,28 €
37| 4534551 € 2414,47 € 1479,22 € 935,25 €
38| 43 866,29 € 2414,47 € 1509,73 € 904,74 €
39| 42356,55€ 2414,47 € 1540,87 € 873,60 €
40| 40 815,68 € 2414,47 € 1572,65 € 841,82 €
41| 39243,03 € 2 414,47 € 1 605,09 € 809,39 €
42| 3763794 € 241447 € 1638,19 € 776,28 €
43| 35999,75 € 241447 € 1671,98 € 742,49 €
44| 34 327,77 € 2414,47 € 1 706,46 € 708,01 €
45 32 621,31 € 2414,47 € 1 741,66 € 672,81 €
46| 30 879,65 € 2414,47 € 1777,58 € 636,89 €
47| 29102,07 € 2414,47 € 1814,24 € 600,23 €
48| 2728782 € 2414,47 € 1 851,66 € 562,81 €
Sub-total 28 973,69 € 19 909,35 € 9 064,34 €
49| 25436,16 € 2414,47 € 1 889,85 € 524,62 €
50| 23 546,30 € 2 414,47 € 1928,83 € 485,64 €
51| 2161747¢€ 2414,47 € 1 968,61 € 445,86 €
52| 19 648,86 € 2414,47€ 2 009,22 € 405,26 €
53] 17 639,64 € 2414,47 € 2 050,66 € 363,82 €
54| 1558898 € 2414,47 € 2092,95 € 321,52 €
55| 13 496,03 € 2414,47 € 2 136,12 € 278,36 €
56/ 11359,91€ 2 414,47 € 2 180,18 € 234,30 €
57 9 179,74 € 2414,47 € 2225,14 € 189,33 €
58 6 954,59 € 2414,47 € 2 271,04 € 143,44 €
59 4 683,56 € 2414,47 € 2317,88 € 96,60 €
60 2 365,68 € 2414,47€ 2 365,68 € 48,79 €
Sub-total 28 973,69 € 25 436,16 € 3537,54 €
[ Total [ 144868,47€] 8267350 €]  62194,97 €]




Resumo
Plano de amortizacio de emprestimo

Descrigio|Capital em divida |Juros anuais |Rendas anuais |valor de capital anual
0 82 673,50
1 73 126,35 19 426,54 9 547.15 28 973,60
2 60 028.92 16 77627 1219743 28 973,60
3 4534551 13 390,28 1558342 28 973,60
4 25 436.16 0 064,34 19 909.35 28 973,60
3 0.00 353754 25 436.16 28 973,60

Total 6219497€ | 8267350€ 144 86847 £




Anexo 12 - VAL e TIR

Fluxo de caixa T5

12104876 €

Valor preseate

193 053,21 €

Valor presente liquido 27 706,20 €]
Taxa interna de ili 21%)
Periodo de retorno 350

TIR (21%) > Ka (16%)
VAL>0

Fluxo de caixa
Descricio Ano0 0 02 Ano3 Ano4 Anos
1. Investimento inicial 165 347,01 €|
Total das entradas 101 670,02 €| 123 224,06 € 149347,56 €| 181009,24 €| 21938320€
Total das saidas 7844674 €| 8401035€| 89673.20€] 9536073 €| 98334.45€
Fluxo de caixa operacional -165347,01€] 2322328€| 39213,71€| 59674,36€| 85648,52€ 121048,76€
Critérios de decisio
Descricio Valor
Taxa de desconto (Ka) 16%)
Fluxo de caixa TO -165 347,01 €]
Fluxo de caixa T1 2322328 €|
Fluxo de caixa T2 39213.71¢€|
Fluxo de caixa T3 59 674,36 €] Periodo de Retorno
Fluxo de caixa T4 85 648,52 €| PR =3 Anos 6 Meses

Taxade

€64.67

n Entradas Saidas FC valor a p
] 16534701 € |-165347.01€ 16534701 €
1 101 670,02 € 7844674 € 2322328¢€ 14212373 €
2 12322406€ | 8401035€ | 3921371€ 10291002 €
3 14934756 € 8967320€ 5967436 € 4323566 €
4 18100924€ | 95360,73€ | 8564852€ |- 4241286¢€
5 21938320€ 9833445€ | 12104876€ |- 16346161€
3,50




