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Resumo

A presente Dissertacdo de Mestrado consiste na elaboracao de um plano de negdcios e tem como
objetivo analisar a viabilidade da abertura de uma nova empresa localizada na cidade da Covilh3,
onde serao prestados servicos escolares/desportivos. Estes servicos serao direcionados para
criancas e jovens, ou seja, a empresa dedicar-se-a essencialmente a populacdo com idades
compreendidas entre os 8 e os 40 anos. Esta ideia de negocio surgiu do lema que ““Por norma, os

melhores estudantes s@o os melhores desportistas e vice-versa”.

Para as criancas e jovens que ambicionam atingir a exceléncia, o Qi&Fit, possui um conjunto de
servicos que proporcionam uma elegante unido entre as vertentes académicas e desportiva. Ao
contrario dos outros centros de explicacdes tradicionais, que apenas procuram melhorar a vertente
académica, e ginasios que apenas procuram melhorar a vertente fisica, esta empresa pode
potenciar as duas em simultaneo além de potenciar a confianca, a autoestima e a seguranca dos

individuos.

Com a crise vivida em Portugal, uma economia fragil, familias com mais dificuldades financeiras,
levara inevitavelmente a que cada vez mais familias procurem este tipo de servicos. Com este
quadro de inseguranca e de dificuldade, o consumo deste tipo de solucao, devera continuar a
aumentar significativamente nas proximas décadas, pois devido aos constrangimentos econdémicos
para pagar uma instituicdo ou a falta de estimulo por parte das criancas e jovens para atingirem a
exceléncia, o consumo devera aumentar fundamentalmente nos servicos prestados a estes dois

niveis, escolar e desportivo.

E desejavel que Portugal reconheca a importancia estratégica deste tipo de empresas, que
permitem as criancas e jovens qualidade de vida, bem-estar e conforto sem ter gastos avultados.
Para além de que, a abertura de novas empresas, gera investimento, cria emprego qualificado e

riqueza para o pais.

Com um investimento inicial de 7671€, divididos em 5000€ que provém de Capital Social inicial e
2671€ que provém de financiamento de sécios/suprimentos, a avaliacdo realizada mostra que,
VAL=32.410, TIR=42.52%, o que prova que o negdcio é implementavel e viavel. Mostra ainda que o

investimento inicial realizado é recuperado ao fim do primeiro ano de atividade.

Face ao exposto, a questdo que se coloca € a seguinte: Sera que uma empresa de prestacdo de
servicos associados a atividades escolares/desportivas € viavel no concelho da Covilha? Os
resultados obtidos, mostram que, no concelho da Covilha seria possivel e rentavel implementar um
tipo de empresa de prestacao de servicos como este, pois existem muitos servicos mas pouco

diversificados, que oferecem principalmente medidas ndo econémicas.

PALAVRAS CHAVE: Criacao de empresas; criancas e jovens

iii



Abstract

The present Dissertation of Master's degree consists in the elaboration of a business plan and has a
objective of analyze the viability of the opening of a new enterprise located in the city of the
Covilha, where school / athletic services will be given. These services will be directed for children
and young persons, in other words, the enterprise will devote itself essentially to the population

with ages understood between the 8 and 40 years.

For children and young people who aspire to achieve excellence, the Qi&Fit, has a set of services
that provide a stylish union between the strands academic and sports. Unlike the other centers of
traditional explanations, which only seek to improve academic, and gyms that only seek to improve
the physical aspect, this company can enhance both simultaneously in addition to boost
confidence, self-esteem and the safety of individuals. This business idea appeared of the motto

that ““For standard, the best students are the best sportsmen and vice-versa”.

With the crisis survived in Portugal, a fragile economy, families with more financial difficulties,
will lead inevitably that more and more families look for this type of services. With this picture of
insecurity and difficulty, the consumption of this type of solution, it will have to keep on
increasing significantly in the next decades, since the economic constraints to pay an institution or
to the lack of stimulus for part of the children and young persons to reach the excellence, the
consumption will have to increase fundamentally in the services been suitable for these two levels,

school and athletic.

It is desirable that Portugal recognizes the strategic importance of this type of enterprises, which
allow to the children and young person’s quality of life, well-being and comfort without having
bulky expenses. Besides what, the opening of new enterprises, it produces investment, it creates

qualified job and wealth for the nation.

With an initial investment of 7671€, divided in 5000€ that come from initial Equity capital and
2671€ that come from partners / supplies financing, the fulfilled evaluation shows that,
VAL=32.410, TIR=42.52% which proves that the business is deployable and viable. It shows still that

the fulfilled initial investment is recovered to the end of the first year of activity.

Face to an exposed one, the question that is put is the next one: It will be that one enterprise of
services rendered associated to activities school / athletic is it viable in the district of the Covilha?
The obtained results, they show that, in the district of the Covilha it would be possible and
profitably to implement a type of enterprise of services rendered like this one, so many people

exist services but little diversified, what they offer mainly measured not economical.

KEY WORDS: enterprises creation; children and young person’s



indice Geral

Resumo
Abstract
indice Geral
indice de Figuras
indice de Tabelas
indice de Quadros
indice de Graficos
Siglas Utilizadas
Capitulo 1 - Introducao
1.1 Importancia/Justificacdo do Tema
1.2 Objetivos de Investigacao
1.3 Estrutura da dissertacao
Capitulo 2 - Fundamentos Teodricos
2.1 Criacao de empresas
2.2 Servicos
2.3 Da oportunidade empresarial a decisdo de criar a empresa
Capitulo 3 - Ideia de Negocio
Capitulo 4 - Apresentacao da empresa
4.1 Identificacao da empresa
4.2 Forma Juridica
4.3 Distribuicao do Capital Social
4.4 Breve caraterizacao da atividade
4.5 Natureza do projeto
4.6 ldentificacado dos promotores/Equipa empresarial
Capitulo 5 - Analise Envolvente e Sectorial
5.1 Meio envolvente contextual
5.1.1 Contexto Politico-legal
5.1.2 Contexto Econdémico
5.1.3 Contexto Sociocultural
5.1.4 Contexto Tecnoldgico
5.2 Meio Envolvente Transacional
5.2.1 Clientes
5.2.2 Fornecedores
5.2.3 Concorrentes
5.2.4 Comunidade

0 Ul U U A W X

11
11
12
12
12
13
14
16
16
16
16
18
19
20
20
20
21
21
21



5.3 Atividade do setor/Modelo de Porter

5.3.1 Rivalidade entre concorrentes

5.3.2 Poder de negociacao dos fornecedores

5.3.3 Poder de negociacao dos clientes
5.3.4 Ameaca de novas entradas
5.3.4 Ameaca de servicos substitutos
Capitulo 6 - Analise de Mercado
6.1 Analise de Procura: Potenciais clientes
6.2 Andlise da Oferta: Concorrentes
Capitulo 7 - Plano estratégico
7.1 Visao
7.2 Missao
7.3 Objetivo
7.4 Andlise SWOT
7.5 Estratégia Adotada
7.6 Modelo de Negocio
7.7 Vantagem competitiva
7.8 Politica Ambiental
7.9 Politica Social
Capitulo 8 - Plano de Marketing
8.1 Politica de Produto/Servico
8.2 Politica de Preco
8.3 Politica de Distribuicao

8.4 Politica de Comunicacao

Capitulo 9 - Plano de Organizacédo e de Recursos Humanos

Capitulo 10 - Plano de Operacoes

10.1 Localizacao de Qi&Fit

10.2 Plano de Operacdes

10.3 Material Necessario

10.4 Calendarizacao de atividades
Capitulo 11 - Plano Econdmico-financeiro

11.1 Plano de Investimentos

11.2 Plano de Financiamento

11.3 Plano de Exploracao

11.4 Balanco da situacao

11.5 Indicadores de Gestao

11.6 Avaliacao
Capitulo 12 - Analise de Sensibilidade
Conclusao

Bibliografia

21
22
22
22
23
24
26
28
30
30
30
30
31
32
33
33
34
34
35
35
35
36
36
37
40
40
40
42
42
44
44
46
47
51
52
54
55
59
60

Vi



Anexos 65

Anexo 1 - Lista Edificios 66
Anexo 2 - Listagem CAE 70
Anexo 3 - Populacao jovem da Covilha 71
Anexo 4 - Lista de centros de explicacoes no concelho da Covilha 72
Anexo 5 - Lista de Ginasios do concelho da Covilha 73
Anexo 6 - Distancias entre escolas e Inatel 75
Anexo 7 - Listagem Material Necessario 77
Anexo 8 - Tabela de servicos 78
Anexo 9 - Fornecimento de Servicos Externos 79

vii



indice de Figuras

Figura 5.1 - indice de desertificacdo em Portugal 19
Figura 9.1 - Estrutura e Organizacao da empresa 37
Figura 10.1 - Fachada do Pavilhao do Inatel da Covilha 41
Figura 10.2 - Planta do Pavilhao do Inatel da Covilha 41

indice de Tabelas

Tabela 5.1 - Tabela de possiveis clientes 20
Tabela 9.1 - Fungdes, colaboracdes e Remuneracoes dos socios gerentes e

funcionarios da empresa 3
Tabela 10.1 - Tabela de equipamentos 42
Tabela 10.2 - Tabela de precedéncias 42
Tabela 11.1 - Taxa de inflacao esperada 44
Tabela 11.2 - Plano de Investimento 45
Tabela 11.3 - Investimento em Fundo de Maneio Necessario 46
Tabela 11.4 - Plano de Financiamento 46
Tabela 11.5 - Prestacao Servicos 48
Tabela 11.6 - Fornecimento de Servicos Externos 48
Tabela 11.7 - Fornecimento de Servicos Externos - detalhada 49
Tabela 11.8 - Gastos com o pessoal 49
Tabela 11.9 - Demonstracao de Resultados 50
Tabela 11.10 - Balanco Previsional 51
Tabela 11.11 - Indicadores Econémicos 52
Tabela 11.12 - Indicadores Econémico-financeiros 52
Tabela 11.13 - Indicadores Financeiros 53
Tabela 11.14 - Indicadores de Liquidez 53
Tabela 11.15 - Avaliacdo do projeto 53
Tabela 12.1 - Variacao de -5% da quantidade de servicos prestados 55
Tabela 12.2 - Variacao de -10% da quantidade de servicos prestados 55
Tabela 12.3 - Variacao de -5% do preco de venda 56
Tabela 12.4 - Variacao de -10% do preco de venda 56
Tabela 12.5 - Variacao de -5% da quantidade de servicos prestados e Variacao de - 57

5% do preco de venda

Tabela 12.7 - Aumento do numero de funcionarios 57
Tabela 12.7 - Variacao de -5% da quantidade de servicos prestados e Variacao de - 58

5% do preco de venda e Aumento do nimero de funcionarios

viii



indice de Quadros

Quadro 4.1 - Distribuicao do Capital Social
Quadro 5.1 - Taxa de variacao anual
Quadro 5.2 - Taxa de desemprego

Quadro 7.1 - Modelo de Negdcios

Quadro 8.1 - Preco dos servicos sem IVA

indice de Graficos

Grafico 10.1 - Grafico de Gantt

12
17
18
33
36

43



Siglas Utilizadas

CAE - Classificacao das Atividades Econdmicas

PIB - Produto Interno Bruto

DGEEC - Direcdo Geral de Estatistica da Educacao e Ciéncia
IPDJ - Instituto Portugués do Desporto e da Juventude

OCDE - Organizacao para a Cooperacao e Desenvolvimento Econémico



1 Introducao

1.1 Importancia/Justificacdo do Tema

As empresas sao um dos fatores mais importantes para o progresso econémico e social de uma
localidade ou regiao, sendo hoje em dia uma das principais solucdes para o problema do
desemprego. E dificil imaginar-se uma sociedade avancada sem uma florescente atividade
empresarial, onde os empresarios como agentes empreendedores desempenham um papel
fundamental. Por outro lado, Pereira (1998) considera que, a incapacidade das economias
para criar novos empregos em numero suficiente para a satisfacdo das necessidades de uma
populacao ativa crescente, aliam-se as supressoes massivas de emprego em sectores e
empresas em reestruturacao ou compressao de efetivos, com amplitude variavel de pais para

pais.

As origens do empreendedorismo surgem no século XVIII, pelo autor Richard Cantillon (1680-
1734), seguindo-se com avancos significativos, com autores como Joseph Schumpeter (1883-
1950), que definiu empreendedor como alguém com capacidade Unica para efetuar novas
combinacbes, capazes de introduzir ruturas no equilibrio do sistema economico e produzir
inovacao, ou por Frank Knigh (1885-1972), que distinguiu “risco” e “incerteza”, competindo
ao empreendedor assumir a incerteza existente no meio. Enquanto disciplina, o
empreendedorismo so se verifica em finais da década de 70 (Sexton & Landstrom), surgindo
nos anos 80 com o aumento de estudos, a realizacao de oferta de cursos, conferéncias e a

constituicdo de centros especificamente desenhados para investigar este fenomeno.

Henrekson (2002) identifica a importancia atribuida ao empreendedorismo a trés razoes

principais: a criacao de emprego, a inovacao e a criacao de riqueza.

Segundo Veciana (1999:3) a criagdo de novas empresas “constitui nao s6 a seiva do sistema
econdémico, como também, condiciona grandemente a sua competitividade e a sua
capacidade de adaptacdo as novas realidades, para além de ser a via mais eficaz para a

criacao de postos de trabalho”.

Baptista, van Stel e Thurik (2006) e Baptista e Thurik (2007) estudaram a relacao entre a
criacdo de novas empresas e o desemprego em Portugal e concluiram que essa relacao é
menos significativa ou decorre com um desfasamento temporal mais alargado do que na
média dos paises da Organizacao para a Cooperacdao e Desenvolvimento Economico (OCDE),

mas mesmo assim € positiva.



A estabilidade de emprego, emprego para toda a vida, hoje é inadequado e obsoleto. Como
afirma Wim Noortman (1996), a era da incerteza substitui a era dos direitos adquiridos.

As instituicoes de ensino superior detém em seu poder um conjunto de conhecimentos e
sabedoria indispensaveis para formar pessoas competentes (Goii Gaztelu, 1999). Segundo
Ussman e Postigo (2000) o fomento a atividade empresarial promove o autoemprego como
alternativa de carreira ao mesmo tempo que proporciona aos jovens competéncias requeridas
para a criacao de empresas. Deste modo, as instituicoes de ensino superior devem apostar na

formacao orientada para a criacao de empresas, onde os alunos sao potenciais criadores.

A diminuicao dos grandes investimentos geradores de emprego, o encerramento de empresas,
a par de uma cultura de estimulo a iniciativa individual, tém contribuido para o aparecimento

de varias micro e pequenas empresas, quer em Portugal, quer a nivel mundial.

A economia mundial esta a ser modificada por um processo de mudanca que apresenta varias
ameacas, mas também oportunidades. O rapido crescimento das economias chinesas e
brasileiras esta a mudar o equilibrio do poder no Mundo, que anteriormente era dominado
pelos Estados Unidos da América (EUA). Perceber estas alteracdes, suas implicacbes e
motivacoes, é a alavancagem para reconhecer e responder as pressées dos novos negocios de

hoje.

Segundo Sarkar (2010) Portugal ndao se preparou para a crise, que arrisca a estagnacao do
pais, levando ao encerramento de varias empresas. Portugal ndo se preparou para o avanco
tecnoldgico, e deixou-se assim, levar numa época em que paises emergentes, como a india e
a China, concorriam diretamente e adquiriam conhecimentos, fornecendo-lhes vantagens
competitivas, com elevada rapidez. Portugal necessita por isso, que exista flexibilidade e

capacidade de adaptacao a constante mudanca no comércio mundial.

O espirito empresarial, ou empreendedorismo, constitui a dinamica de identificacdo e
aproveitamento econdmico de oportunidade, que é fundamental para a promocado do
crescimento econdmico qualificado. Nao ha crescimento econdmico sem dindmica de

empreendedorismo.

A Portaria n° 985/2009, de 4 de setembro, com as alteracdes introduzidas pela Portaria n°
58/2011, de 28 de janeiro, veio apoiar a criacdo de novas empresas por parte de
desempregados, com o apoio a criacao do préprio emprego por beneficiarios de prestacoes de
desemprego, com vista a criacdo de emprego e ao crescimento econdmico, nomeadamente
por via do investimento. Deste modo, pretende-se promover a reintegracdo no mercado de

trabalho e o regresso a vida ativa dos desempregados, em Portugal.



No século passado, o Concelho da Covilhd assumiu um forte caracter industrial devido a
existéncia de inUmeras empresas do sector téxtil, particularmente do subsector dos lanificios
e das confecdes. A maior parte da populacao residente nesta regidao subsistia com o “fruto”
do seu ordenado, ganho pelo trabalho desempenhado na empresa téxtil ou de confecao na sua
area de residéncia.

Com a abertura dos mercados, ou seja, a liberalizacdo das trocas com os paises do Centro e
Leste da Europa, as relagdes com a Turquia e a abertura a paises terceiros na sequéncia dos
resultados do Uruguay Round, algumas das empresas que tinham sobrevivido a crise
economica aquando da reestruturacdo, nao puderam, nessa altura, evitar a queda, por nao
resistirem a pressdao da forte concorréncia exercida por estes paises. Desta forma, a
industrializacdo e o emprego apresentam um decréscimo bastante significativo, nos Ultimos

anos, nao so6 no concelho da Covilha, como em toda a regiao da Cova da Beira (ANIL, 1989).

Mais recentemente, a globalizacdo registada na economia a nivel mundial, a abertura de
mercados tais como a China, a india e outros paises com economias emergentes, vieram a
agravar ainda mais os problemas economicos e sociais existentes, com o desenvolvimento

local e regional a mudar significativamente nos Gltimos anos.

Constatada a importancia da criacdo de empresas e dado a sua analise no marco institucional
formal € um fendmeno ainda pouco estudado, sobretudo em Portugal, considerou-se
oportuno, quer em termos académicos, quer em termos praticos, investigar, através de uma
regido concreta, esse fenomeno. Neste contexto, apresentam-se de seguida, os objetivos

desta investigacao.

1.2 Objetivos da Investigacao

O objetivo principal desta dissertacdo consiste na analise dos fatores e do meio envolvente

que condicionam a criacao de empresas, no concelho da Covilha.

Esta visa, mais especificamente:

Identificar, descrever e analisar os organismos que fornecem prestacao de

servicos, mais concretamente no concelho na Covilha.

e Analisar até que ponto se torna possivel e rentavel a criacdo de uma empresa de
prestacao de servicos.

e Analisar até que ponto, a qualidade de servicos em conjunto com a procura do

consumidor sao adequados as expectativas e as necessidades dos mesmos.



1.3 Estrutura da dissertacao

Este trabalho esta dividido em 12 capitulos, indices, bibliografia e alguns anexos.

O capitulo 1 consta do enquadramento do problema, no qual se descreve o porqué da
dissertacao e os objetivos da mesma.

No capitulo 2 desenvolve-se o enquadramento teorico do problema.

O capitulo 3 consta da ideia de negdcio, no qual se descreve o porqué da criacao da empresa
e a sua proposta de valor.

O capitulo 4 consta da apresentacao da empresa assim como a identificacao do promotor.

O capitulo 5 consta da analise envolvente e sectorial no qual se descreve o meio envolvente
contextual e transacional, assim como a atratividade do setor.

O capitulo 6 consta da analise de mercado, na qual se destacam a analise da procura e a
analise da oferta.

O capitulo 7 consta do plano estratégico, no qual se descreve a visao e a missao da empresa
assim como o seu objetivo, estratégia adotada e analise SWOT.

O capitulo 8 consta do Plano de Marketing onde se destacam politicas de servico, de preco,
de distribuicao e de comunicacao.

O capitulo 9 consta do Plano de Organizacdo e de Recursos Humanos onde se descreve a
organizacdo da empresa e quem esta envolvido na mesma.

O capitulo 10 consta do plano de operacdes na qual estdo incluida a localizacao da empresa e
o material necessario.

O capitulo 11 consta do plano econdmico-financeiro onde é demonstrado a viabilidade do
projeto.

O capitulo 12 consta da analise da sensibilidade, onde se alteram alguns prossupostos ao

projeto verificando se este se mantém ou nao viavel.



2 Fundamentos teoricos

2.1 Criacao de empresas

Segundo Fernando Sequeira “A existéncia de empresas de diferente dimensao, a saber micro,

pequenas e médias empresas, mas também grandes empresas, apresenta um caracter
objetivo, que tem a ver com o nivel de desenvolvimento da economia e o seu perfil de
especializacdo, e ¢é significativamente independente da ocorréncia de fendmenos
voluntaristas, designadamente de processos de concentracado ou de fragmentacao
empresarial. Tal caracter objetivo radica nas caracteristicas da atividade econdmica
desenvolvida - tipos de produtos e de processos de fabrico -, da histéria do pais ou da regiao
e do seu nivel de desenvolvimento. Por exemplo, o comércio foi e é tradicionalmente uma
atividade desenvolvida por micro e pequenas empresas. O aparecimento e a crescente
implantacdo de grandes superficies, € um fenémeno novo, que, embora atingindo
brutalmente as micro empresas, nao as elimina nem as eliminara. Na restauracao, a atividade
foi, é e sera sempre, dominantemente desenvolvida por micro empresas e em menor escala
por pequenas empresas. Na indUstria transformadora, muitas atividades especializadas, tém e
continuarao a ter lugar em micro e pequenas empresas. Ao contrario destes exemplos, a
exploracao das grandes reservas mineiras, as indlstrias de processo, as indUstrias de bens de
equipamentos pesados, entre outras atividades, s6 poderao ser desenvolvidas no quadro de
médias e grandes empresas. Também nos servicos, nas condicdes da atualidade, as
comunicacbes, as telecomunicacbes, o sistema financeiro entre outros, so tera lugar em

grandes empresas e excecionalmente em médias.

O facto da criacao de novas empresas se apresentar como uma via para a solucao dos
problemas de desemprego, e do fomento da inovacdo tem despertado, com maior
intensidade, a curiosidade, o interesse e a sensibilidade de varias entidades e membros da

sociedade, em geral, para lidarem com este tema.”

2.2 Servicos

Servico € uma organizacdo e uma mobilizacdo, o mais eficiente possivel, de recursos para
interpretar, compreender e gerar uma mudanca perseguida nas condicdes de atividade dos

clientes usuarios. Servico € na generalidade das vezes contraposto com produto.

A dicotomia «servicos versus produtos» carece de sentido, ja que ambos sao interdependentes
e se apoiam mutuamente (Cook, 1983). Tanto sao necessarios produtos para que se oferecam

servicos, como servicos para que se oferecam produtos. Problema é que a separacao de



ambos incorre no risco de hipotecar a satisfacao de necessidades, ja que um consumidor que
adquire um bem «compra» também a sua resolucdo; nao admitir a sua diversidade acabara
por ndao permitir explicar nada, inviabilizando o desenvolvimento de estratégias especificas
que sustentem o crescimento de empresas (Fontaine, 1988). Um servico pode ser, entdao, uma
prestacao totalmente imaterial ou, pelo contrario, acompanhar, incorporar e mesmo

transformar bens materiais. Pode, ainda, disponibilizar valores intangiveis ou bens fisicos.

Esta natureza hibrida so6 se esclarece quando se investe mais na compreensdo das suas
caracteristicas comuns do que na sua abordagem isolada e contraposta, até porque sao
poucos os carateres Unicos dos servicos. De facto, a realidade evidencia uma crescente
permeabilidade, substituicao mesmo, entre servicos e servicos, produtos e produtos e
servicos, em vista a satisfacdo complementar, alternativa e/ou competitiva das mesmas
necessidades, motivacoes e desejos (Flipo, 1989; Beleflamme, Ruyssen, Hourd e Michaux,
1986).

Shostack (1987) explica que servicos nao sao “coisas”, portanto, devem ser percebidos como
processos ao invés de objetos. Como processos, tém as caracteristicas de intangibilidade,

simultaneidade, heterogeneidade e perecibilidade.

A intangibilidade, como caracteristica propria de servico mais citada, traduz-se na auséncia

de transferéncia de propriedade na transacao.

Sendo a caracteristica de que derivam todas as restantes (Bateson,1979), a intangibilidade
essencial dos servicos nao da lugar a sua posse, mas apenas ao Seu COnsumo - o que é
comprado ndo é objeto mas uma prestacdo, apesar dos suportes fisicos que o viabilizam -
sendo necessaria a presenca intercetiva do consumidor na generalidade das situacdes de

servico.

Efetivamente, a compra de um servico, em si nao acrescenta nada de fisico ao anteriormente
possuido, apesar de na sua combinagao com algo tangivel, objetivar e otimizar funcées. Deve
acrescentar-se que em mercados de bens de grande consumo, a compra de produtos esta
cada vez mais condicionada pela agao de atributos intangiveis, dada a dificuldade crescente
que o consumidor experimenta para individualizar os produtos exclusivamente pelos seus

atributos fisicos.

Se os servicos, sendo intangiveis, nao podem ser sentidos antes de serem adquiridos (Kotler e
Bloom, 1984), qual a viabilidade de serem avaliados previamente pelos consumidores? Na
prestacdo de um servico interferem, positiva ou negativamente, outros intangiveis suscetiveis
de avaliacao e nao so6 a sua natureza de prestacao (Flipo, 1989). Assim, os fatores de suporte

a prestacao e os fatores intrinsecos a participacao do cliente em todo o processo modelam e



condicionam fortemente a relacdo prestador/cliente, isto é, a intangibilidade essencial de
que falamos. Como prestacdes que sdo, os servicos vendem-se e, so6 entdo, sdo produzidos e
consumidos simultaneamente, isto €, em geral, produtor e consumidor interagem
diretamente no momento e local da transacao (Berry,1980). A interatividade
prestador/cliente também nao constitui um critério distintivo absoluto, ja que a sua

necessidade e intensidade variam muito.

Diretamente derivada da intangibilidade, esta simultaneidade introduz na distribuicao de
servicos uma exigéncia da natureza marketing, ausente, como tal, nos produtos. Se nestes a
eficacia da distribuicdo é funcao do lugar e tempos precisos, nos servicos exige que também

seja realizada na forma efetiva (Berry, 1980).

Do ponto de vista do consumidor, a natureza abstrata do servico em resultado desta interacao
estrutural objetiva-se num elevado risco percebido, pelo que, segundo Batteau (1978), a

simultaneidade nao se constitui em mais uma caracteristica dos servicos, mas a sua principal.

O contato ou contatos que estabelecem entre prestador e cliente constituem «momentos de
oportunidade» do primeiro para criar e adequar o servico, obrigando-se a um controlo de
qualidade simultaneo a sua prestacao, ja que o cliente s é possivel avaliar a parte visivel da

prestacao (Gronross, 1994).

Decorrente da profunda interacao prestador/cliente, a maior heterogeneidade dos servicos
marca também a distancia relativa que os separa dos produtos. Na sua maioria, estdo menos
estandardizados e sao menos uniformes que os produtos (Berry, 1980). Como efeito do
impacto mUtuo da acéo do cliente e do pessoal de contato, a heterogeneidade da prestacao -
nao obstante a exigéncia de manter o nivel estavel da qualidade técnica e funcional
(Gronross, 1994) - depende inversamente da intensidade em trabalho (Thomas, 1978; Berry,
1980). Na grande maioria dos servicos, a estabilidade funcional que o consumidor pode
esperar da utilizacdo de um produto, nao tem correspondéncia com a que pode esperar

quando consome um servico (Gronross, 1994).

A produtividade do servico depende, em geral, da participacao ativa e necessaria do cliente
na producao/prestacao - a sua coproducao (De Brandt, 1988). De fato, em muitas situacoes
de servico, se a capacidade esta disponivel intemporalmente, a sua producao (simultanea ao
consumo) nao é armazenavel, mas sim perecivel (ex: assento vazio numa viagem aérea), pelo

que a capacidade produtiva nao utilizada se perde.

Os servicos nao sao armazenaveis na medida em que nao sao fabricaveis anteriormente ao
contato. O caracter perecivel dos servicos diminuiu a disponibilidade de suportes tecnoldgicos

flexiveis que facilitam o ajuste estratégico entre oferta e procura (Lovelock, 1983).



2.3 Da oportunidade a decisao de criar a empresa

No momento de decidir em criar uma empresa, sao muitos os fatores a ter em conta. Se por
um lado ha necessidade de independéncia e de realizacao (McClelland, 1965, Littunen, 2000),

por outro lado ha um conjunto de razao que incentivam essa mesma decisao.

Um deles é o desafio e assumir o espirito de risco, ja em 1921, Frank Knight referiu este fator
risco, incerteza e probabilidade (Jarvis, 2008). Na atualidade ha pessoas que sao responsaveis
pela execucao da gestao das atividades empresariais, enquanto outras pessoas assumem todo
0 risco e a incerteza na tomada de decisao. Contudo, Knight referiu que a incerteza tem
papel fundamental nos resultados de lucro ou prejuizos de um projeto (Brouwer, 2002). Neste
seguimento, poder-se-a dizer que Knight complementou a abordagem Schumpteriana,
inserindo o fator risco e incerteza como fatores que influenciam a atividade empresarial,
acrescentando que os empreendedores encontram as oportunidades através da incerteza
relacionada & mudanca (Landstrom; Harirchi e Astrém, 2012). Neste ambito varios trabalhos
evidenciam que o risco é considerado muito importante para a atividade empresarial e para
caracterizar individuos empreendedores (Cramer, Hartog, Jonker e Van Praag, 2002, Ahn,
2010 e Fairlie e Holleran, 2012).

A partir da década de 70, Kirzner (1979, 1997, 2008), evidencia que o empreendedor é
alguém atento as oportunidades do meio envolvente. De acordo com Dunham (2009), Hansen,
Shrader e Monllor (2011) e Ko, (2012) o sentido de alerta permanente na busca dessas
oportunidades faz com que veja desafios, onde ha dificuldades e problemas. Também Kirzner
(1997) e Tang, Kacmar e Busenitz, (2012) referem que mesmo que empreendedor erre, esses
erros geram novas oportunidades no processo de correcdo e isso s6 € capaz quando temos

individuos com atitudes empreendedoras evidentes.

Nos anos 90 existe um grande crescimento nas investigacdes sobre o empreendedorismo
(Landstrom et al. 2012). Este aumento dos estudos sobre o empreendedorismo, ainda esta em
fase de crescimento, deve-se em muito ao estudo e analise da identificacdo das
oportunidades empresariais (Shane, 2000; Mitchell e Shepherd, 2010). Sendo referido por
Shane e Venkataraman, (2000); Shane e Eckhardt (2003) e Murphy, (2009) que se nao existem
oportunidades empresariais ndo ha desenvolvimento de projetos, pois a sua auséncia impede
o desenvolvimento da atividade empreendedora. O presente trabalho incidiu num projeto
real, em que se identificou uma oportunidade, a qual foi objeto de estudo e sobre a qual se
delinearam objetivos de investigacdo, tendo culminado todo o trabalho na realizacao do

presente projeto de investigacao.



3 Ideia de Negbcio

A elaboracao deste trabalho pretende lancar os alicerces para a criacao de uma empresa na
atividade escolar/desportiva, nomeadamente um espaco de aprendizagem e formacao em
diferentes areas do saber e conhecimento, como por exemplo, area das Ciéncias,
Tecnologias, Humanidades, entre outras, que consiga rentabilizar a relacao que existe entre a

aptidao fisica e a performance académica de criancas e jovens.

A escola é fundamental no desenvolvimento de um individuo, e uma boa ajuda para esse
mesmo desenvolvimento é a pratica desportiva. Nesta perspetiva o desporto é um

complemento estimulante no percurso académico.

A criacdo da empresa Qi&Fit traz ao mundo e ao mercado um servico inovador e dinamico,

que consiste no apoio a educacao escolar e desportiva.

A ideia deste servico surgiu da expressao “Por norma, os melhores estudantes sdo os
melhores desportistas e vice-versa”. A escola € essencial para criancas e jovens aprenderem
e desenvolverem capacidades e competéncias, que dificilmente poderdao aprender noutros
contextos. O desporto por sua vez tem um papel importante na salde e bem-estar dos
individuos. Atividade fisica adequada e desporto para todos, constitui um dos pilares para um
estilo de vida saudavel. E assim, surgiu entdo a ideia de um servico que unisse estas duas

vertentes.

As criancas e jovens tém as suas dificuldades a nivel escolar (matematica, ciéncias,
portugués, etc.), podendo assim recorrer a um conjunto de recursos como centros de apoio,
centros de explicacOes, salas de estudo onde melhoram as suas dificuldades e ao mesmo
tempo se tornam melhores estudantes criando um sistema de estudo. O mesmo se passa a
nivel desportivo onde as criancas e jovens que praticam uma qualquer modalidade podem
sentir dificuldades (forca, flexibilidade, agilidade, eficiéncia, eficacia), podendo assim
recorrer a ginasios onde serdao ajudados mas nunca direcionado para a modalidade que

praticam e com muito pouca funcionalidade. A Qi&Fit junta estes dois conceitos num so.

De entre todos os potenciais clientes da empresa e dos seus servicos, destacam-se as criancas
e os jovens com idades compreendidas entre os 8 e os 25 anos, podendo também proporcionar

outro tipo de servicos, a pessoas de todas as idades.

Numa primeira abordagem, apenas a populacdo do concelho da Covilha sera abrangida, mas

dado o esperado crescimento do volume de negocio e do alcance dos servicos, também a



populacdao nacional seria abrangida com recurso a um modelo de negocio assente no

franchising.

A missao do Qi&Fit consiste em desenvolver, criar e realizar uma prestacao de servicos, que
permita as criancas e jovens atingirem a exceléncia como alunos e desportistas. No mercado
dos centros de explicacoes, seria a primeira empresa do sector com um servico que combine

as duas vertentes, o que se apresenta como uma vantagem competitiva.

A estratégia base da empresa passaria por uma gestdo de custos, assente na eficiéncia
produtiva e recurso a servicos inovadores, permitindo oferecer aos seus clientes um produto
com qualidade e preco acessivel. Esta estratégia seria uma vantagem competitiva
sustentavel, pois utiliza mao-de-obra qualificada, formacdao adequada e um modelo de

negocio consistente e moldavel.

Para alcancar este objetivo, planeia-se reaproveitar um dos antigos edificios (Anexo 1),
desocupado da cidade da Covilha, cedido pela Camara Municipal da Covilha, o Pavilhdo do
Inatel e adquirindo equipamentos necessarios ao inicio da atividade no valor de 20960¢€,
utilizando capitais proprios. Apos a analise financeira, foi previsto um periodo de recuperacdo

deste investimento de 1 ano, que demonstra a viabilidade da ideia empresarial.

Para criancas, jovens e estudantes universitarios que estudam e praticam desporto
diariamente, a Qi&Fit € uma empresa com servicos qualificados e competentes. Em relacao
aos métodos convencionais dos centros de explicacbes, esta empresa tem a vantagem de
proporcionar as criancas e jovens, um conjunto de beneficios nao s6 a nivel fisico, como

psiquico e social.
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4 Apresentacao da empresa

A empresa procura constituir-se como um caminho para um pleno e harmonioso
desenvolvimento de criancas e jovens, visando alcancar a exceléncia a nivel académico e
desportivo. Neste ponto sera efectuada a descricdo da empresa e sua actividade, bem como a

apresentacao da identificacdo do promotor e socio da empresa.

4.1 ldentificacdao da empresa

A firma deve ser obrigatoriamente acrescentado a denominacao “Soc. Unipessoal, Lda” por se
tratar de uma sociedade Unipessoal por quotas. Assim, a denominacao social da empresa

sera:

“Qi&Fit, Soc. Unipessoal, Lda.”

No que se refere a area de implementacao da empresa, esta localizar-se-a em:

++ Distrito: Castelo Branco
% Concelho: Covilha

o,

% Localizacado: Pavilhao Inatel/Covilha

Os contactos da empresa serao os seguintes:
Telefone: 962440733
Correio eletronico: gi&fit@gmail.com
Endereco Web: http//:www.qi&fit.pt

Ano de Criacao previsto: 2015
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4.2 Forma Juridica

A forma juridica da empresa sera sociedade Unipessoal por Quotas, forma esta que se
encontra regulamentada pelo Codigo das Sociedades Comerciais. A empresa sera composta
por um Unico socio, o proprio promotor da ideia que sera reconhecida pela seguinte

designacao:

“Qi&Fit, Soc. Unipessoal, Lda.”

4.3 Distribuicao do Capital Social

O capital social da empresa sera de 5000€ e estara distribuido da seguinte forma:

Quadro 4.1: Distribuicdo do Capital Social

Socios Quota % Montante em Euros
Joao Vieira 100 5000
TOTAL 100 5000

4.4 Breve Caracterizacao da Atividade

A empresa, numa perspectiva macroeconémica e de acordo com a agregacdo sectorial, pode,
no que diz respeito a CAE - Classificacdo da Atividade Economica, Rev-3 (Anexo 2), é de

referir a seguinte desagregacao:
CAE": P - Educacéo
85 - Educacao

85600 - Actividades de servicos de apoio a educacao

! Fonte: www.ine.pt acedido em 26/10/2014
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4.5 Natureza do Projeto

O projeto, do qual sou promotor, numa perspetiva macroeconémica e de acordo com a

agregacao sectorial, pode classificar-se do seguinte modo:

Segundo o sector de actividade: Servicos

Segundo a natureza do investidor: Privado

Segundo o objectivo do investimento: Criacao de nova empresa

Segundo o contexto geografico: Distrital
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4.6 Identificacdao dos Promotores / Equipa Empresarial

A empresa conta com um promotor, individuo qualificado e altamente especializado que se

carecteriza pelo seu espirito empreendedor e inovador.
Jo&do Nuno Rebelo Nunes Vieira
Data de Nascimento: 19/08/1989
Naturalidade: Covilha
Nacionalidade: Portuguesa
Estado Civil: Solteiro
Residéncia: Rua Conde da Ericeira N°11 1° Direito
Contactos:
= Telemével - 962 440 733
= Telefone - 275 081 313
» Correio electrénico - vieira.j.n@gmail.com
Habilitacbes Académicas:
* Licenciatura em Engenharia Aeronautica
» Mestrado em Engenharia e Gestao Industrial
Formacdo Complementar:
= Curso de Inglés
= Teatro ESGN
= Treinador Grau | - Basquetebol
= PGC - Emanuelle College (Boston 2010)
= Treinador Grau Il - Basquetebol

Experiéncia Profissional:

. Jogador de Basquetebol do CDC (Covilha)
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Informacgdes adicionais:

Func¢des a Desempenhar:

Branco

Jogador de Basquetebol do GDG (Gafanha)
Jogador de Basquetebol do GSC (Matosinhos)
Jogador de Basquetebol do CBF (Fundao)
Jogador de Basquetebol do UFCT (Tortosendo)
Jogador de Basquetebol do EFC (Ponte Sor)
Jogador de Basquetebol do ACERT (Tondela)
Jogador de Basquetebol do AAUBI (Covilha)
Treinador de Basquetebol do AAUBI

Treinador de Basquetebol do UFCT

Treinador de Basquetebol do ESQP/UBI
Treinador de Basquetebol do (AEPC)

Fundador do clube ESQP/UBI

Presidente do clube ESQP/UBI - Gestor do clube
Fundador do clube (AEPC)

Direcao do clube (AEPC)

Selecionador Distrital de Basquetebol de Castelo

Praticante de natacao
Praticante de ténis
Praticante de pentatlo

Praticante futebol

Estudante de musica e instrumento musical (violino)

Praticante fut-sal

Geréncia da empresa

Funcbes na area da gestdo, marketing, gestdo de

recursos humanos e financeira
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5 Analise envolvente e sectorial

E importante na implementacdo de uma empresa conhecer e analisar o0 ambiente externo e as
suas variaveis macros ambientais. Para tal é pertinente efetuar uma analise da envolvente

contextual, bem como da envolvente transacional.

5.1 Meio envolvente Contextual

5.1.1 Contexto Politico-legal

Tanto para a Qi&Fit, como para qualquer outra empresa o enquadramento legal, a legislacao
laboral e o estado econdmico da sociedade sdao fundamentais para a elaboracdo de uma

estratégia de mercado.

Segundo a Direcao Geral de Estatistica da Educacao e Ciéncia (DGEEC), o nimero de alunos
nas escolas vai diminuir drasticamente, principalmente ao nivel do 1° ciclo?. Segundo
Brewer,(1998), explicar é fornecer uma estrutura conceitual, que deve ir além do fenomeno
original, mostrar como este advém da estrutura, integrar uma gama de fendmenos e
proporcionar um sentimento de entendimento, além de ser ,em ciéncia, testavel. Assim
existira no futuro uma maior confianca nos servicos, logo préve-se uma melhoria significativa

da economia do agregado familiar e que os consumidores estejam mais confiantes.

No que toca ao enquadramento legal, segundo o portal do licenciamento, para o apoio
escolar “centro de estudos/explicacdes” nao se encontra tipificada na lei no contexto de um
licenciamento ou alvara especifico, havendo um vazio legal para esta atividade. Nao é
necessario qualquer tipo de autorizacao para a pratica desportiva pois a Camara Municipal da
Covilha anteriormente ja tinha licenciado o Pavilhdo do Inatel da Covilha. Em relacdo a

atividade escolar ndo é necessario acrescentar nenhuma adenda.
5.1.2 Contexto Econémico

E sabido que em Portugal se vive uma era de “crise”, uma das maiores e mais grave recessoes
economicas, estando o pais sob apoio financeiro externo. Posto isto, ha boas ideias e
empresas que surgem nestas situacoes, o que da motivacao aos criadores destas empresas

para avancarem com as suas iniciativas empreendedoras.

2

www.ine.pt acedido em 15/11/2014
16


http://www.ine.pt/

Esta conjuntura, econdémica acarreta assim a necessidade de estudar alguns factores que
possam comprometer a implementacao da empresa.

Uma questdao que se pode colocar é em relacdao a taxa de inflacao, visto que o Banco de
Portugal aponta para um crescimento do PIB (Produto Interno Bruto) na ordem dos 0.9%°,

valor igual ao esperado para a zona euro, 0 que pode ser vantajoso para a Qi&Fit.

0O mesmo Banco de Portugal que préve uma recuperacao da atividade econémica suportada
por uma aceleracao da procura interna privada e pela manutencao de um crescimento
robusto das exportacdes. Préve ainda, que no periodp entre 2014 e 2016, devera registar-se
um novo aumento da capacidade de financiamento da economia resultante, em larga medida,
da evolucao do saldo da balanca de bens e servicos. Em suma, a Qi&Fit, parece estar
favorecida por estas previsoes.

Quanto ao indice de desemprego®, pode afetar o crescimento da atividade da empresa,
contudo existem diversos programas estatais de incentivo a contratacdo, que caso necessario,

devem ser aproveitados e explorados pela empresa, durante a sua atividade.
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Quadro 5.1 - Taxa de variacdo anual
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Taxa de desemprego: total e por sexo (%) (R)

Taxa-%

Sexo
Anos Total Masculino Feminino
2003 6,3 54 7.2
2004 6,6 58 7.6
2005 7,6 6,7 8,6
2006 7.6 6,5 8.9
2007 8.0 6.6 9,5
2008 7.6 6,5 87
2009 9.4 8.8 101
2010 10,8 9.8 11,9
2011 L1127 1123 1130
2012 15,5 15,6 15,5
2013 16,2 16,0 16,4

Taxa de desemprego: total e por sexo (%) (R)
Fontes de Dados: INE - Inquéritc ao Emprego
Fonte: PORDATA

Uttima actualizacdo: 2014-08-20

Quadro 5.2 - Taxa de desemprego

5.1.3 Contexto Sociocultural

Segundo o IPDJ® (Instituto Portugués do Desporto e da Juventude), Portugal é o pais da Europa
com maior taxa de sedentarismo. De facto, embora estejam bem descritos os beneficios da
atividade fisica para a qualidade da vida e bem-estar, em Portugal 70% da populacao é

sedentaria. Este factor pode ser menos vantajoso para a empresa.

Um beneficio para a empresa, podera ser a mobilidade social. Segundo o Diario de Noticias®, a
mobilidade social entre geracdes em Portugal é feita ao ritmo do desenvolvimento econdémico
do pais e nao tanto pela capacidade de cada individuo para aproveitar as oportunidades

disponiveis e progredir no escalao de rendimentos nacional.

Dois estudos realizados em Portugal - um por José Manuel Mendes e Elisio Estanque e outro
por Manuel Villaverde Cabral - concluem que em Portugal a mobilidade social absoluta (que
inclui os efeitos da alteracdo da estrutura econdmica da sociedade portuguesa) tem sido

acentuada. Tanto a passagem do emprego da agricultura para a indistria e os servicos como a

5 www.idesporto.pt acedido em 19/11/2014
® www.dn.pt acedido em 20/11/2014
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democratizacao do sistema de ensino fizeram com que uma parte significativa da populacao
tivesse registado uma subida de patamares em factores como o rendimento, a propriedade ou
a educacao. Contudo, a mobilidade social em Portugal é mais baixa que em outros paises

europeus.

Um factor que podera vir a tornar-se negativo para a Qi&Fit, podera ser a desertificacao’,
pois esta a alastra-se a uma parte significativa do territorio, contrastando com o aumento da
densidade populacional verificado em algumas regides. Agravou-se o desequilibrio na
distribuicao da populacdo pelo territorio. Os municipios do litoral registam indicadores de
densidade populacional mais elevados que os do interior. Este padrdo de litoralizacao do pais
reforcou-se na ultima década tendo-se também acentuado a tendéncia para a concentracao

da populacao junto das grandes areas metropolitanas de Lisboa e Porto.
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Fig. 5.1 - indice de desertificacdo em Portugal

5.1.4 Contexto tecnolégico

O desenvolvimento e a evolucao das novas tecnologias sao fundamentais para a evolucao da
empresa no sentido de atrair e satisfazer as necessidades dos clientes, aumentando o seu

bem-estar através das inovacoes.

7
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Este desenvolvimento tecnoldgico reflete-se nos custos, na qualidade e podem levar a
inovacao que é um dos focos desta empresa. Quando se fala em inovacdo, nao € so introduzir

novos servicos, mas também inovar nos métodos de realizacao dos mesmos.

Um dos principais objetivos da Qi&Fit, é satisfazer inteiramente os seus clientes por isso

estaremos sempre atentos ao progresso tecnologico de forma a melhorar os nossos servicos.

5.2 Meio Envolvente Transacional

O meio envolvente transacional é composto por todos os agentes e fatores que interagem
diretamente com a envolvente em que a empresa atua. Os elementos que integram o meio

envolvente transacional sao os clientes, fornecedores, concorrentes e comunidade.

5.2.1 Clientes

A nossa prioridade serao sempre os clientes. Devemos servir os nossos clientes - criancas e

jovens - com solucdes inovadoras de qualidade.

0 nosso mercado alvo é a populacao de todas as faixas etarias em geral, mais focados para as

idades compreendidas entre os 8 e 0s 25 anos.

Resumindo, a populacdo-alvo dos servicos prestados pela nossa empresa € o consumidor

preocupado com a exceléncia escolar e desportiva.

Tabela 5.1 - Tabela de possiveis clientes

Destinatarios Origem

Criancas (8 aos 12 anos) Agrupamento Escolas Péro da Covilha
Jovens (13 aos 19 anos) E.S. Quinta das Palmeiras

Jovens (13 aos 19 anos) E.S. Frei Heitor Pinto

Jovens (13 aos 19 anos) E.S. Campos Melo

Jovens/Adultos (19 aos 25 anos) Universidade da Beira Interior

Criancas e Jovens (10 aos 18anos) Restantes escolas do concelho da Covilha

5.2.2 Fornecedores

Visto que se trata de uma prestacao de servicos, havera relacdo com fornecedores no que

toca a FSE frequentemente pelo que devemos respeitar e criar um relacionamento solido de
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confianca, que traga beneficio a ambas as partes. Havera também esporadicamente
necessidade de adquirir alguns bens materiais para a empresa no que dependeremos

inteiramente desses mesmos fornecedores de bens.

5.2.3 Concorrentes

No mercado nao existe ainda nenhum servico que iguale o da Qi&Fit, com as carateristicas do
nosso. Como concorrentes directos da empresa, temos os centros de explicacoes
escolares/apoio escolar (Anexo 4), e temos os ginasios (Anexo 5), que visamos ultrapassar

sempre de forma justa e leal.

Em Portugal ndo existem também empresas que oferecam os nossos servicos, mas existem a
nivel nacional algumas empresas que oferecem servicos, mas separadamente, ou sé escolar ou

so desportivo.

5.2.4 Comunidade

Temos responsabilidades sociais, ambientais e econdmicas para com as diferentes

comunidades onde estamos inseridos.

Enquanto atores na educacao de criancas e jovens temos igualmente responsabilidades
perante a comunidade mundial. Assim, seleccionamos a Covilha como sede para a nossa

empresa, pois é a cidade onde reside o promotor da empresa.

5.3 Atratividade do setor/Modelo de Porter

O Modelo das Cinco Forcas de Porter (1986) pode ser compreendido como uma ferramenta
que auxilia a definicdo de estratégia da empresa e leva em consideracao tanto o ambiente

externo como o interno.

Por forma a avaliar a atractividade do sector empresarial e desenvolver uma estratégia
empresarial eficiente, torna-se necessario estudar as forcas competitivas e efectuar uma
analise da competicdo. Recorre-se entdo ao modelo das 5 forcas competitivas de Porter por

forma a avaliar as variaveis micro-ambientais.

5.3.1 Rivalidade entre concorrentes

De todos os concorrentes diretos existentes, nenhum oferece um servico que inclua a

vertente escolar e desportiva em conjunto.
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Quando o setor é concentrado, dominado por um reduzido niUmero de empresas, estas podem
impor a sua disciplina ou desempenhar um papel coordenador no setor. Quanto maior for a
rivalidade maior sera a possibilidade de ocorréncia de guerras de precos, disputas

publicitarias e investimentos em qualidade.

Nestas circunstancias, tentaremos que existam poucas disputas por clientes, com 0s nossos

concorrentes, uma vez que o0 nosso servico € diferenciado.

5.3.2 Poder de negociacao dos fornecedores

No que toca ao poder de negociacado dos fornecedores a Qi&Fit ira utilizar frequentemente os
Fornecedores de Servicos Externos (agua, luz, gas, comunicacdo). Podera esporadicamente

utilizar fornecedores de bens materiais.
Sendo os fornecedores da maior importancia na obtencdo de recursos com bons precos,

qualidade e de forma rapida, devera ser mantida uma relacao de fidelidade com os mesmos

por forma a prolongar boas relacées negociais.

5.3.3 Poder de negociacao dos clientes

Os clientes possuem grande poder de negociacao, logo sao capazes de baixar precos, de exigir
melhor qualidade ou de cobrar mais prestacdes de servicos, jogando os concorrentes uns
contra os outros em detrimento dos lucros do setor.

Segundo Porter (1999), um grupo comprador é poderoso se:

- Os compradores forem mais concentrados ou comprarem em grande volume;

- E a certeza de que sempre disporao de servicos alternativos.
Como a nossa empresa tem como objectivo fidelizar os clientes, deve ter alguma flexibilidade

na hora de negociar com o cliente, por forma a encontrar uma solucao que satisfaca ambas as

partes e que deixe o cliente interessado em negociar novamente.

5.3.4 Ameaca das novas entradas

Esta forca refere-se ao grau de competitividade do mercado ou até que ponto as empresas

sdo capazes de entrar no mesmo e concorrer por clientes.
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A entrada de novas empresas constitui uma ameaca a rentabilidade da Qi&Fit, pois esta tera
de investir mais, por exemplo na area do marketing. A empresa devera por isso, ter em
atencao essa possibilidade e capacidade de antecipar essas entradas e as ameacas que

possam constituir.

A entrada de novas empresas no mercado esta contudo sempre sujeita as barreiras de
entrada, como diferenciacao de servico, vantagens absolutas de custo, economias de escala e
investimentos iniciais elevados em conjunto com variaveis que nao pode controlar. Para
tentar diminuir essas barreiras de entrada utilizar-se-a uma estratégia de negocio que, de tao

inovadora, dificulta a entrada de novas empresas no mesmo mercado.

5.3.5 Ameaca de servicos substitutos

N&ao existindo nenhuma empresa que ofereca o mesmo tipo de servicos em simultaneo ndo

havera grandes dificuldades em termos da entrada de novos servicos.

Porém, empresas que oferecem servicos escolares ou servicos desportivos, em separado,

fazem-no a um custo muito mais elevado, o que podera trazer algumas vantagens a Qi&Fit.
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6 Analise do Mercado

A analise de mercado consiste na percepcao de uma potencial oportunidade de negocio. Esta
analise permite obter informacdes consistentes relativamente aos potenciais clientes e a sua
necessidade do servico, e a analise da concorréncia, de forma a desenvolvermos um servico

que oferece maior valor no mercado.

0 objetivo principal da Qi&Fit é que as criancas e jovens atinjam a exceléncia a nivel escolar

e desportivo através da prestacao de servicos altamente qualificados.

A Qi&Fit tera uma area de atuacao a nivel do concelho da Covilhad e no futuro, se possivel, a
nivel nacional. Oferecera aos potenciais clientes uma qualidade de servicos inigualavel de
forma segura e profissional. E ainda de realcar que nenhum concorrente, no territdrio
nacional, tem ainda implementada a juncao das duas vertentes (escolar e desportiva). A
nossa empresa, tendo esta unido bem vincada, tem vantagem no que toca a satisfacao dos

clientes.

Quanto a dimensao do mercado alvo, o concelho da Covilha com uma populacdo jovem que
ronda os 12000 habitantes (Anexo 3), e devido ao custo reduzido, a qualidade dos servicos,
prevé-se uma procura aceitavel dos servicos comercializados pela empresa, ja que esta
oferece diversas vantagens competitivas em relacdo aos nossos concorrentes. Fazendo uma
analise de mercado de possiveis clientes a nivel nacional e segundo um estudo realizado pela
Universidade da Madeira, temos:

“Os pais tendem a colocar os seus filhos nas explicacées porque valorizam a educacéo,
valorizam um ambiente estimulante para os sus filhos e procuram controlar as atividades
destes.

Vdrios estudos tém encontrado uma correlacdo positiva entre as explicacbes e o sucesso
académico. Na Alemanha, Haag (2001), citado por Bray (2006) comparou o sucesso académico
de um grupo de estudantes do ensino secunddrio que tinha recebido explicacbes com um
outro grupo de controlo. Os resultados indicaram que os alunos que tinham recebido
explicacées melhoraram a nivel académico e da motivagéo.

Similarmente, no Quénia, Buchmann (2002), concluiu que as explicacbes estavam
relacionadas com menos retencdo académica e maior progresso académico. Por outro lado,
tem sido demonstrado que as explicacbes mantém a estratificacdo social.

As familias mais présperas podem investir em melhor e mais explicacbes que as familias com
menos possibilidades. O fenémeno das explicacdées contribui também para alargar as
diferencas entre o campo e a cidade e, nalguns paises, entre rapazes e raparigas.

Resultados de estudos de investigacdo tém, também, indicado que é muito importante o

capital econémico, social e cultural dos pais no apoio a escolarizacGo dos seus filhos.

24



Investigacdo tem demonstrado que os pais com capital cultural mais elevado sdGo mais
capazes de descodificar as prdticas e as politicas escolares podendo dar melhor assisténcia
escolar aos filhos.” (Mclaren e Dyck, (2002) citado por Neto-Mendes et al. 2003)

Segundo Armanda Zenhas, (Mestre em Educacdo, area de especializacdo em Formacao
Psicoldgica de Professores, pela Universidade do Minho. E licenciada em Linguas e Literaturas
Modernas, nas variantes de Estudos Portugueses e Ingleses e de Estudos Ingleses e Alemaes, e
concluiu o curso do Magistério Primario (Porto). E PQA do grupo 220 no agrupamento de
Escolas Eng. Fernando Pinto de Oliveira e autora de livros na area da educacao):

“Existe um leque muito variado de desportos, desde os coletivos aos individuais. Quando um
jovem escolhe uma atividade e se envolve nela, estd a desenvolver interesses pessoais, que
podem contribuir largamente para que nunca venham a surgir comportamentos desviantes,
como o consumo de drogas. A prdtica de qualquer desporto implica a existéncia de sentido de
responsabilidade pelo cumprimento dos compromissos assumidos, nomeadamente a
assiduidade e a pontualidade aos treinos.
Pressupée também o estabelecimento de metas pessoais (entrar para a equipa principal,
melhorar os tempos, aperfeicoar um salto, por exemplo) e a tentativa de as alcancar. Esta
implica persisténcia e trabalho continuado. Se transferirmos estas competéncias para o
dominio académico, podemos ver que o seu desenvolvimento nesta drea acarreta uma maior
eficdcia no estudo, fazendo prever um maior sucesso académico.
Qualquer desporto coletivo implica também o desenvolvimento de competéncias de
relacionamento social e de trabalho em grupo. O que acontece quando o colega ou o
adversdrio é insultado ou agredido? Ndo hd que tornar uma equipa rentdvel, ndo obstante os
afetos? Como se faz isso a ndo ser desenvolvendo a disciplina, a tolerdncia, a aceitacdo da
diferenca, o espirito de colaboracéo e de entreajuda, a participacdo num esforco coletivo
para se atingir um objetivo comum?
E quanto aos desportos individuais? Para além das vantagens comuns a qualquer desporto,
cada um desenvolve competéncias especificas e pode mesmo ajudar a resolver determinadas
problemas. O karate e o judo, por exemplo, favorecem o desenvolvimento do autocontrolo.
Por isso podem contribuir para resolucdo de problemas de agressividade ou de falta de
autoconfianca. A natacdo quase ndo precisa de ver as suas virtudes defendidas. Que o diga
quem cai a dgua e ndo sabe nadar! Exige uma grande coordenacdo de movimentos e ensina a
controlar a respiracdo. Contribui para o relaxamento.
A prdtica regular de desporto é um hdbito a adquirir desde a infdncia. Se ele sé for
procurado quando o colesterol e o excesso de peso o pedem, custard muito mais a adquiri-lo.
O stress acumulado na agitacdo do dia-a-dia encontrard também ai um poderoso antidoto.
Por isso, pais investir na prdtica do desporto pelos vossos filhos é apostar no
desenvolvimento de competéncias que os auxiliarGo na vida académica e é contribuir para
uma melhor saude fisica e mental, a curto e a longo prazo. Mas, cuidado, ndo os facam

morrer da cura.”
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6.1 Analise da procura: Potenciais clientes

Para analisar potenciais clientes é necessario responder a algumas questoes, tais como:

1. Quem compra?
2. O que compra?
3. Por que compra?
4, Quanto compra?
5. Onde compra?
6. Quanto paga?
6.1.1 Quem compra?

v Criancas dos 8 aos 12 anos

v Jovens dos 13 aos 25 anos

v Adultos dos 26 aos 80 anos

6.1.2 O que compra?

Os nossos clientes podem adquirir servicos sélidos, de qualidade e sérios, de acordo com as
suas necessidades. Os servicos podem ser divididos, quanto & sua especificidade, nas

seguintes categorias:

4 Escolar

- Area das Ciéncias
- Area das Tecnologias

- Area das Humanidades

v Desportivo

- Modalidades Coletivas

- Modalidades Individuais
v Escolar e Desportivo

A Qi&Fit comercializara servicos das trés categorias acima mencionadas.
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6.1.3 Porque compra?

v" Servicos com preco substancialmente mais baixo que os ja existentes no mercado

v ldentificacao rapida e eficaz das necessidades dos clientes, tanto a nivel escolar

como desportivo

Trabalho em equipa
Planeamento e organizacao
Comunicacao

Compreensao

Conhecimento tecnologico

SN N N N N

Evolucao, crescimento

6.1.4 Quanto compra?

Os potenciais clientes vao ter direito aos servicos com a frequéncia que desejarem segundo as
necessidades dos mesmos. Nas criancas a necessidade sera menor, com uma frequéncia baixa
(2 vezes por semana), ja no caso dos jovens e adultos pode ir para uma frequéncia alta (3 a 5
vezes por semana), e em alguns casos com frequéncia maxima (5 vezes por semana, 2 vezes

por dia).

6.1.5 Onde Compra?

Os servicos poderao ser solicitados pelos clientes através das seguintes formas:

Contacto telefonico
Via correio eletronico
Compra direta no site da empresa (www.Qi&Fit.pt)

Contacto pessoal

DN N NEERN

6.1.6 Quanto paga?

Os nossos servicos terao diferentes precos, dependendo do tipo de servico a adquirir. Serao
sempre acompanhamentos individuais, ou em grupos de dois no maximo, podendo em alguma

situacao excecional exceder esse nUmero:
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Pacote para quem pretende apenas acompanhamento escolar (Pacote Génio)

2 Vezes/semana - 55 €/més
3 Vezes/semana - 60 €/més
4 Vezes/semana - 65 €/més

5 Vezes/semana - 70 €/més

Pacote para quem pretende apenas acompanhamento desportivo (Pacote Desportista)

2 Vezes/semana - 25 €/més
3 Vezes/semana - 30 €/més
4 Vezes/semana - 35 €/més

5 Vezes/semana - 40 €/més

Pacote para quem pretende ser acompanhado escolar e desportivamente em simultaneo

(Pacote Exceléncia)

2 Vezes/semana - 65 €
3 Vezes/semana - 70 €
4 Vezes/semana - 75 €

5 Vezes/semana - 80 €

A ideia da Qi&Fit sera ter um maior nimero de clientes no pacote Exceléncia dai a haver um

desconto bastante significativo na prestacao deste mesmo servico.

6.2 Andlise da Oferta: Concorrentes

Para o beneficio da empresa torna-se necessario obter informacdes acerca dos competidores

que prestam o mesmo tipo de servicos ou servicos que satisfacam a mesma necessidade.

De igual forma para os concorrentes, é necessario efetuar uma analise que responda a

algumas questoes, tais como:

1. Quem presta servicos?
2. Que servicos presta?
3. Quanto vende?

4, Onde vende?

5. Como vende?
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6.2.1 Quem presta servicos?

A dimensdo da concorréncia é elevada a nivel escolar pois existem numerosas empresas no
ramo da educacdo (Lancaster College-Escola de Linguas, Da Vince-Ginasios da Educacéo, Wise
up Academy, etc), que apostam na ajuda escolar unicamente (Anexo 4), assim como inimeros

professores que dao explicacdes por conta propria.
Em termos desportivos a concorréncia ndo é muito elevada pois apenas existem ginasios e
clubes que se especializam apenas no corpo (Ginasios de Hotéis, Wellness, In Corpore Sano,

etc), no caso dos primeiros, ou na modalidade praticada no caso dos segundos (Anexo 5).

E de salientar que a concorréncia no que toca a juncdo das duas vertentes é nula.

6.2.2 O que oferecem?

Como competidores diretos, ha ja centros de explicacdes, ginasios e clubes que oferecem
servicos de alguma qualidade. Neste caso, as vantagens competitivas que a Qi&Fit oferece em

relacdo a estes concorrentes € o preco e a qualidade superior dos servicos.

6.2.3 Quanto vende?

Todos os competidores diretos prestam os seus servicos a precos demasiado elevados. (Anexos
4 e 5). Sabemos que a nivel escolar existem muitos professores a trabalhar por conta e risco

proprio, nas suas residéncias, praticando precos exagerados.

6.2.4 Onde vende? E Como vende?

De modo geral, os concorrentes utilizam os mesmos canais de publicidade que a Qi&Fit

utilizara, ou seja, redes sociais, sites, telefone e e-mails.

Quanto aos precos praticados (Anexos 4 e 5), e as condicées dos servicos a maioria dos
competidores, tanto escolares como desportivos oferecem. Os centros de estudo, centros de
explicacdo tém um preco médio de 105€/més enquanto os ginasios tém um preco médio de

35€/més. Os precos sao mais elevados que a nossa empresa oferecera.
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7 Plano estratégico

7.1 Visao

A visdo da Qi&Fit consiste em ser uma empresa de referéncia no sector das atividades de
servicos de apoio a educacao, facilitando aos seus consumidores finais uma exceléncia no que
toca a qualidade e aos resultados obtidos. Tem ainda em vista a aceitacao, satisfacdo e bem-
estar do consumidor investindo na area da educacao, nao so6 escolar mas também desportiva,

presando pela exceléncia.

Fornece os melhores servicos aos seus clientes, sempre empenhada em manter a qualidade
elevada, rigor acentuado, que tornarao a Qi&Fit numa imagem de marca, tendo sempre em
vista as necessidades dos seus clientes, o alcance comercial da empresa e o retorno merecido

aos seus intervenientes.

O nosso objetivo a longo prazo é ser uma empresa lider na ajuda escolar e desportiva,

obtendo um reconhecimento inicial a nivel nacional.
7.2 Missao

Pretende ser um agente que facilita e melhora as praticas escolares e desportivas, apoiando
sempre a inovacao e o rigor cientifico dentro da estrutura da nossa empresa. Todos os
colaboradores da empresa serdao formados, respeitados e valorizados, com o intuito Unico de

servir melhor os nossos clientes.

7.3 Objetivo

A Qi&Fit tem como objetivos iniciais:
. Focar-se na satisfacdao do cliente e ter aceitacao e reconhecimento dos
consumidores das capacidades da empresa;
. Aumento de 50% das vendas no 2° ano de atividade da empresa com o uso de
publicidade e promocdes efetiva;
. Abrir uma empresa em Ponte de Sor a partir de aproximadamente o 3° ano de
atividade;

. Estabilizacao dos custos a partir do 4° ano de atividade.
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7.4 Analise SWOT

Nesta fase do trabalho é importante identificar as forcas e fraquezas referentes ao ambiente
interno da empresa, bem como a identificacdo das oportunidades e ameacas relativas ao
ambiente externo, nomeadamente os concorrentes diretos, indiretos e futuros. Pelo que foi

desenvolvida a Analise SWOT:

Forcas Fraquezas
v’ Servicos de elevada v Possivel desconfianca do
qualidade; ) cliente a uso de servicos
v Eficiéncia produtiva; inovadores
v' Localizacao da empresa;
v Experiéncia do promotor;
v" Competéncia;
v' Servico diferenciado e
muito saudavel a nivel
mental e fisico.
Oportunidades Ameacas

v Necessidade deste tipo de v' Concorréncia com servicos
servicos; semelhantes ja existentes

v Mercado alvo extenso e concorrentes futuros;

bastante abragente em v Conjuntura ecpnémica
faixas etarias e culturais; actual e o clima de
v Inexisténcia de servicos lchrteza; o
semelhantes em Portugal. v Dificuldade de aceitacéo
dos servicos.
v' Capacidade limitada de
cliente;

Em relacdo as Forcas, a Qi&Fit, tem servicos com muita qualidade com custo reduzido em
relacdo a sua concorréncia mais direta, tendo também uma localizagao central na cidade da
Covilha (Anexo 6), perto de todas as escolas 0 que tornara o acesso as instalagées muito
acessivel a todos. O promotor tem uma enorme experiéncia no que toca tanto a vertente
escolar e desportiva sendo um formador bastante competente, e tendo uma equipa com ele

igualmente competente.

No que toca a Fraquezas a grande dificuldade da empresa sera a aceitacao dos possiveis
consumidores a um servico Unico e inovador que até a data nao tem muitos resultados que

demonstrem as potencialidades dos servicos.
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Relativamente as Oportunidades, a empresa acredita que sao servicos deste tipo que a cidade
necessita, pois a Covilha é uma cidade com muitas criancas que possuem algumas dificuldades

financeiras a nivel familiar.

Quanto as Ameacas, uma das principais sera a dificuldade de aceitacdo e o clima de incerteza
relativamente a servicos inovadores assim como as grandes dificuldades econdémicas por que

passa Portugal.

7.5 Estratégia Adotada

Nesse caso a empresa busca atrair clientes através de precos reduzidos oferecendo servicos
sempre mais baratos que a concorréncia. Esta estratégia consiste em focar os esforcos na
busca da eficiéncia produtiva e distributiva, na ampliacdo do volume de atividade
(beneficiando do efeito de experiéncia) e na minimizacdo de gastos decorrentes da atividade
empresarial. A estratégia adotada é orientada para o consumidor de modo a proporcionar-lhe
um produto de baixo custo, de facil aquisicdo e de elevada qualidade, portanto trata-se de

uma estratégia de diferenciacao.

Para além da estratégia acima referida, a sede da empresa é estrategicamente colocada na
Covilh@, zona da Beira Interior onde existe uma elevada quantidade de criancas e jovens, ou

seja, a “matéria-prima” da empresa.

Outra forma de atuacdo sera o relacionamento com o cliente: a empresa ira apostar muma
politica de relacionamento mais proximo com seus principais clientes, para isso é
fundamental ter um foco de mercado, em que mercado especifico a empresa vai atuar.
Empresas no interior também possuem essa caracteristica de desenvolver relacées mais
proximas com o cliente e portanto obter vantagem competitiva. Veja-se que as empresas que
exploram essa estratégia vendem muito mais do que produtos, vendem também

relacionamentos.

Perante uma evolucdao esperada ao longo dos anos, a Qi&Fit ambiciona expandir o seu
mercado a nivel internacional e para tal pretende recrutar mais trabalhadores, tendo sempre
em conta o estado atual da situacdo economica do pais e do mundo, sendo o requisito inicial
da sua recruta a posse das qualificacbes necessarias ao cargo, dando prioridade aos recém-

licenciados e desempregados.
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7.6 Modelo de Negodcio

Rede Parceiros

- Escolas do
conselho da Covilha
- Fornecedores de
material desportivo

e didatico

Atividades chave

- Explicacoes
escolares
- Explicacoes

desportivas

Recursos Chave

- Recursos humanos
e financeiros
- Mao-de-obra

qualificada

Proposta de valor

- Servicos prontos a
utilizar
- Servicos
inovadores com
precos atrativos e

qualidade superior

Relacdao com os

clientes

- Servicos
personalizados
- Uso novas
tecnologias para
acompanhamento
do
desenvolvimento

do cliente

Canais de
distribuicao e

comunicacao

- Online, telefone,

fax,etc

Estrutura de custos

-Salarios

- Divulgacao, publicidade

Fluxo de receitas

- Prestacao de servicos

Segmentacao de

clientes

- Criancas dos 8 aos
12 anos

- Jovens dos 13 aos
25 anos
- Adultos

Quadro 7.1 - Modelo de Negodcios

7.7 Vantagem Competitiva

Uma vantagem competitiva sustentavel e favoravel ao seu crescimento é assegurado pelas

caracteristicas Unicas apresentadas pela empresa, nomeadamente a eficiéncia de servicos, e

menor custo apresentado aos consumidores. A utilizacdo de mao-de-obra qualificada que

proporciona uma maior evolucao dos potenciais clientes.

0 tipo de estratégia que segue, especializacao e personalizacao oferecida aos consumidores

finais sao tidos como peca chave para a empresa.
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7.8 Politica Ambiental

Os principios da empresa passam por utilizar recursos de forma eficiente e moderada, de
modo a garantir que os servicos respeitam sempre o meio ambiente e um desenvolvimento

sustentavel.

7.9 Politica Social

Sempre que possivel, a Qi&Fit mostra-se disponivel para proporcionar a vinda de
investigadores, estudantes e jovens empreendedores para a empresa, no ambito da realizacao
de estagios profissionais ou desenvolvimento de projetos, com vista a desenvolver o mesmo
espirito e caracter empreendedor que levou os fundadores de empresa a desenvolver o seu
projeto. Além disso, a empresa participara ativamente em causas de cariz social da regido,

contribuindo financeiramente ou de outra forma, na ajuda aos mais carenciados.
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8 Plano de Marketing

8.1 Politica de Produto/Servico

Os servicos oferecidos pela empresa sao prontos a utilizar. A Qi&Fit fornece aos potenciais
clientes servicos de explicacoes escolares e desportivas, possibilitanto aumentar as valéncias,

tanto a nivel académico como a nivel desportivo, de modo a se atingir a exeléncia.

Cada servico tem uma marca distinta para que seja facilmente identificada pelo cliente e que
sera garantia de qualidade e unicidade dos nossos servicos. Serdo feitos grupos até 3 clientes

por hora.

0 Pacote Génio visa apenas ajudar as criancas e jovens que tem dificuldades na escola, a uma
ou mais disciplinas. Serdao explicacdes de 60 minutos. Cada crianca ou jovem chegara as
nossas instalacdes e ao ser encaminhado para a sala de estudo realizara os trabalhos de casa

seguido de estudos as disciplinas em que tera mais dificuldade, devidamente acompanhado.

O Pacote Desportista visa apenas ajudar as criancas e jovens que tem dificuldades na
modalidade desportiva que praticam. Serao explicacoes de 60 minutos. Cada crianca ou
jovem chegara as nossas instalacbes e ao ser encaminhado para os balnearios, onde se

equipara e trabalhara os aspetos em que tera mais dificuldades, devidamente acompanhado.

O Pacote Exceléncia, aquele em que a empresa apostara mais, visa juntar os dois pacotes
anteriores num so6. Serao explicacées de 120 minutos aproximadamente onde o cliente tera
esse tempo dividido em duas partes: 60 minutos para a parte escolar, e se esta compensar
devidamente, tera direito a 60 minutos de parte desportiva, podendo estes tempos ser

ajustaveis consoante o aproveitamento do cliente na parte escolar.
8.2 Politica de Preco

Os precos propostos pela Qi&Fit tém em consideracdo o custo da mao-de-obra, assim como o
custo do desgaste de materiais, pavilhdo, etc. No entanto, com o avancar do tempo e,
consequentemente, com o aumento do nimero de possiveis clientes, pretende-se baixar o
custo dos servicos de modo a torna-los mais acessiveis e mais aliciantes a todos os possiveis

interesados.
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Quadro 8.1 - Preco dos Servigos com IVA

Custo
Servico
2 X sem 3 X'sem 4 X sem 5 X sem
Génio 55€ 60€ 65€ 70€
Desportista 25€ 30€ 35€ 40€
Exeléncia 65€ 70€ 75€ 80€

A Qi&Fit reserva-se o direito de alterar os precos sem aviso prévio.
8.3 Politica de Distribuicao

A Qi&Fit ndo tera em conta a politica de distibuicdo pois ndo necessitara de tais politicas,

pois nao existe nenhum servico que exija tais tarefas.

Apesar de nao ter politica de distribuicdo, esporadicamente, caso seja necessario, caso algum

cliente necessite, o promotor fara esse transporte.

8.4 Politica de Comunicacao

A forma mais facil de estabelecer o contacto com a Qi&Fit é através do website da empresa.
No website é possivel consultar a missao da empresa, a sua historia, os contactos, a equipa,
os servicos, etc. O website serve também de base de dados dos produtos disponiveis para
venda, organizada por tipo de servico a utilizar, sendo bastante claro para o cliente assinalar

0s servicos que pretende adquirir.

Dada a afluéncia as redes sociais, a Qi&Fit encontra-se no Facebook e no Instagram, de modo
a promover a relacao entre empresa-cliente. Assim, o cliente pode dar sugestées de modo a

melhorar o funcionamento da empresa, satisfazendo sempre as necessidades do cliente.

Outros meios de comunicacao da empresa passam pela comparéncia em feiras desportistas,
congressos e seminarios, anincios em jornais e revistas locais. A Qi&Fit esta aberta ao publico
para visitas de potenciais equipas que se poderao tornar clientes, no futuro, e apresentar o

funcionamento de todas as vertentes da empresa.
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9 Plano de Organizacao e de Recursos

Humanos

No desenvolvimento e implementacdo de uma empresa, assente num projeto visionario e de
sucesso, além de fatores como os meios financeiros, o know-how e a oportunidade real, os
recursos humanos apresentam-se como peca chave pois sao estes os promotores desse
sucesso. Assim, a Qi&Fit sera composta por uma equipa jovem, qualificada e determinada em

cumprir os objetivos com os quais se comprometeu.

O Plano de Organizacao e de Recursos Humanos apresenta a estrutura de organizacao da

empresa, demonstrada através do seguinte esquema:

Qi&Fit, Soc.
Unipessoal, Lda

Departamento Departamento
Técnico Marketing/Comercial

Seccao Escolar

Seccao Desportiva

Figura 9.1 - Estrutura e Organizacdo da empresa

A seguinte tabela identifica e especifica a funcdo, colaboracdo e remuneracao mensal de

cada um dos colaboradores da Qi&Fit, Soc. Unipessoal, Lda.
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Tabela 9.1 - Fungdes, Colaboragées e Remuneragdes dos sécios gerentes e funcionarios da empresa

Nome Funcéao Competéncias Remuneracgao

Socio Gerente - Gestao da empresa
- Gestao de contas

- Criacao de contratos

Geréncia Joao Vieira 750€
Administrativ | - Pedido de Orcamento
o/Financeiro - Manutencao de

contratos

- Gestao Financeira

- Responsavel pela
Paulo Funcionario | Manutencao de
Raminhos equipamentos
- Responsavel pelo
material 200¢
- Responsavel por
explicacdes escolares
- Responsavel por

explicacdes desportivas

o - Producdo dos planos de
Seccao Técnica
estudo e planos
desportivos

-Filmagens de treinos
- Controlo dos momentos
Técnico de avaliacao dos clientes
Joao Vieira superior - Implementacao de
medidas de controlo
- Responsavel por
explicacoes escolares
- Responsavel por

explicacdes desportivas

Jodo Vieira | Sécio Gerente | - Recepcao dos pedidos

Seccgdo de .
- Estrategia de

Marketing/Comercial
marketing

- Gestao de clientes
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E de salientar que o socio gerente da empresa Qi&Fit, nio gere apenas cada seccio da qual é

responsavel. Este exerce ainda funcées em cada uma das seccoes em que esta inserido.

A gestao da empresa sera da responsabilidade do socio gerente Jodo Vieira. A sua formacao
de Mestre em Engenharia e Gestdo Industrial da-lhe as competéncias necessarias para uma
boa gestdao da empresa. Para além da sua formacdao em gestao industrial, é licenciado em
Engenharia Aeronautica e tem também o curso de Grau Il de treinador de basquetebol pela
Federacao Portuguesa de Basquetebol, o que se torna uma mais-valia para a empresa. Tera
ainda funcdes na area administrativa e financeira, com responsabilidade sobre os orcamentos,

na manutencao dos contratos e gestao financeira.

O departamento de marketing/comercial sera da responsabilidade do socio gerente Joao
Vieira que terd como principais responsabilidades rececdo dos pedidos, estratégia de

Marketing e Gestao de clientes.

No departamento técnico, esta inserido a prestacdo de servicos. Ter a direccdo deste
departamento a cargo do Socio Gerente, mas com o funcionario Paulo Raminhos a liderar a
seccao desportiva visto que € uma mais-valia, pois apresenta formacédo especializada na area
€ uma vasta experiéncia, que adquiriu com o estagio de grau | da Federacao Portuguesa de

Basquetebol. A seccdo escolar é liderada pelo Socio Gerente, Joao Vieira.

Posteriormente, com o aumento do nimero de vendas e com o crescimento da empresa sera
necessario recrutar novos colaboradores, sendo esse recrutamento de acordo com o

crescimento da empresa.

Quanto a politica de recursos humanos, a empresa optou por selecionar os candidatos que

apresentavam uma formacao especializada e experiéncia nas diversas areas.
Organizacdo da sede da empresa

- Gabinete de Administracdo (Escritorio)

- Pavilhao Desportivo

- Salas de Estudo

- Balnearios
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10 Plano de Operacées

10.1 Localizacao da Qi&Fit

A Qi&Fit, ira ter como sede um pavilhao do Inatel da Covilha (visto que o Pavilhdo tem muito
pouca utilizacao, este foi gentilmente cedido a troco da geréncia do mesmo, tendo que gerir
0 espaco nas horas em que o pavilhdo ja estava ocupado com protocolos antigos com outras
instituicdes, nomeadamente com os Bombeiros Voluntarios da Covilhd, o Ténis de Mesa da
Covilha e os Veteranos de Basquetebol do Inatel), no concelho da Covilha da regidao centro de
Portugal Continental. Esta localizacao foi escolhida com base na proximidade relativa das
criancas e jovens da cidade da Covilha. A cidade da Covilha encontra-se na zona central do
pais com bons acessos de autoestrada aumentando assim a proximidade com o cliente, como
possiveis interessados em tempos de férias escolares, tornando o servico acessivel de Norte a
Sul do pais. Esta zona também fica na proximidade da fronteira com Espanha, fornecendo

assim a opcao de uma internacionalizacdo mais facil.

Além disso, nesta zona existe uma instituicao de ensino superior com licenciaturas e mestrado

na area de desporto e ensino, o que ajudara na contratacao de técnicos especializados.
10.2 Plano de operacées

As criancas e jovens que usufruirdao das instalacdes da Qi&Fit, terao um acompanhamento
especializado desde que entram nas instalacoes. A ideia da empresa sera as criancas e jovens
apos o horario escolar aparecerem na Qi&Fit e desde logo serem encaminhados para as salas
de estudo (pacote Génio), onde realizarao desde logo os seus trabalhos de casa, e estudardo
nas disciplinas onde tém maiores dificuldades. No pacote Desportista serdo desde logo
encaminhados para os balnearios onde se equiparao e passardao a explicacdo desportiva e
pratica na nave de treinos. No pacote Exceléncia, serdo encaminhados inicialmente para as
salas de estudo onde realizarao desde logo os seus trabalhos de casa e estudarao nas
disciplinas onde tém maiores dificuldades. Em funcdo do rendimento ao nivel de estudo, os
clientes serdo encaminhados para os balnearios onde se equiparao e passardao a explicacao

desportiva e pratica na nave de treinos.

Em qualquer um dos pacotes apos terminar o periodo de explicacao, serao encaminhados aos

pais que os levarao de volta a casa.

Uma das garantias que os encarregados de educacao e pais poderdao ter com 0Ss NOSsOs
servicos, € que os seus educandos e filhos ndao andaram na rua, correndo riscos que lhes

acontecam algo e estardo sempre em seguranca e a fazer algo de util para o seu
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desenvolvimento como crianca, jovem, como pessoa, como aluno e como desportista

devidamente acompanhados.

Fig 10.1 - Fachada do Pavilhdo do Inatel da Covilha

Jardim
4 estacionamento
Caldeiras Escritério Sala de estudo
Nave de treinos
Jardim
Sala de estudo Sala de estudac
—
L

Fig 10.2 - Planta do Pavilhdo do Inatel da Covilha



10.3 Material necessario

De todo o material necessario, algum sera obtido com o passar do tempo e outro ja fazia

parte do tesouro da empresa (Anexo 7).

Tabela 10.1 - Tabela de equipamentos

Equipamento Fornecedor
Tabelas Fabrigimno
Material Desportivo Games&Fun

Bolas Federacao Francesa Basquetebol
Material de escritorio IKEA

Computadores Worten

Material salas de estudo IKEA

10.4 Calendarizacao de atividades

Durante a fase de criacao e implementacao da empresa, diversas actividades terao que ser

realizadas. O planeamento e realizacdo destas atempadamente é fulcral para que esta seja

bem-sucedida.

Tabela 10.2 - Tabela de Precedéncias

Atividades Precedéncia Duracao
A - 4 Semanas
B A 1 Semana
C B 3 Semanas
D B 2 Semanas
E B 3 Semanas
F C,DeE -

A - Elaboracao do plano de negocios e analise de viabilidade

B - Contrato - Instalacées

C - Aquisicao de equipamentos e bens
D - Recrutamento de pessoal

E - Acbes promocionais

F - Inicio de actividade
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Atividade

Elaboracao do plano

A e analise de
viabilidade
Contrato -

B -
Instalacoes

C Aquisicao de
equipamentos e bens

D Recrutamento de
pessoal

E| Acdes promocionais

F| Inicio de atividade

Grafico 10.1 - Grafico de Gantt
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11 Plano Economico-Financeiro

A Qi&Fit visa iniciar a sua atividade laboral no inicio do més de Janeiro do ano de 2016. Esta
analise econdmico-financeira sera realizada tendo por referéncia um periodo de 6 anos (2016-
2021). A taxa de IVA sobre a prestacao de servicos e sobre os gastos e consumos efetuados é
de 23%, a taxa de IRC 21% e a taxa média de IRS, calculada pelo rendimento médio dos
trabalhadores, é de 0%. Dado o caracter de start-up da empresa e a atividade desenvolvida, o
prazo médio de recebimento é de 0 dias e o prazo médio de pagamento de 20 dias. A taxa de

inflacdo aplicada é de 1,7% que corresponde as previsdes do Banco de Portugal para 2015.

11.1 - Taxa de inflacdo esperada

‘2016‘ 2017 ‘ 2018 ‘ 2019 ‘ 2020 ‘ 2021 ‘

Nimero de meses de atividade no 1° ano 12 12 12 12 12 12

Taxa de variagéo dos pregos 1,70% 1,70% 1,70% 1,70% 1,70%

11.1 Plano de Investimento

O investimento é realizado no inicio do primeiro ano de atividade, permitindo a empresa
adquirir todo o equipamento e recursos necessarios ao desenvolvimento dos seus servicos. Nos
ativos fixos tangiveis encontram-se investimentos a nivel de material desportivo, material
para as salas de estudo, tabelas de basquetebol, bolas, entre outros. Inclui ainda uma viatura
de transporte. Por fim, sera igualmente adquirido todo o equipamento administrativo
necessario, desde secretarias, computador, estantes, impressora, sistema de som, entre outro

material necessario ao desenvolvimento da atividade da empresa.
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Tabela 11.2 Plano de Investimento

Plano Global de investimento

Unidade: Euros

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Ativos Intangiveis
Goodwill
Projetos de desenvolvimento
Programas de computador
Propriedade industrial
Outros ativos intangiveis

Total Ativos Intangiveis

Ativos Fixos Tangiveis
Terrenos e Recursos Naturais
Edificios e Outras Construgdes
Equipamento Bésico
Equipamento de Transporte
Ferramentas e Utensilios (Nao SNC)
Equipamento Administrativo
Taras e Vasilhame (Nao SNC)
Outros Ativos Fixos Tangiveis

6.330

1.251

90

Total Ativos Fixos Tangiveis

7.671

Total Investimento em Capital Fixo (Intangivel e Tangivel)

7.671

Investimento em Fundo de maneio

Total de Investimento

7.671

O Fundo de Maneio de Exploracao Necessario corresponde ao valor que a empresa necessita

ter para funcionar normalmente e de acordo com os prazos estabelecidos, sendo calculado

pela diferenca entre as necessidades e os recursos financeiros de exploracdo utilizados.

Acresce referir que ao nivel do fundo de Maneio a empresa revela-se claramente

excedentaria, pelo que os respetivos valores apurados ndo serdo tidos em linha de conta no

Plano de Investimento.
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Tabela 11.3 Investimento em Fundo Maneio Necessario

Investimento em Fundo Maneio Necessario

Unidade:  Euros
2016 2017 2018 2019 2020 2021
Necessidades Fundo Maneio
Clientes
Existéncias
Estado
TOTAL
Recursos Fundo Maneio
Fornecedores 709 799 846 871 882 896
Estado 1.367 2.074 2217 2.312 2.355 2.396
TOTAL 2,076 2.872 3.063 3.184 3.237 3.292
Fundo Maneio Necessario -2.076 -2.872 -3.063 -3.184 -3.237 -3.292

11.2 Plano de Financiamento

O valor do financiamento corresponde ao valor do investimento previsto. O financiamento

provém do Capital Social inicial, no valor de 5.000€, de Prestacoes Suplementares de Capital

no valor de 0€ e de Capitais Alheios, nomeadamente financiamento de socios/suprimentos, no

valor de 2671€. Nao ha qualquer recurso a financiamentos externos a empresa.

Tabela 11.4 Plano de Financiamento

Plano de Financiamento

2016

2017

2018

2019

2020

2021

Capitais Proprios

Capital Social

5.000

Prestacdes Suplementares de Capital

QOutros

Capitais Alheios

Financiamentos de Sécios / Suprimentos

2.671

Financiamento bancario e outras Inst.
Crédito

QOutros

Autofinanciamento

TOTAL

7.671
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11.3 Plano de exploracao

= Volume de negocios

Na demonstracao do volume de negocios, avaliam-se trés parametros: quantidades de cada

servico a prestar, Preco do servico e o crescimento esperado.

A quantidade de vendas foi estimada com base no nimero de consumidores que usem os
nossos servicos. Os calculos foram efetuados com vista a atingir, no primeiro ano de
atividade, apenas uma quota de 0,5% do mercado, ou seja, 60 clientes num universo de
12.000 aproximadamente. Fez-se uma estimativa da utilizacdo de 60 pessoas por meés,
distribuidos pelos diferentes tipos de servicos, com maior incidéncia nos pacotes Génio e

Desportista (Anexo 8).

Neste primeiro ano o nivel das vendas € relativamente baixo dada a novidade dos servigos no
mercado, sendo que este € um periodo de experimentacdo e divulgacdo dos servicos e sua

imagem.

As taxas de crescimento previstas aumentam significativamente no segundo ano de atividade,
com posterior diminuicdo de crescimento até atingir o ano cruzeiro em 2019. O aumento
inicial com taxas de crescimento de 10% no pacote Génio, 50% no pacote Desportista e 4% no
pacote Exceléncia, verifica-se dado o importante contributo que o servico vai trazer as
criancas e jovens do concelho da Covilha, o valor que este introduz, e o facto de este ir de
encontro as necessidades dos clientes. No terceiro ano as taxas de crescimento ainda
aumentam mas em menor quantidade, 6%, 15% e 2% respetivamente, pois para alguma
populacdo do concelho da Covilha ainda é um servico inovador. Apds estabelecer e vincar a

sua posicao no mercado, é natural que os niveis de venda estabilizem.

Quanto aos precos praticados, estes foram calculados tendo em linha de conta o preco
oferecido pelos concorrentes, que ronda em média 15€/h no que toca a apoio escolar e
35€/més no que toca a apoio desportivo na tentativa de oferecer o preco mais baixo do
mercado, numa estratégia de lideranca de custos. De salientar que no segundo ano de

atividade e subsequentes, a taxa de variagdo dos precos é igual a inflagao, 1.7%.
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Tabela 11.5 Prestacdo de Servicos

PRESTAGAO DE SERVICOS - MERCADO NACIONAL

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Génio 8.635 9.660 10.413 11.014 11.201 11.391
Taxa de crescimento 0% 10% 6% 4% 0% 0%
Desportista 5.561 8.483 9.921 10.594 10.774 10.957
Taxa de crescimento 0% 50% 15% 5% 0% 0%
Exceléncia 17.659 18.678 19.375 19.902 20.240 20.584
Taxa de crescimento 0% 4% 2% 1% 0% 0%
TOTAL 31.855 36.820 39.710 41.510 42.215 42,933

» Fornecimento de Servicos Externos (FSE)

No desenvolvimento da sua atividade a empresa tera de suportar um conjunto diversificado
de gastos adicionais, de entre os quais, destacamos os consumos de fundamentalmente,
iluminacado do pavilhdo e consumo de agua nos balnearios (Anexo 9). Estes terdo um caracter
fixo e outro variavel e a sua evolucédo sera afetada pela quantidade de servicos e a taxa de
inflacdo. Esta ainda previso o pagamento de um seguro do espaco, o material de escritério
dos sectores administrativos, o material das salas de estudo, material de limpeza e
higienizacao e outros (despesas de representacao, publicidade e propaganda, livros e

documentacao, entre outros).

Tabela 11.6 Fornecimento e Servigcos Externos

FSE - Fornecimentos e Servigos Externos Unidade: Euros

‘ Valor Mensal 2016 | 2017 | 2018 | 2019 2020 2021
Nimero de meses de atividade 12 12 12 12 12 12
indice de Crescimento de Pregos 0% 1,70% | 1,70% | 1,70% 1,70% 1,70%
Estimativo crescimento FSE em fungéo do crescimento da produgao/servigos | 0% | 15,00% | 8,00% | 3,00% | 0,00% | 0,00%
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Tabela 11.7 Fornecimento e Servicos Externos - detalhada

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Eletricidade 1.920 2.246 2.466 2.584 2.628 2,672
Combustiveis
Agua 1.800 2.105 2.312 2422 2.463 2.505
Material de escritorio 1.236 1.446 1.588 1.664 1.692 1.721
Seguros 852 866 881 896 911 927
Honorérios 2.214 2.252 2.290 2.329 2.368 2.409
Contencioso e notariado
Conservagéo e reparagéo 600 702 7 807 821 835
Publicidade e propaganda 720 842 925 969 985 1.002
Limpeza, higiene e conforto 240 281 308 323 328 334
Vigilancia e seguranca
Trabalhos especializados
Outros forn. e servigos 1.200 1.403 1.318 1.257 1.220 1.220

TOTAL FSE 10.782 12.143 12.860 13.251 13.418 13.625

= Gastos com pessoal

Inicialmente a empresa sera constituida por dois elementos, o socio gerente fundador da
empresa e um técnico superior afeto ao sector técnico, que terdo funcdes tanto na seccdo

escolar como na seccao desportiva.
Além dos gastos decorrentes das remuneracoes, ha também as prestacoes devidas a seguranca
social, o seguro de acidentes de trabalho e o subsidio de alimentacao com valor de 4,27€/dia

em 2016.

Tabela 11.8 Gastos com pessoal

QUADRO RESUMO Unidade:  Euros
2016 2017 2018 2019 2020 2021

Vencimentos

Geréncia/Administragdo 9.750 10.679 10.860 11.045 11.232 11423

Pessoal 6.500 7.119 7.240 7.363 7.488 7.615
Encargos 3.859 4.227 4.299 4.372 4.446 4.522
Seguros Acidentes de Trabalho 203 222 226 230 234 238
Sub. Alimentacéo 1.879 1.911 1.943 1.976 2.010 2.044
Comissbes
Formagéo
Outros custos com pessoal

TOTAL CUSTOS PESSOAL 22191 24.158 24.568 24.986 25411 25.843
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= Demonstracao de resultados

Por forma a analisar os resultados previstos para os anos de atividade em apreciacao neste

plano de negdcios, apresenta-se de seguida a Demonstracdo de Resultados Previsional que

tem por base os Rendimentos e Gastos do negdcio. Como se pode verificar a empresa comeca

por apresentar resultados liquidos positivos a partir do terceiro ano de atividade. Esta

situacao é justificada pela confianca do mercado em relacdo a empresa no inicio da sua

atividade, derivado dos conhecimentos, dinamismo e valéncias do promotor.

Tabela 11.9 Demonstracao de Resultados

Demonstragao de Resultados Previsional - SNC _ Unidade: _Euros
2016 | 2017 | 2018 | 2019 2020 2021
Vendas e servigos prestados 31.855 | 36.820 | 39.710 | 41.510 | 42.215 |42.933
Subsidios a exploracéo
Ganhos/Perdas imputados de subsidiarias, associadas e empreendimentos conjuntos
Variacdo nos inventarios da producéo
Trabalhos para a propria entidade
CMVMC
FSE 10.782 | 12.143 | 12.860 | 13.251 | 13.418 | 13.625
Gastos com o pessoal 22191 | 24.158 | 24.568 | 24.986 | 25411 | 25.843
Ajustamentos de inventarios (perdas/reversdes)
Imparidade de dividas a receber (perdas/reversdes)
Provisdes (aumentos/reducdes)
Imparidade de activos ndo depreciaveis/amortizagdes (perdas/reversdes)
Aumentos/Reducdes de justo valor
Outros rendimentos e ganhos
Outros gastos e perdas
Resultado antes de depreciacdes, gastos de financiamento e impostos | -1.119 | 520 2.281 | 3.273 3.387 3.465
Gastos/Reversdes de depreciacao e de amortizagéo 1226 | 1.226 | 1.226 | 1.226 914 896
Imparidade de activos depreciaveis/amortizaveis (perdas/reversoes)
Resultado operacional (antes de gastos de financiamento e impostos) | -2.346 | -707 | 1.055 | 2.047 2.473 2.569
Juros e rendimentos similares obtidos
Juros e gastos similares suportados
Resultado antes de impostos | -2.346 | -707 | 1.055 | 2.047 2.473 2.569
Imposto sobre o rendimento do periodo 10 519 540
Resultado Liguido do periodo | -2.346 | -707 | 1.055 | 2.036 1.954 2.030
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11.4 Balanco da situacao

0 Balango expressa a situacao patrimonial da empresa no final de cada ano em analise. Na

analise do balanco ha que ter em conta os ativos, o capital proprio e o passivo.

Tabela 11.10 Balango Previsional

Balango Previsional - SNC Unidade: Euros
2016 2017 2018 2019 2020 2021
ACTIVO NAO CORRENTE
Ativos Fixos Tangiveis 6.445 5.218 3.992 2.765 1.851 956
Ativos intangiveis
Total ativo nédo corrente 6.445 5.218 3.992 2.765 1.851 956
ACTIVO CORRENTE
Inventarios
Clientes
Outras contas a receber
Caixa e Depositos bancarios 956 2.273 4,744 8.138 11.568 14.569
Total ativo corrente 956 2.273 4.744 8.138 11.568 14.569
Total do Ativo 7.401 7.491 8.736 10.903 13.420 15.525
CAPITAL PROPRIO E PASSIVO
CAPITAL PROPRIO
Capital realizado 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
PS e outros instrumentos de CP
Outras variagdes no CP
Reservas/Resultados transitados -2.346 -3.052 -1.998 39 1.992
5.000 2.654 1.948 3.002 5.039 6.992
Resultado liquido do exercicio -2.346 -707 1.055 2.036 1.954 2.030
Total da CP 2.654 1.948 3.002 5.039 6.992 9.022
PASSIVO
PASSIVO NAO CORRENTE
Provisdes
Financiamentos obtidos - Bancos
Financiamentos obtidos - Sécios 2.671 2.671 2.671 2.671 2.671 2.671
Total Passivo ndo Corrente 2.671 2.671 2.671 2.671 2.671 2.671
PASSIVO CORRENTE
Fornecedores 709 799 846 87 882 896
EOEP 1.367 2.074 2.217 2.323 2.874 2.936
Accionistas / Sécios
Financiamentos obtidos - Bancos
Outras contas a pagar
Total Passivo Corrente 2.076 2.872 3.063 3.194 3.756 3.831
Total do Passivo 4.747 5.543 5.734 5.865 6.427 6.502
Total do Passivo e o CP 7.401 7.491 8.736 10.903 13.420 15.525
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11.5 Indicadores de Gestao

A analise de indicadores econdémicos, financeiros e de performance, constitui um dado
importante nas tomadas de decisdo administrativas ja que esta analise providencia um

diagnostico da atividade empresarial e sua evolucao temporal.

Nos indicadores economicos, destaque para a taxa de crescimento do negocio com valores
acima de 15% no primeiro ano de atividade, aquando da entrada e conquista da posicao da
empresa no mercado. A eficiéncia operacional, a margem operacional das vendas e a sua
rentabilidade liquida, tém todo o mesmo comportamento com um aumento gradual ao longo

dos anos de atividade.

Tabela 11.11 Indicadores Econémicos

INDICADORES ECONOMICOS

2017 2018 2019 2020 2021
Taxa de Crescimento do Negécio 16% 8% 5% 2% 2%
Eficiéncia Operacional 1% 6% 9% 9% 9%
Margem Operacional das Vendas 2% 3% 5% 6% 6%
Rentabilidade Liquida das Vendas 2% 3% 5% 5% 5%
Peso dos Gastos c/Pessoal no VN 66% 62% 60% 60% 60%

Na generalidade os indicadores econémico-financeiros evidenciam valores muito aceitaveis e
apesar de decrescerem, com o passar dos anos continuam a apresentar valores muito
favoraveis. No que toca a Rotacao do Investimento, vai crescendo quase exponencialmente
motivado sobretudo pela diminuicao do valor dos investimentos que a partir de 2020 possuem

valor contabilistico nulo.

Tabela 11.12 Indicadores Econémico- Financeiros

INDICADORES ECONOMICOS - FINANCEIROS

2017 2018 2019 2020 2021
Return On Investment (ROI) -9% 12% 19% 15% 13%
Rendibilidade do Ativo 9% 12% 19% 18% 17%
Rotagéo do Ativo 492% 455% 381% 315% 277%
Rotago do Investimento (Ativo n&o Corrente) 706% 995% 1501% - -
Rendibilidade dos Capitais Proprios (ROE) -36% 35% 40% 28% 22%
Rotag&o dos Capitais Proprios 1891% 1323% 824% 604% 476%

0 indicador da Autonomia Financeira determina a independéncia da empresa face a capitais

alheios, sendo no primeiro ano de 26%. Nos anos seguintes este valor aproxima-se de 100% o
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que significa que a empresa se torna menos dependente de capitais alheios ao longo do
periodo analisado, evidenciando uma situacao financeira muito favoravel. Os restantes

indicadores evidenciam igualmente uma situacao confortavel.

Tabela 11.13 Indicadores Financeiros

INDICADORES FINANCEIROS

2017 2018 2019 2020 2021
Autonomia Financeira 26% 34% 46% 52% 58%
Solvabilidade Total 35% 52% 86% 109% 139%
Endividamento Total 74% 66% 54% 48% 42%
Endividamento ML Prazo 36% 31% 24% 20% 17%

Os indicadores de liquidez sdo racios que procuram medir a capacidade da empresa pagar
atempadamente as suas dividas de curto prazo. Como a empresa tem tendéncia a se financiar

preferencialmente por capitais proprios, a sua liquidez é excecional.

Tabela 11.14 Indicadores de Liquidez

INDICADORES DE LIQUIDEZ

2017 2018 2019 2020 2021
Liquidez Geral 79% 155% 255% 308% 380%
Liquidez Reduzida 79% 155% 255% 308% 380%
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11.6 Avaliacao

De forma a avaliar o projeto e a possibilidade da sua implementacao € interessante fazer a
analise de 3 parametros: a Taxa Interna de Rendibilidade (TIR), o Valor Atual Liquido (VAL) e

o Periodo de Recuperacéo do Investimento, ou Payback period.

A analise do projeto da Qi&Fit apresenta todos estes requisitos, VAL=4.356€, TIR=42.52% pelo
que se pode considerar uma empresa implementavel e viavel. Quanto ao periodo de
recuperacao do investimento, verifica-se que a recuperacao do investimento realizado se

concretiza no 3° ano de atividade.

Tabela 11.15 Avaliacdo do projeto

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Valores Residuais de Investimento -2.336
Free Cash Flow to Firm -4.369 2.023 2.250 2.964 2.921 644
WACC 8,00% 8,03% 8,07% 8,10% 8,14% 8,18%
Fator de atualizagéo 1 1,080 1,168 1,262 1,365 1,476
Fluxos atualizados -4.369 1.873 1.927 2.349 2.140 436
Fluxos atualizados acumulados -4.369 -2.496 -569 1.780 3.920 4.356

Valor Atual Liquido (VAL) 4.356

Taxa Interna de Rentabilidade 42,52%

Pay Back period 3 Anos
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12 Analise da Sensibilidade

A analise de sensibilidade apresenta-se como uma ferramenta de diagnostico do
comportamento da empresa e da capacidade de reacdo desta a possiveis cenarios adversos
com que se possa deparar no decorrer da sua atividade. Esta analise passa pela construcdo
dos cenarios adversos, com base nas variaveis criticas para o projeto, sendo no caso da Qi&Fit
a variacao da quantidade de prestacao de servicos, variacao do preco de venda dos servicos,

aumento do nimero de funcionarios.

® Variacao da quantidade de prestacao de servicos
Dado o caracter de start-up da empresa e a entrada desta num mercado pode levar a que as
quantidades de servicos vendidos estimados seja diferente do esperado. Como tal procedeu-

se a analise que a variacao das quantidades de servicos vendidos em -5% e -10% na totalidade

dos produtos. Os resultados foram os seguintes:

» Tabela 12.1 Variacao de -5% das quantidades de servicos prestados

Valor Atual Liquido (VAL) -44
Taxa Interna de Rentabilidade 7,45%
Pay Back period 5 Anos

» Tabela 12.2 Variacao de -10% das quantidades de servicos prestados

Valor Atual Liquido (VAL) -516
Taxa Interna de Rentabilidade 0,00%
Pay Back period 5 Anos

Facilmente se observa que a diminuicao das quantidades vendidas, afeta o negocio de forma
muito significativa, sendo que o impacto é maior com uma diminuicao de -10% das vendas.

Assim, o projeto perde a sua viabilidade em ambos os cenarios.
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= Variacdo do preco de venda dos servicos

Outro possivel risco é o da possivel sobrestimacao do valor que os clientes estarao dispostos a
pagar pelos produtos, dado o atual clima econémico de incerteza e recessao que o pais
atravessa. Como tal fez-se uma analise a viabilidade do projeto numa situacao de diminuicao

dos precos de venda em -5% e -10%. Os resultados foram os seguintes:

» Tabela 12.3 Variacao de -5% do preco de venda

Valor Atual Liquido (VAL) -44
Taxa Interna de Rentabilidade 7,45%
Pay Back period 5 Anos

= Tabela 12.4 Variacao de -10% do preco de venda

Valor Atual Liquido (VAL) -516
Taxa Interna de Rentibilidade 0,00%
Pay Back period 5 Anos

Também neste caso se verifica uma diminuicao dos valores de VAL e TIR, sendo o impacto no
negdcio maior no caso da diminuicao de -10% nos precos de venda de todos os produtos. Assim
tal e qual na variacao da quantidade de servicos prestados as duas situacées ndo trazem

viabilidade ao projeto.

= Variacdo da quantidade de prestacao de servicos e variacao do preco de venda dos

servicos

Outro possivel risco € a diminuicdo da quantidade de servicos prestados ao mesmo tempo com
a diminuicao do preco de venda dos servicos. Como tal fez-se uma analise a viabilidade da
empresa numa situacao de diminuicao da quantidade de servicos prestados e de diminuicao

do preco de venda em -5%. Os resultados foram os seguintes:
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» Tabela 12.5 Variacdo de -5% da quantidade de servicos prestados e variacao de -5% do preco de

venda
Valor Atual Liquido (VAL) -516
Taxa Interna de Rentabilidade 0,00%
Pay Back period 5 Anos

Como podemos verificar no caso da variacao de -5% da quantidade de servicos prestados e
variacao de -5% do preco de venda de servicos ha uma diminuicdo do VAL e do TIR de tal

maneira que o projeto se torna inviavel.

= Aumento do niumero de funcionarios
Outro possivel acontecimento é, dado o crescimento da empresa ser necessario contratar
mais um técnico especializado a partir do ano de 2017. Como tal fez-se uma analise a
viabilidade da empresa numa situacdo de dois técnicos especializados. Os resultados foram os

seguintes:

= Tabela 12.6 Aumento do nimero de funcionarios

Valor Atual Liquido (VAL) -393
Taxa Interna de Rentabilidade 0,00%
Pay Back period 5 Anos

Estes resultados provam que a empresa perderia a sua viabilidade, com o aumento dos

funcionarios sendo que a sensibilidade a esta variacao é extremamente elevada.

= Variacdo da quantidade de prestacao de servicos, variacao do preco de venda dos

servicos e aumento do numero de funcionarios

0 altimo acontecimento possivel é variar em -5% a quantidade de servicos prestados, variar
em -5% o preco de venda dos servicos e aumentar em 1 o nimero de funcionarios, a partir do
ano de 2017. Como tal, procedeu-se a analise destas mesmas variacdes. Os resultados foram

0s seguintes:
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= Tabela 12.7 Variacao de -5% quantidade de prestacao de servicos, variacao de -5 %do preco de

venda e aumento do nimero de funcionarios

Valor Atual Liquido (VAL) -428
Taxa Interna de Rentabilidade 0,00%
Pay Back period 5 Anos

Como podemos verificar o VAL tem um valor bastante negativo o que significa que estas

condicoes nao trazem viabilidade ao projeto.
A empresa é fortemente influenciada pelos precos de venda dos servicos, pela quantidade de

servicos prestados, como pelo aumento de funcionarios como se pode ver nas tabelas de

analise da sensibilidade.
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Conclusao

0 Plano de negodcios é uma ferramenta de gestao empresarial que auxilia os empreendedores
na constituicdo e formalizacdo de empresas novas, e também serve para auxiliar na
ampliacdo de um empreendimento ja existente, permite fazer varias simulacoes a respeito da

viabilidade do negodcio pretendido.

Todo e qualquer projeto, submetido para aprovacao e posterior implementacao, deve ser
construido sobre bases solidas, com uma boa equipa de trabalho, através da realizacdo de um
bom plano de negocios. Apos construcao do plano e analise do mesmo, conclui-se que a

Qi&Fit demonstra enorme potencial em ser um projeto viavel econdémica e financeiramente.

Apos a Analise de Sensibilidade podemos verificar também que a Qi&Fit é extremamente
sensivel a qualquer alteracdo, que tornara o projeto imediatamente inviavel. Ha prevaléncia
clara das forcas sobre as fraquezas e as oportunidades sao imensas. Apoiada na inovacao, na
juncao de dois conceitos que fazem parte da grande maioria das criancas e jovens, numa
estratégia sustentavel e na qualidade dos seus servicos, a Qi&Fit poder-se-a tornar uma

empresa lider do mercado, num futuro préximo.
Assim pode-se concluir que os objetivo principal da minha Tese de Mestrado foi concluido com
éxito, pois apds todo o estudo foi possivel responder a todas as questdoes de forma clara e

detalhada.

Para finalizar, o presente Plano de Negocios tornou-se bastante importante, pois engloba

diferentes saberes, enriquecendo assim os meus conhecimentos.
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http://www.pordata.pt/Municipios/Popula%C3%A7%C3%A3o+residente+segundo+os+Censos+total+e+por+grandes+grupos+et%C3%A1rios-22
http://www.pordata.pt/Municipios/Popula%C3%A7%C3%A3o+residente+segundo+os+Censos+total+e+por+grandes+grupos+et%C3%A1rios-22
http://www.portaldolicenciamento.com/
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Anexo 1 - Listagem de edificios

¢ Nome/Localizacao: Alfandega (Parque Industrial da Covilha)
Como tomei conhecimento: Pai de amigo
Ocupacdo Anterior: Armazém de material escolar

Condicao/Custo: Mensalidade da luz

e Nome/Localizacdo: Rua da saudade
Como tomei conhecimento: Avé de amiga
Ocupacdo Anterior: Edificio familiar
Condicao/Custo: 300.000€

e Nome/Localizacdo: Campo das festas

Como tomei conhecimento: Sr. Carlos Cruz (trabalhou com o meu avo)

Ocupacdo Anterior: Garagem automaével
Condicédo/Custo: 800€ més

e Nome/Localizagdo: Penedos altos (em frente as 7fontes)
Como tomei conhecimento: Pai de amigo
Ocupacao Anterior: Fabrica

Condigéo/Custo: Luz / Agua / Acabar teto

e Nome/Localizacao: Penedos altos
Como tomei conhecimento: Tio
Ocupacéao Anterior: Fabrica

Condicéao/Custo: Sem instalacao elétrica

e Nome/Localizacdo: Capa Negra (ao lado do restaurante)
Como tomei conhecimento: Pai de atleta
Ocupacao Anterior: Edificio familiar
Condicao/Custo: 80.000€

e Nome/Localizagdo: Ginasio (Calvario)
Como tomei conhecimento: Avo de amiga
Ocupacao Anterior: Fabrica de aluminios

Condicao/Custo: Seguranca Social
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e Nome/Localizacdo: Pavilhdao junto ao BA
Como tomei conhecimento: Encadernagées Cacapo
Ocupacao Anterior: Fabrica

Condicao/Custo: Muito degradado

e Nome/Localizacdo: ACM
Como tomei conhecimento: Pai de amigo
Ocupacéo Anterior: Instituicao

Condicao/Custo: Seguranca Social

e Nome/Localizacdo: Rude
Como tomei conhecimento: 275 313 016
Ocupacéao Anterior: Espaco das idades

Condicao/Custo: Carlos Pinto/ocupado

e Nome/Localizacao: Inatel
Como tomei conhecimento: Dr. Jorge Torrao
Ocupacéao Anterior: Instituicao Inatel - Pavilhao Desportivo

Condicéo/Custo: Utilizacdo mediante de cedéncia

e Nome/Localizagdo: Garagem Jardim
Como tomei conhecimento: Luis Arnolt
Ocupacdo Anterior: Garagem automovel
Condicao/Custo: 300.000€

e Nome/Localizacdo: Em frente a Antiga Nova Penteadora
Como tomei conhecimento: Paulo de Oliveira
Ocupacdo Anterior: Armazém
Condicdo/Custo: 250.000€

e Nome/Localizacdo: Teatro das Beiras (por baixo)
Como tomei conhecimento: Avo de amiga
Ocupacao Anterior: Fabrica

Condigao/Custo: Sem instalacao elétrica



e Nome/Localizacdo: Antiga nova Penteadora (por baixo)
Como tomei conhecimento: Vizinho
Ocupacdo Anterior: Fabrica de aluminios

Condicao/Custo: Vendido

e Nome/Localizagao: CDC
Como tomei conhecimento: Prdprio
Ocupacéao Anterior: Pavilhao Desportivo

Condicao/Custo: Nova direcao/degradado

e Nome/Localizacéo: Atras das Engenharias
Como tomei conhecimento: Avé de amiga
Ocupacéao Anterior: Fabrica

Condicdo/Custo: Nao aluga nem vende

e Nome/Localizacao: Perto da BP
Como tomei conhecimento: Sr. Paulo Goncalves
Ocupacéao Anterior: Fabrica

Condicao/Custo: Cedido aos Bombeiros

e Nome/Localizacao: Belo Zézere
Como tomei conhecimento: Pai
Ocupacao Anterior: Fabrica
Condicao/Custo: 400.000€

e Nome/Localizacdo: Mateus Fernandes
Como tomei conhecimento: Prdprio
Ocupacdo Anterior: Edificio familiar

Condicéo/Custo: Pé muito baixo

e Nome/Localizagdo: Cruzamento antes dos penedos altos
Como tomei conhecimento: Proprio
Ocupacao Anterior: Garagem familiar

Condicdo/Custo: Pé muito baixo

e Nome/Localizagdo: Igreja na rua do rodrigo
Como tomei conhecimento: Proprio
Ocupacao Anterior: Igreja

Condicdo/Custo: Pé muito baixo



e Nome/Localizacado: Pavilhao por baixo das engenharias
Como tomei conhecimento: Préprio
Ocupacao Anterior: Fabrica
Condicao/Custo: 226 087 380 (ERA) - 850.000€

e Nome/Localizacao: Pavilhao Servicos Municipalizados
Como tomei conhecimento: Prdprio
Ocupacéao Anterior: Fabrica

Condicao/Custo: 5000€ renda mensal

e Nome/Localizacado: Pavilhao SEAT
Como tomei conhecimento: Préprio
Ocupacéao Anterior: Fabrica

Condicao/Custo: 4000€ renda mensal

e Nome/Localizacado: Pavilhao CITROEN
Como tomei conhecimento: Prdprio
Ocupacéao Anterior: Fabrica
Condicdo/Custo: 2000€ renda mensal ou 1.000.000€
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Anexo 2 - Listagem CAE

8462 Didrio da Repiblica, 1. série=N."219=14 de Novembro de 2007
Secplo Dhivisko Cinager Classe Subclasse Dhesignagio

4121 Administragio Piblica — actividades de sadde.

4122 Administracho Pablica — actividades de educacio.

B4123 Administracio Pablica — actividades da cultura, desporto, recreativas,
ambiente, habitacho e de outras actividades sociais, excepto seguranga
social ohrigatbria

413 B4130 Administragio Piblica — actividades ccondmicas.
242 Megbcios estrangeiros, defesa, justica, seguranga, ordem plblica ¢ protecgio
civil.
2421 4210 Megbrios esirangeirns.
8422 84220 Actividades de defesa
8423 24230 Actividades de justica.
B424 B4240 Actividades de seguranga e ordem pablica.
B425 B4250 Actividades de protecgio civil,
5430 B4300 Actividades de seguranga social obrigatiria.
P Educag o,
85 Educagio.
B51 B510 Rs100 Educagio pré-escolar,
B52 8520 Ensino basico (1.7 e 2.7 ciclos).
/5201 Ensino hasico (1.7 ciclo).
R3202 Ensino hasico (2.7 ciclo).
853 Ensinos basico (3.7 ciclo) ¢ secundérnio,
8531 B3310 Ensinos basico (3.7 ciclo) ¢ secundério geral.
8531 83320 Ensinos secundano tecnoldgico, artistico e profissional.
£54 Ensmos pas-secunddnio nio supernior ¢ superion.
8541 3410 Ensino pds-secundario no superior.
8542 A3420 Ensino superior.
B35 Outras actividades educativas.
8551 R3510 Ensinos desportivo @ recreativo.
B552 R3320 Ensino de actividades culturais.
8553 RS530 Escolas de condugio ¢ piltagem.
8559 Formagio profissional, escolas de linguas ¢ outras actividades edwcativas.

R3591 Formagio profissional.

R3392 Escolas de linguas.

R5593 Chutras actividades educativas, n. e.

&56 23560 A3600 Actividades de servigos de apoio 4 educagho.
0Q Actividades de saide humana e apoio social,
By Actividades de saide humana,
B61 8610 Ba100 Actividades dos estabelecimentos de sabde com internamento,
262 Actividades de pratica clinica em ambulatdrio, de medicina dentéria ¢ de odon-
tologia.
2621 6210 Actividades de pratica medica de clinica geral, em ambulatdrio,
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Anexo 3 - Populacdo jovem na Covilha

Individuo ver mais anos

Territorios
Anos 3 1960 2011 1960 2011 1960
=+ Regifo de Coimbra 3 123423 59278 204145 206131 45 *
=+ Regifo de Leiria 2 78.548 42 874 155.868 191.320 20.
=+ Vizeu Dio Laffes 3 87.473 37.149 184533 168.4587 29,
=+ Beira Baixa 40.275 59.828 §5.062 52.669 15.
=+ Médio Tejo 1 BD.783 33.263 180.005 152.750 208,
— Beiras e Serra da Estrela 3 115.045 27412 236.091 143927 34.
Almeida 5.024 502 8.530 3977 1.k
Belmonts 2.543 808 5795 4213 7
wSiuliLU ua Usia Gorme SR IR P 1E
Covilha 21.848 46.065 5.C
Finnaira da iMaetaln Badrinm T RO RT2 & 20R % RAR 132
Fornos de Algodres 2.644 542 5.380 2.855 10
Fundzo ‘ (e — v

Dados de acordo com a versio 2013 da Nomenclatura das Unidades Territoriais para Fins Estatisticos (WUTS). Para obter
dados de NUTS I, versdo 2002, actualizados até Abril 2015, consulte o arguivo Excel disponivel agui.

Fontes/Frtidades: INF PORMDATA

Dados recolhidos do website http://www.pordata.pt/Municipios/Populacao segundo
os censos 2011.
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Anexo 4 - Centros de explicacdes no Concelho da Covilha

Centros de explicacées no Concelho da Covilha

Nome Morada Contacto Preco
Dos 45€/més
- 2h/semana
Alameda da Europa, Lote 12, Fracago C e D .
Da VINCI 275 082953 |até
6200-027 Covilha
165€/més -
livre-transito
Globo do Saber Rua Centro Artes 5 6200-505 Covilha 275098256 14€/h
Explicacoes Covilhd - Junto as Escolas e Central de 17€/h
968 826 664
Covilha Camionagem
Elina Duarte, Rua Baptista Leitdao, N° 28, 1° 6200-055 | Nao 20€/h
Unipessoal Lda Covilha disponivel
Dos 49€/més
N 1dia/semana
ao
Talentos Em Cor Rua do Sineiro, 33 6200-209 Covilha ] até
disponivel R
130€/més - 4
dias/semana
Dos 35€/més
R 1dia/semana
Piramide de | Travessa do Gameiro, Lote D, R/ C Esq. | Nao '
até
Circulos 6200-107 Covilha ( Conceicao) disponivel R
110€/més - 5
dias/semana
Ana M C M Batista| Rua Mateus Fernandes 8, 1° -D 6200-142 |Nao 20€/h
B Felizol Covilha disponivel

Existem ainda inUmeros professores que dao explicacées por conta propria, nas suas

habitacdes, com um valor médio de 15€/hora.

72




Anexo 5 - Lista de Ginasios do concelho da Covilha

BODYLAND GINASIO, L.DA
Estrada do Sineiro
6200-209 Covilha

TIf: (00351) 275 313 006
Prego: 35€/més

CENTRO DE ARTES MARCIAIS DA COVILHA
Largo do Calvario

6200-064 Covilha

TUf: (00351) 275 335 018

Preco: 30€/més

GIMNEVE - DESPORTO E LAZER, L.DA
Calcada de Santa Cruz, n°4

6200-082 Covilha

TIf: (00351) 275 315 958

Preco: 35€/més

GINASIO DE MUSCULACAO, L.DA
Avenida Frei Heitor Pinto, n°18, cv
6200-113 Covilha

TIf: (00351) 275 336 598

Preco: 40€/més

GINASIO DO HOTEL SOLNEVE
Rua Visconde da Coriscada, n°126
6200-077 Covilha

TIf: (00351) 275 314 773

Preco: 25€/més

NATURA CLUB (Hotel Turismo da Covilha)
Acesso a Variante

Apartado 371

6201-909 Covilha

TUf: (00351) 275 330 403

Preco: 40€/més
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> NO STRESS HEALTH CLUB

>

Quinta do Alvito

Covilha Shopping, Loja 64
6200-251 Covilha

TIf: (00351) 275 324 549
Preco: 35€/més

NOVA ACADEMIA (Clube de Saude - Hotel Mélia Confort D. Maria)
Alameda Péro da Covilha

6200-346 Covilha

TIf: (00351) 275 310 000

Preco: 30€/més

PAUL FITNESS - Manutencao Fisica, Lda
Estrada do Santuario, n°38, R/c D
6215-460 Paul

TIf: (00351) 275 962 360

Preco: 25€/més

WELLNESS HEALTH CLUB - Ginasios
Quinta dos Caldeiroes

6200-546 Covilha

TIf: 275313381

Preco: 45€/més
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Anexo 6 - Distancias entre escolas e Inatel

.Escola Basica Integrada de S. Domingos (Agrupamento de Escolas A La e a Neve)
Rua das Escolas - S. Domingos, 6200-441 Covilha

TIf: (00351) 275319520

E-mail: dir0910@gmail.com

Distancia 4.4km

. Escola Basica do 2° Ciclo Péro da Covilha (Agrupamento de Escolas Péro da Covilhd)
Rua Dr. Manuel Castro Martins, 6200-065 Covilha

TLf: (00351) 275320060

E-mail: executivopero@gmail.com

Distancia 1km

. Escola Basica do 2° e 3° Ciclos do Tortosendo
Sitio do Serrado, 6200-788 Tortosendo

TIf: (00351) 275951390

E-mail: heitor.pinto@mail.telepac.pt

Distancia 7.7km

. Escola Basica do 2° e 3° Ciclos do Teixoso (Agrupamento de Escolas do Teixoso)
Quinta de S. Joao, 6200 Teixoso

Tlf: (00351) 275920150

E-mail: info.agrupamento@gmail.com

Distancia 3.4km

. Escola Basica do 2° e 3° Ciclos do Paul
Rua José Marmelo e Silva, 6215-388 Paul
TIf: (00351) 275960020

E-mail: heitor.pinto@mail.telepac.pt

Distadncia 19.9km

. Escola Secundaria Campos Melo
Rua Vasco da Gama 40, 6200-016 Covilha
TIf: (00351) 275310880

E-mail: info@camposmelo.pt

Distancia 1.6km
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. Escola Secundaria Frei Heitor Pinto (Agrupamento de Escolas Frei Heitor Pinto)
Avenida 25 de Abril, 6201-008 Covilha

TIf: (00351) 275331228

E-mail: heitor.pinto@mail.telepac.pt

Distancia 1.5km

. Escola 3° Ciclo/Secundaria Quinta das Palmeiras
Rua de Timor, 6200-006 Covilha
TLf: (00351) 275320580

E-mail: gabinetedirector@quintadaspalmeiras.pt

Distancia 1.1km
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Anexo 7 - Listagem Material Necessario

Equipamento Marca Valor Quantidade | Total
Tabelas Basquetebol Sports Partner 2400 2 4800
Bolas Basquetebol Molten 35 10 350
5150

Material Desportivo Marca Valor Quantidade | Total
Suspension trainner Fabrigimno 100 2 200
Bandas elasticas Boxpt 15 10 150
Paraquedas Boxpt 12 5 60
Steps Sportzone 20 5 100
Bosu Fabrigimno 70 2 140
D-man Amazon 25 2 50
700

Material Salas Estudo Marca Valor Quantidade | Total
Cadeiras IKEA 20 12 240
Mesas IKEA 60 4 240
480

Equipamento Administrativo Marca Valor Quantidade | Total
PC HP Worten 600 1 600
Impressora HP Worten 102 1 102
Mesa IKEA 129 1 129
Cadeiras IKEA 35 4 140
Armarios Arquivadores IKEA 140 2 280
1251

Outros ativos Tangiveis Marca Valor Quantidade | Total
Sistema Som Worten 90 1 90
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Anexo 8 - Tabela dos servicos

Preco dos servicos sem IVA incluido

Pacote/n°® vezes/sem. | 2 3 4 5
Génio 44,72 | 48,78 | 52,85 | 56,91
Desportista 20,32 124,39 28,46 | 32,52
Exceléncia 52,85(59,91| 60,98 | 65,04

Preco dos servicos com IVA incluido

Pacote/n°® vezes/sem. | 2 3 4 5
Geénio 55 60 65 70
Desportista 25 30 35 40
Exceléncia 65 70 75 80

NUumero de clientes por Pacote

Pacote/n° vezes/sem. | 2 3 4 5
Génio 8 4 1 2
Desportista 7 7 3 2
Exceléncia 11 8 5 2

Valor mensal por servico

Pacote | N°clientes | Valor servico | Total

Génio 8 44,72 357,76 | 2vezes/sem.
Génio 4 48,78 195,12 | 3vezes/sem.
Génio 1 52,85 52,85 |4vezes/sem.
Génio 2 56,91 113,82 | 5vezes/sem.
719,55
Pacote N° clientes | Valor servico | Total
Desportista 7 20,32 142,24 | 2vezes/sem.
Desportista 7 24,39 170,73 | 3vezes/sem.
Desportista 3 28,46 85,38 |4vezes/sem.
Desportista 2 32,52 65,04 |5vezes/sem.
463,39
Pacote N° clientes | Valor servico | Total
Exceléncia 11 52,85 581,35 | 2vezes/sem.
Exceléncia 8 56,91 455,28 | 3vezes/sem.
Exceléncia 5 60,98 304,9 |4vezes/sem.
Exceléncia 2 65,04 130,08 |5vezes/sem.
1471,61
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Anexo 9 - Fornecimento de Servicos Externos

= Eletricidade
Poténcia contratada = 10.35 equivale 0.1586€ o KWh
Custo contador = 28.95€
Pavilhao - 10 Lampadas de 200W
Cada lampada por dia: 0.2KW*8h = 1.6KWh
1.6KWh*10 Lampadas=16KWh
16KWh*0.1586*22 dias Uteis = 55.827210€
Escritorio e salas de estudo - 4 divisdes - cada uma 6 lampada de 60W
Cada lampada por dia: 0.06KW*8h = 0.48KWh
0.48KWh*6 Lampadas=2.88KWh
2.88KWh*0.1586*22 dias Uteis = 10.05€
10.05*4divisdes = 40.20€
Balnearios - 2 balnearios - cada uma 10 lampada de 60W
Cada lampada por dia: 0.06KW*8h = 0.48KWh
0.48KWh*10 Lampadas=4.8KWh
4.8KWh*0.1586*22 dias Uteis = 16.75€
16.75*2balnedrios = 33.5€

Total eletricidade = 55.8272 + 20.10 + 33.5 + 28.95
= 158.47€
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= Agua

Se gastar mais de 15m3 més, o0 m3=6€

Em média 25m3/més

25m3*6€ = 150€

= Publicidade

Facebook = 2€ diarios

30 Dias em média*2€ = 60€

= Seguros

Pavilhdao = 70.24€/més
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