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1. Sumário Executivo
No presente documento apresenta-se o plano de negócios do projecto de investimento da empresa “Xxxxxxxxx, Lda.”.
A Xxxxxxxxx, Lda. foi constituída em Novembro de 2009, sendo concebida para a prestação de serviços culturais, desportivos (outdoors) e turísticos como escalada, rappel, slide, paintball, insufláveis e ainda passeios pedestres, canoagem fluvial e cruzeiros no Mondego. Para além destes também organizamos eventos como seminários, congressos, lançamentos de produtos e workshops.
O capital social é de 30.000€, e fica sedeada na avenida Xxxxxxxxx, no centro de xxxxxxxxx.
Os clientes da Xxxxxxxxx, Lda. são os consumidores finais especialmente da zona de xxxxxxxxxxxxxxxx, estando esta zona avaliada como um mercado com grande potencial e por explorar. A missão principal deste projecto assenta na realização de eventos acima descritos de modo a possibilitar uma divulgação de informação qualificada ao público e na exploração de uma vertente turística/desportiva de modo a incentivar o target, como a faixa etária mais jovem na expectativa de promover uma boa saúde ao praticar desporto de forma a respeitar e valorizar a natureza, propiciando o trabalho em grupo, desenvolvendo a capacidade de comunicação e o respeito pelos outros.
O mercado potencial será a região de xxxxxxxxxxx, baixo Mondego e concelhos periféricos, os clientes principais na área turística serão a população da faixa etária superior a 30 anos, e os clientes principais na área desportiva serão a população da faixa etária, inferiores a 35 anos. 

Pela fraca actividade nesta área, a nossa proposta face aos nossos concorrentes é inovadora pela importância que conferimos ao cliente, existindo uma relação de “CRM” (costumer relationship manager) complementada com serviços qualificados. Por tudo isto, esperamos que este seja um projecto vencedor.
A empresa desenvolve vários tipos de actividades que formam dois grupos distintos e independentes umas das outras, por isso a qualificação dos nossos colaboradores é fundamental para o desenvolvimento das nossas actividades, garantindo assim a sua maior segurança e a concretização dos objectivos propostos. A satisfação dos nossos colaboradores é muito importante para nós, porque uma vez motivados desempenham melhor e com mais satisfação as suas tarefas.
De salientar é a nossa selecção de materiais para o desenvolvimento e execução das actividades que primam da melhor qualidade, onde os fornecedores nos garantem a assistência personalizada e atempadamente.
Um ponto a explorar é o facto da crescente necessidade de segurança e conforto por parte da comunidade em geral, que faz com que exista espaço no mercado para um tipo de serviços que alie soluções para estas duas necessidades.
A nível de recursos humanos a nossa empresa dispõe de um gerente/administração que também é responsável por actividades mais informais relativamente aos congressos e seminários, uma administrativa financeira, uma comercial/marketing, um responsável pelas actividades desportivas/turística e um responsável pela manutenção de todo o nosso projecto.
Quanto aos recursos financeiros, vamos basear-nos no capital de entrada de cada um dos promotores e caso mais tarde seja necessário, recorreremos a um empréstimo bancário, para financiar as nossas dificuldades esperando depois recuperar o nosso investimento a médio prazo.
Para fazer face a uma eventual sazonalidade que a nossa empresa possa vir a sofrer, decidimos implementar uma série de descontos apelativos.
É de realçar o facto de a Xxxxxxxxx o acolher num excelente atendimento, muito flexível às suas necessidades pensando sempre no seu bem-estar. Na Xxxxxxxxx, criamos um estilo próprio, uma forma de actuar única, assumindo um compromisso de rigor, profissionalismo e funcionalidade, fazendo com que este seja um dia memorável e exceda as suas expectativas. O dinamismo e a inovação que conferimos aos nossos projectos de organização de eventos ajustam-se na perfeição aos parâmetros de qualidade dos clientes e reflectem a vasta experiência dos nossos profissionais neste ramo.

Como os detalhes fazem a diferença, a chave do sucesso dos nossos planos de organização de eventos reside em factores como a escolha do local certo, o catering apropriado, a animação ideal, a luz, o som, a decoração, as flores... O amplo portfolio de organização de eventos levados a cabo pela nossa empresa fala por si e reflecte a cultura de excelência que rege a nossa actividade.

Porque consideramos que a articulação de todos os serviços é fundamental para o sucesso do Evento, defendemos o envolvimento da Xxxxxxxxx,Lda na organização global do mesmo.
2. Apresentação
Nesta apresentação começamos por fazer a identificação da empresa, sendo a sua designação social “Xxxxxxxxx, Lda.”, tendo como sócios, xxxxxxxx, xxxxxxxxx, xxxxxxxxx e xxxxxxxxxx, em que estes dois últimos são sócios gerentes. Cada um entrou com uma percentagem de 25% para o capital social perfazendo assim um total de 30.000€. 


A nossa sociedade tem como objecto social a organização de eventos, possui o CAE nº xxxxx e foi registada na Conservatória do Registo Comercial de xxxxxxx.


Estamos situados na avenida Xxxxxxxxx facção f nºxx r/c s. xxxxxx, xxxx-xxx xxxxxxxxxx. No centro de Portugal como se pode verificar no mapa abaixo.
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Os nossos contactos:

Telefone: xxx xxx xxx  

Fax: xxx xxx xxx
E-mail: xxxxxxxxx@hotamil.com
A nossa empresa não representa de forma alguma uma nova ideia de mercado, uma vez que existem muitas empresas promotoras de eventos em todo o país, incluindo assim a nossa área de actividade. Então, face a esta situação, tentámos ao máximo ampliar a dimensão do nosso público-alvo, fazendo congressos e seminários essencialmente para os “mais velhos” mas também disponibilizando insufláveis e actividades radicais especialmente para os “mais novos”. Proporcionando momentos de lazer em família e na companhia de amigos, festas de Natal e de Passagem de Ano estão também incluídas no nosso rol de eventos a realizar. 

Sabemos que uma empresa para sobreviver tem de usar todos os instrumentos que tem ao seu alcance. Neste sentido, face à limitação de mercado originada pela concorrência, apostámos principalmente na personalização dos serviços e na proximidade ao cliente. 

Prestando atenção à actualidade, verificamos que o exercício físico é algo que ganha cada vez mais importância no bem-estar físico e psicológico de cada um, porque para além de proporcionar uma boa imagem, representa um “escape” à rotina diária. Assim, procurando os nossos serviços, uma família pode usufruir de um bom momento de lazer, praticando de alguma forma desporto físico.

Também a formação e actualização constantes representam uma mais-valia para quem quer vencer neste mercado de trabalho, que se mostra cada vez mais competitivo e exigente. Aproveitando esta oportunidade de mercado, pretendemos satisfazer as necessidades destes consumidores com a realização de congressos, seminários e workshops nas mais diversas áreas do negócio e da ciência, de forma a captar todos os que procuram novos conhecimentos a cada momento.

A pensar nos consumidores mais arrojados, decidimos também promover eventos em que são lançados novos produtos, satisfazendo novos estilos e funcionalidades existentes e sem mercado para as absorver. Este tipo de acontecimentos faz com que existam parcerias entre nós e a marca que está a lançar o produto. Assim, esta é mais uma forma de vencer no mundo dos negócios, uma vez que as parcerias são importantes para a sobrevivência das empresas.

Numa época de fraternidade e inter-ajuda, em que o espírito natalício anda no ar, nada melhor do que passar uma noite agradável em família e na companhia daqueles que mais gostamos. Os jantares de Natal e uma festa de passagem de ano são uma excelente componente a incluir nos nossos serviços, numa altura em que se privilegiam os afectos e a companhia dos que nos são mais queridos, e que devido à vida atribulada de cada um não passamos com eles todo o tempo que gostaríamos ao longo do ano.
3.Análise de mercado

3.1.Os consumidores

Os vários serviços que prestamos abrangem clientes de todas as faixas etárias, homens e mulheres com variados estilos de vida do mais baixo ao mais alto grau de rendimento, embora os grupos de jovens procuram mais as actividades desportivas e não os congressos ou seminários. Isto tendo em consideração o facto de Coimbra ser uma cidade de estudantes, em que estes possuem uma elevada capacidade aventureira o que os leva a sempre à procura de novos desafios, traduzindo para nós uma mais-valia. No entanto, por vezes deparamo-nos com o inconveniente da falta de meios monetários destes clientes, o que nos obriga a praticar preços ainda mais competitivos.

Espera-se que a procura dos nossos serviços seja bastante elevada até porque as pessoas procuram cada vez mais o que Portugal tem para oferecer, em alguns casos com o objectivo de manter ou subir de posto no seu local de trabalho com o enriquecimento dos conhecimentos adquiridos nos workshops, congressos e seminários. Noutros casos para fugir ao stress provocado pela sua profissão o que os leva a procurar actividades de divertimento e lazer de preferência em contacto com a natureza.

 
Portanto, o tipo de clientes que pretendemos atingir não se limita a pessoas singulares (particulares) mas também a nível institucional como empresas e escolas de acordo com os seus interesses e actividades.
3.2.A concorrência
Relativamente à concorrência, apenas sobre os outdoors, temos como principais concorrentes na nossa área actividade a “MundoPT” e a “Sport Margens - Organização de Eventos Desportivos, Lda.”, uma vez que efectuam serviços muito semelhantes aos nossos. 

A nossa concorrente “MundoPT” diferencia-se por efectuar decorações, babysitting, karaoke e balonismo, o que poderá obter uma maior procura. Enquanto a “Sport Margens - Organização de Eventos Desportivos, Lda.”, distingue-se ao possuir passeios btt, orientação e rafting/hidrospeed, sendo por isto muito apelativa

A Xxxxxxxxx, Lda. evidencia-se porque damos especial ênfase a eventos como seminários, congressos, workshops e lançamentos de produtos. E é nestes dois últimos itens que nos destacamos dos nossos mais directos concorrentes como a  “Dois T - Organização de Congressos e Traduções Lda.” e a “Organideia - Organização Profissional de Congressos, Lda.”
3.3.Os fornecedores
O nosso principal fornecedor ao nível das actividades desportivas, ou seja, outdoors, é a “Trilhos do Mondego”. Esta empresa fornece-nos a maior parte dos equipamentos que necessitamos para a realização das nossas actividades, uma vez que a Xxxxxxxxx, Lda. Realiza subcontratos com a identidade mencionada, ficando responsável pela utilização dos equipamentos e organização dos eventos.
4.A nova ideia e o posicionamento no mercado
A Xxxxxxxxx, como já referido anteriormente visa a organização de eventos quer culturais, quer turístico-desportivos, a todas as classes etárias, sendo as actividades direccionadas tanto para jovens como para pessoas de mais idade. No entanto, as actividades desportivas são principalmente dirigidas aos mais novos.
O nosso público-alvo situa-se na zona de Coimbra mas não se restringe apenas a esta amostra, todos serão bem-vindos!

 Implementamos, uma ideia de comodidade e de oferta, isto é, além dos bilhetes (meros passaportes para os clientes terem direito á actividade contratada no dia respectivo) que vendemos, podemos enviar os mesmos via email ou até por meio dos CTT, de modo que os clientes não tenham necessidade de se deslocar às nossas instalações. 
Relativamente aos sócios, apesar de não auferirem muita experiência e serem jovens, são pessoas muito competentes, trabalhadoras, responsáveis, organizadas, empenhadas e inovadoras, fazendo com que o projecto levado a cabo por eles tenha uma enorme probabilidade de ter sucesso. Como são pessoas que se preocupam com o bem-estar e com as necessidades dos seus colaboradores, estes desempenham as suas funções com prazer o que faz com que o projecto proposto tenha um futuro muito promissor. 

Apesar da existência de alguma inexperiência, a atitude dos sócios face ao conhecimento do mercado e do meio envolvente proporciona um conhecimento mais aprofundado na área, o que o leva a ter uma perspectiva mais interna das necessidades intrínsecas dos serviços prestados. Esta atitude foi muito importante para a tomada de decisão das actividades que podíamos desenvolver e como as desenvolver, o que também contribui para que o projecto seja mais fiável e coerente com o mercado em que se encontra inserido.
Estas actividades serão levadas a cabo através do aluguer do equipamento necessário junto dos nossos fornecedores, o que funcionará através de subcontratos.
Importante será mencionar uma outra nossa ideia de mercado que será a realização de congressos, seminários, lançamento de produtos, workshops e até festejos.

Em suma, é esta ideia de diversidade e atitude que queremos que transpareça para o exterior.

5. Pontos críticos do desenvolvimento do projecto
Pode-se considerar os seguintes aspectos como pontos críticos deste projecto:

· A sazonalidade porque nos meses de inverno prevê-se uma diminuição significativa da procura relativamente as actividades desportivas, tal facto deve-se à falta de condições atmosféricas que nessa altura do ano não são as melhores. Portanto, para fazer face a esta ameaça existe uma maior promoção da realização de congressos, seminários, lançamentos de produtos ou workshops.
· A existência de concorrência da mesma área de actividade, o que se ultrapassou com distinção na introdução da organização de eventos, como os seminários.
6. Plano de marketing

Para atingir os objectivos é necessário formular estratégias de planeamento uma vez que as grandes preocupações no mercado são as limitações de recursos e a concorrência. 
Assim, esta estratégia corresponderá aos 4 P’s, isto é, aos produtos/serviços prestados e o devido preço, bem como à sua promoção e distribuição. 

Em suma o plano dará bastante atenção ao marketing-mix respeitando o respectivo segmento (subconjunto do mercado-alvo) e o posicionamento (facilidade do consumidor distinguir o nosso serviço da concorrência).

6.1.Produto

A nossa empresa terá como principais serviços, a organização eventos culturais e de aventura. Os primeiros englobam a organização de congressos e seminários, lançamentos de produtos e workshops, os quais poderão ou não, dependendo da exigência do nosso cliente, incluir coffeebreak, brindes e hospedeiras por um preço extra. Os nossos serviços serão desenvolvidos, em auditórios e salas apropriadas e em locais específicos aos diversos serviços e destinam-se aos nossos potenciais clientes, empresas e famílias. De seguida, os de aventura correspondem a diversões de desportos radicais para jovens de todas as idades, desde os insufláveis ao paintball ou à canoagem em diversas zonas nacionais.

Todos estes serão realizados em locais de máxima qualidade e segurança favorecendo assim uma máxima satisfação aos nossos clientes proporcionando aventuras inesquecíveis.

Umas das características fundamentais nos produtos são os seus atributos reais e observáveis, tais como, os componentes que incluem e performance observada pelo cliente e o design. No entanto, como somos prestadoras de serviços, não poderemos falar em embalagens atractivas e design criativo mas sim numa elevada qualidade de maneira a fazer face às expectativas dos nossos clientes. 

6.2.Preço

Foram vários os factores que interferiram na política de preços adoptada pela nossa empresa nos nossos serviços. Um deles, os custos da prestação de serviços e a dos elementos que os acompanham (brindes, materiais, transporte e seguros) sem esquecer outro factor, que são os preços dos concorrentes. Porém, se implementarmos um preço baixo ao entrar no mercado, os consumidores podem associar este a um produto de má qualidade, e consequentemente a subida de um preço que é um procedimento por vezes difícil.

 Por último, a procura também influência no que se refere à sensibilidade do cliente em adquirir um serviço por um preço elevado e adquirir um produto novo no mercado receando a sua compra.

Assim, poderemos anunciar que oferecemos preços variados dependendo dos elementos extra requisitados aquando do pedido da realização do evento, o que pode variar também com a localização dos serviços, com a quantidade adquirida, com os prazos de pagamento e com o carácter social (jovens e seniores). 

Contudo, os nossos preços têm por finalidade fazer face aos nossos custos, incluindo uma margem significante sem esquecer de todos os aspectos que interferem neste.

6.3.Distribuição

Este processo corresponde ao itinerário que os nossos serviços vão percorrer até chegar ao cliente, que é composto pelos pontos de vendas, horários, dias de atendimento e vias de compra. 
No entanto, na Xxxxxxxxx, Lda. a distribuição será directa uma vez que a prestação de serviços e o respectivo consumo serão no mesmo momento sem necessidade de recorrer a intermediários. 

Contudo a nosso serviço de atendimento a cliente funcionará, no escritório, durante a semana das 9h às 18h30 e ao Sábado das 9h ate às 13h, podendo para além disso, sermos contactados através de telefone, fax e e-mail. A nossa flexibilidade proporciona que os nossos serviços sejam realizados a qualquer hora desejada pelo nosso cliente sem estar dependente dos nossos horários de funcionamento.
6.4.Promoção

Consiste nas formas de promover os serviços e as ofertas na Xxxxxxxxx, Lda. uma vez que será um aspecto importante para a entrada no mercado de forma a animar os interesses e curiosidade dos clientes na aquisição dos serviços.

Iremos optar por várias maneiras, sem pôr de lado a qualidade-preço bem como, a segurança.
Por fim, utilizaremos a publicidade da nossa empresa nos locais onde actuamos bem como a participação em feiras e exposições. 
7.Organização
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8.Apresentação do Projecto de Investimento

8.1.Plano de investimento 

	Investimento por ano
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Imobilizado Incorpóreo
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Despesas de Instalação
	 
	499 
	0 
	0 
	0 
	0 
	0 

	   Despesas de I&D
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Propriedade Industrial e O.Direitos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Trespasses
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Outras Imobilizações Incorpóreas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Imobilizado Incorpóreo
	499 
	0 
	0 
	0 
	0 
	0 

	Imobilizado Corpóreo
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Terrrenos e Recursos Naturais
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Edificios e Outras Construções
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Equipamento  Básico
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Equipamento de Transporte
	 
	11.601
	 
	 
	 
	 
	 

	   Ferramentas e Utensilios
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Equipamento Administrativo
	 
	1.874
	 
	 
	 
	 
	 

	   Taras e Vasilhame
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   Outras Imobilizações Corpóreas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Imobilizado Corpóreo
	13.476
	0
	0
	0
	0
	0

	Total Investimento
	13.975
	0
	0
	0
	0
	0


8.2.Plano de Financiamento

	Fontes de Financiamento
	 
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014

	Meios Libertos
	 
	48.953
	327.410
	337.211
	347.272
	356.996
	367.706

	Capital Social
	 
	30.000
	 
	 
	 
	 
	 

	Prestações suplementares
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Empréstimos de Sócios / Suprimentos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Financiamento bancário e outras Inst. Crédito
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL 
	78.953
	327.410
	337.211
	347.272
	356.996
	367.706


9. Análise da Viabilidade
9.1.Perspectiva económica

Para efeitos do estudo previsional procedeu-se aos cálculos dos proveitos e custos, com base no estudo de todo o meio envolvente da nossa empresa.

O valor da prestação de serviços foi calculado de acordo com uma previsão feita com base na analise de mercado, em que se prevê um acréscimo de 3% para 2010.
Calcularam-se os diversos preços para os nossos serviços entre 11€ para o slide, rappel ou escalada até 105€ para cruzeiro no Mondego. Em relação aos seminários, congressos, lançamentos de produtos, workshops ou festejos praticamos um preço de 1.935€ até 10.182€.

No que diz respeito aos fornecimentos e serviços externos (FSE) prevê-se que o consumo de electricidade ronde os 32,85€ mensais, a agua 10,29€ mensais, a renda do edifício 450€ mensais e dos seguros 300€ mensais. 
Os custos com o pessoal estão previstos de acordo com as remunerações actuais das categorias profissionais onde se considera a taxa de 21,25% relativamente ao pessoal administrativo e 23,75% relativamente ao restante pessoal e ainda com uma taxa de 1% respeitante aos seguros de trabalho de todos os trabalhadores.

As amortizações previstas do equipamento imobilizado durante o exercício foram calculadas conforme as taxas fiscalmente aceites.

9.2.Perspectiva financeira

Ao nível dos indicadores de funcionamento, prevê-se um prazo de pagamento de 30 dias e um prazo de recebimentos de 30 dias. 

Relativamente ao IVA prevê-se a taxa normal de 20% para os serviços prestados aos clientes. 
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