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MODULO |

POLITICA AGRICOLA COMUM E
ASSOCIATIVISMO

INTRODUCAO

A Politica Agricola Comum (PAC) foi criada em 1962 e constitui um dos pilares do processo
de integracéo e consolidacdo do desenvolvimento econdmico e social europeu. A PAC tornou
possivel garantir aos cidaddos europeus seguranca no abastecimento de produtos alimentares,
bem como a sustentacdo econdmica do mundo rural que marca uma das faces distintivas da
Europa.

O desenvolvimento de novas condi¢des colocaram novos desafios aos quais a PAC procura
responder, incorporando novos objetivos e instrumentos, afirmando os modelos agricolas e
rurais europeus e a sua diversidade. Hoje em dia, a sociedade europeia pede que a PAC
continue a assegurar seguranca e qualidade alimentar, mas, que o faca de um modo sustentével
na utilizacdo dos recursos naturais e no respeito pelas geragdes futuras, que contribuia para a
mitigacdo dos riscos associados as alteracdes climéticas, e, sobretudo no caso dos paises do
Sul, contribua para evitar a desertificagao.

S3do multiplos e complexos os desafios que a Sociedade Europeia enfrenta, sendo a PAC
um poderoso instrumento para o desenvolvimento econémico e para a coesdo social. A
concretizacdo destes objetivos requer uma politica publica forte, abrangente nas suas op¢des,
baseada em regras comuns e com meios suficientes para promover o desenvolvimento
sustentavel da agricultura em todo o territério da UE.

No plano externo, Portugal continuaréa a contribuir, juntamente com os parceiros europeus,
na procura dos consensos que permitam que a PAC possa assegurar as fun¢des que lhe séo
exigidas.

No plano nacional, assegurar-se-4 que os instrumentos de politica contribuam para o
aumento do valor gerado pelo sector agricola e florestal e agro-industrial em todo o territério
nacional, que contribuam para a coesdo e equidade sociais, que assegurem, nomeadamente,
a continuidade na producéo de bens ambientais e na mitigagado das altera¢des climéaticas e da
desertificacdo.

Em Portugal, o "GPP” (Gabinete de Planeamento, Politicas e Administracdo Publica)
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procura dar um contributo para a PAC e para a sua aplicagdo em Portugal, com o apoio das
organizacdes e parceiros envolvidos, num processo inclusivo e participado, que permita a
definicdo, execugdo e acompanhamento de instrumentos de politica simples e transparentes,
que sirvam os objetivos definidos para Portugal e para o futuro comum da Unido Europeia.

1.1. POLITICA AGRICOLA COMUM - PAC

.1.1. OBJETIVOS E PRINCIPIOS

Os objetivos da PAC segundo o TRATADO DE ROMA! concentram-se na produtividade, no
rendimento dos agricultores e no abastecimento a precos razoaveis para os consumidores.

De acordo com o art.® 33 do Tratado de Roma os objetivos sao:

® Incrementar a produtividade da agricultura, fomentando o progresso técnico,
assegurando o desenvolvimento da producéo agricola e a utilizagdo 6tima dos fatores
de producdo, designadamente da mao-de-obra.

e Assegurar um nivel de vida equitativo a populagdo agricola, a partir do aumento do
rendimento individual dos que trabalham na agricultura.

e Estabilizar os mercados.

e Garantir a seguranca dos abastecimentos dos mercados com os produtos
agroalimentares necessérios para satisfazer a procura.

e Assegurar pregos razoaveis nos fornecimentos aos consumidores.

.1.2. APAC E O DESENVOLVIMENTO RURAL SUSTENTAVEL NOS ASPETOS
SOCIAIS, ECONOMICOS E AMBIENTAIS

A politica de desenvolvimento rural da Unido Europeia foi introduzida como segundo pilar
da PAC no quadro da reforma conhecida como «Agenda 2000». Esta politica é cofinanciada
pelo Fundo Europeu Agricola de Desenvolvimento Rural (FEADER) e por fundos regionais ou
nacionais.

O objetivo do FEADER é contribuir para a realizacdo da estratégia «Europa 2020» (estratégia
da UE para o crescimento e o emprego), promovendo o desenvolvimento rural sustentavel.

A Comisséo definiu trés grandes prioridades para a politica de desenvolvimento rural:
1) Tornar a agricultura mais competitiva;
2) Assegurar a gestdo sustentavel dos recursos naturais e das acdes climaticas;

3) Alcancar um desenvolvimento territorial equilibrado das economias e comunidades
rurais, incluindo a criacdo e manutengao de empregos.

1 https://eur-lex.europa.eu/legal-content/PT/TXT/HTML/?uri=LEGISSUM:xy0023&from=PT
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Estes objetivos principais correspondem as seguintes seis prioridades da UE para a politica
de desenvolvimento rural:

1) Fomentar a transferéncia de conhecimentos nos setores agricola e florestal e nas zonas
rurais;

2) Melhorar a competitividade de todos os tipos de agricultura e reforcar a viabilidade das
exploragdes agricolas;

3) Promover a organizacado da cadeia alimentar e a gestdo dos riscos na agricultura;

4) Restaurar, preservar e melhorar os ecossistemas que dependem da agricultura e das
florestas;

5) Promover a eficiéncia dos recursos e apoiar a transicdo para uma economia de baixo
teor de carbono e resistente as alteragdes climéaticas nos setores agricola, alimentar e
florestal;

6) Promover a inclusao social, a reducdo da pobreza e o desenvolvimento econémico das
zonas rurais.

A politica de desenvolvimento rural é implementada através de programas de
desenvolvimento rural concebidos pelos Estados-Membros (ou pelas suas regides). Estes
programas plurianuais aplicam uma estratégia personalizada que responde as necessidades
especificas dos Estados-Membros (ou regides) e estéa relacionada com, no minimo, quatro das
seis prioridades acima referidas. Os programas baseiam-se numa combinagdo de medidas
selecionadas a partir de um «menu» de medidas europeias especificadas no Regulamento
(UE) n.° 1305/2013 relativo ao desenvolvimento rural e cofinanciadas pelo FEADER. As taxas
de cofinanciamento variam consoante as regides e as medidas em causa. Os programas,
que tém de ser aprovados pela Comissdo Europeia, incluem obrigatoriamente um plano
de financiamento e um conjunto de indicadores de resultados. A Comissdo e os Estados-
Membros estabeleceram um sistema comum de acompanhamento e avaliacdo da politica de
desenvolvimento rural.

As medidas incluidas no «regulamento europeu»

As medidas que os Estados-Membros devem incluir nos seus programas abrangem os
seguintes dominios:

e Transferéncia de conhecimentos e acdes de informacao (formacéo, acdes de informacao,
etc.);

e Servicos de aconselhamento, de gestdo agricola e de substituicdo nas exploracdes
agricolas;

e Regimes de qualidade para os produtos agricolas e os géneros alimenticios (novas
participacdes dos agricultores em regimes de qualidade);

* Investimentos em ativos fisicos (transformagdo dos produtos agricolas, infraestruturas e
melhoria do desempenho e da sustentabilidade das exploracdes, etc.);

® Restabelecimento do potencial de produgdo agricola afetado por desastres naturais e
catastrofes, e adocdo de medidas de prevencdo adequadas;
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e Desenvolvimento das exploracdes agricolas e das empresas (apoio a instalagdo de
jovens agricultores, atividades ndo agricolas em zonas rurais, etc.);

® Servicos bésicos e renovagdo das aldeias em zonas rurais (banda larga, atividades
culturais, infraestruturas turisticas, etc.);

* |nvestimentos no desenvolvimento das zonas florestais e na melhoria da viabilidade
das florestas (Florestacdo e criacdo de zonas arborizadas; Instalacdo de sistemas
agroflorestais, prevencéo e reparacdo dos danos infligidos as florestas pelos incéndios
florestais, desastres naturais e catastrofes, nomeadamente as infestacdes de parasitas e
doencas, bem como as ameacas ligadas ao clima; Investimentos destinados a melhorar
a resisténcia e o valor ambiental dos ecossistemas florestais, bem como o seu potencial
de atenuacdo das alteracdes climaticas; Investimentos em tecnologias florestais e na
transformacgado, mobilizacdo e comercializacdo de produtos florestais.);

e Criacdo de agrupamentos e organiza¢ées de produtores;

e Manutengdo das préaticas agricolas que influem positivamente no ambiente e no
clima e promogdo das alteracdes necesséarias para atingir esse objetivo (medidas
«agroambientais e climaticas»). Estas medidas devem ser obrigatoriamente incluidas
nos programas de desenvolvimento rural. Os compromissos devem ir além do que
mandam as normas;

e Apoio a agricultura bioldgica (pagamento para a conversdo ou a favor da manutencgdo
das praticas da agricultura biolégica);

e Pagamentos a titulo da rede Natura 2000 e da Diretiva-Quadro da Agua;

® Pagamentos afavor de zonas sujeitas a condicionantes naturais ou outras condicionantes
especificas;

e Pagamentos relacionados com o bem-estar dos animais;

e Pagamentos destinados aos servicos florestais, ambientais e climéticos e a conservagdo
das florestas;

* Incentivo da cooperacao entre os agricultores e os silvicultores e os agentes envolvidos
na cadeia de producdo alimentar (Criacdo de polos e redes, grupos operacionais da
Parceria Europeia de Inovacdo para a produtividade e a sustentabilidade agricolas (PEI));

e Uma «Caixa de ferramentas de gestdo de riscos»: Pagamento do seguro de colheitas,
animais e plantas; Fundos mutualistas que intervém em caso da ocorréncia de fenémenos
climaticos adversos, doencas dos animais e das plantas, pragas e incidentes ambientais;
Instrumento de estabilizacdo dos rendimentos (sob a forma de contribuicdes financeiras
para fundos mutualistas destinadas a compensar os agricultores em caso de diminuicdo
acentuada dos seus rendimentos.)

A reforma da PAC no periodo pés-2020

Em 29 de novembro de 2017, a Comissdo apresentou uma nova comunicagdo sobre o
futuro da alimentacdo e da agricultura, que tem por base as recomendagdes apresentadas
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na Declaracdo de Cork 2.0 sobre desenvolvimento rural (os debates sobre o futuro do
segundo pilar foram iniciados numa conferéncia europeia, realizada em Cork, em setembro
de 2016). A comunicacéo pde a énfase no desenvolvimento sustentéavel, na preservacdo dos
recursos naturais e na necessidade de garantir a renovacdo geracional. Sobre esta ultima
matéria, a comunicacdo convida os Estados-Membros a elaborarem programas que reflitam
as necessidades dos jovens agricultores e propde que o acesso destes a instrumentos
financeiros de apoio aos investimentos nas exploracdes agricolas e ao capital de exploragdo
seja simplificado. Por ultimo, a comunicacdo apresenta uma nova série de prioridades, com
destaque para as cadeias de valor do espaco rural em dominios como as energias limpas, a
bioeconomia emergente, a economia circular ou o ecoturismo.

.1.3. PROGRAMAS DE APOIO COMUNITARIO AO DESENVOLVIMENTO
RURAL

A politica agricola comum apoia o dinamismo e a viabilidade econémica das zonas rurais
através de financiamento e de acdes que apoiam o desenvolvimento rural.

O desenvolvimento rural é o «segundo pilar» da politica agricola comum (PAC), reforcando
o «primeiro pilar» dos apoios ao rendimento e das medidas de mercado através do reforco da
sustentabilidade social, ambiental e econémica das areas rurais.

A PAC contribui para o desenvolvimento sustentavel das éreas rurais através de trés
objetivos a longo prazo:

* Aumento da competitividade da agricultura e da silvicultura;
e Garantia da gestao sustentavel dos recursos naturais e acdes no dominio do clima;

e Desenvolvimento territorial equilibrado das economias e comunidades rurais,
nomeadamente através da criacdo e manutengdo de emprego.

Programas de desenvolvimento rural

Os paises da UE aplicam o financiamento do FEADER através de programas de
desenvolvimento rural (PDR). Os PDR séo cofinanciados pelos orcamentos nacionais e podem
ser elaborados a nivel nacional ou regional. Ao passo que a Comissdo Europeia aprova e
acompanha os PDR, as decisdes relativas a selecdo de projetos e a concessdo de pagamentos
sdo tomadas pelas autoridades de gestdo nacionais e regionais.

Cada PDR deve visar, pelo menos, quatro das seis prioridades do FEADER:

e Fomentar a transferéncia de conhecimentos e a inovagao nos setores agricola e florestal
e nas zonas rurais

e Reforcar a viabilidade e a competitividade de todos os tipos de agricultura e incentivar
as tecnologias agricolas inovadoras e a gestdo sustentével das florestas

e Promover a organizacdo de cadeias alimentares, o bem-estar animal e a gestdo de
riscos na agricultura

® Promover a utilizacdo eficiente dos recursos e apoiar a transicdo para uma economia
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de baixo teor de carbono e resistente as altera¢des climéaticas nos setores agricola,
alimentar e florestal

e Restaurar, preservar e melhorar os ecossistemas relacionados com a agricultura e as
florestas

® Promover a inclusdo social, a reducado da pobreza e o desenvolvimento econémico das
zonas rurais

As prioridades do FEADER dividem-se, por sua vez, em dezoito dominios de incidéncia
especificos. Nos seus programas, os paises estabelecem objetivos relacionados com as
prioridades e dominios de incidéncia escolhidos, bem como uma estratégia para os alcancgar.

Ao conceberem as suas estratégias, os paises efetuam uma selecéo a partir de um «menu»
de vinte medidas politicas gerais, que podem ser adaptadas as circunstancias nacionais e
regionais para concretizar uma ou varias prioridades do FEADER. Os progressos em matéria
de objetivos sdo acompanhados através do guadro comum de acompanhamento e avaliacdo
(QCAA).

Caracteristicas importantes dos PDR

e Despesas no dominio do clima e do ambiente

Pelo menos 30 % do financiamento de cada PDR deve destinar-se a medidas relevantes para
o ambiente e as alteragdes climéaticas, e ser principalmente canalizado através de subvencdes
e pagamentos anuais aos agricultores que adotam praticas mais respeitadoras do ambiente.

e Apoiar agoes locais

Pelo menos 5 % do financiamento dos PDR deve destinar-se a agdes baseadas no método
LEADER/desenvolvimento local de base comunitéria.

e Promover aldeias inteligentes

Os programas de desenvolvimento rural podem igualmente apoiar a iniciativa das aldeias
inteligentes, que visa proporcionar um conjunto multifuncional de instrumentos para promover,
reforcar e aumentar a inovagdo nas zonas rurais em toda a Europa, dando resposta aos desafios
comuns com que se deparam os cidaddos que vivem em territérios rurais.

¢ Instrumentos financeiros

O FEADER recorre a instrumentos financeiros para disponibilizar empréstimos, microcréditos,
garantias e capital préprio a beneficidrios dos setores agricola e silvicola e das zonas rurais
que levem a cabo projetos financeiramente viadveis que contribuam para a realizacdo das suas
prioridades do FEADER. O fi-compass contém outras informacdes sobre os instrumentos
financeiros do FEADER.

Programas de desenvolvimento rural por pais

Documentos relativos aos programas de desenvolvimento rural de cada pais da UE,
incluindo acordos de parceria, resumos dos programas e fichas informativas.

Programas de desenvolvimento rural por pais | Comissdo Europeia (europa.eu)
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Rede europeia de desenvolvimento rural

A Rede Europeia de Desenvolvimento Rural (REDR) funciona como um centro de
informacdes sobre a forma como a politica, programas e outras iniciativas de desenvolvimento
rural funcionam na pratica e como podem ser melhorados para alcancar mais resultados. O
seu objetivo consiste em alcancar e fazer participar qualquer pessoa interessada e empenhada
no desenvolvimento rural na Europa.

A REDR apoia a execugao eficaz dos programas de desenvolvimento rural dos paises da
UE gerando e partilhando conhecimentos e facilitando o intercdambio de informagdes e a
cooperacdo na Europa rural. A REDR constitui uma fonte importante de informacdes sobre a
execucdo dos programas de desenvolvimento rural em toda a UE, incluindo:

® uma base de dados de projetos: uma lista abrangente de projetos financiados pelo
FEADER e executados através dos PDR

e o desenvolvimento rural em nimeros: estatisticas e sinteses relativas aos PDR, dominios
de incidéncia e dados de acompanhamento

e trabalhos teméticos da REDR: grupos de trabalho teméticos, seminérios e ateliés,
publicacdes

e perguntas frequentes relacionadas com o desenvolvimento rural

Estas atividades sdo executadas por duas unidades de apoio, o ponto de contacto da

REDR e o Servigo Europeu de Assisténcia na Avaliagdo para o Desenvolvimento Rural.

Leader

O LEADER é uma abordagem «ascendente», que relne agricultores, empresas rurais,
organizacdes locais, autoridades publicas e individuos de vérios setores para formar grupos
de acdo local (GAL). Os GAL preparam as suas proprias estratégias de desenvolvimento local
e gerem os seus proprios orgamentos.

A abordagem LEADER reforca as obrigagdes nas comunidades locais, incentiva a inovacdo
intersectorial e facilita a partilha de conhecimentos entre os GAL a nivel nacional e da UE.

Gragas ao seu éxito ao longo de 30 anos, a abordagem LEADER foi adotada pelo Fundo
Europeu de Desenvolvimento Regional (FEADER), pelos fundos sociais europeus (FSE) e pelo
Fundo Europeu dos Assuntos Maritimos, das Pescas e da Aquicultura (FEAMPA), no ambito
de um desenvolvimento local de base comunitéria (DLBC) mais abrangente. Atualmente, os
grupos LEADER/DLBC gerem dezenas de milhares de projetos com beneficios econdémicos,
culturais, sociais e ambientais para a Europa rural.

A REDR constitui uma fonte importante de informacdes sobre a abordagem LEADER,
incluindo recursos, ferramentas e uma base de dados de GAL.

A Parceria Europeia de Inovacao para a agricultura

A Parceria Europeia de Inovacéo para a produtividade e a sustentabilidade agricolas (PEI-
AGRI) apoia igualmente os objetivos de desenvolvimento rural, incentivando a inovacédo na
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agricultura e nas comunidades rurais.

A PEI-AGRI foi criada para colmatar o desfasamento entre as solugdes inovadoras criadas
pelos investigadores e o ritmo de adogdo das novas tecnologias pelas pessoas que vivem e
trabalham em zonas rurais. Ao criar parcerias entre aqueles que virao a utilizar novas tecnologias
e os criadores destas, a PEI-AGRI visa acelerar o ritmo da mudanca.

O futuro do desenvolvimento rural

A abrigo das propostas da Comissao para o futuro da politica agricola comum, incluir-se-do
acoes de desenvolvimento rural no quadro dos planos estratégicos nacionais da PAC a partir
de 2023.

A Comissdo visa, neste quadro, melhorar a capacidade de resposta das agdes de
desenvolvimento rural aos desafios atuais e futuros, como as alteracdes climaticas e a
renovacao das geracdes e, simultaneamente, garantir que esta politica continua a apoiar aos
agricultores europeus, a fim de assegurar um setor agricola e competitivo e sustentavel. As
acoes de desenvolvimento rural contribuirdo também de forma significativa para as principais
prioridades e estratégias da Comissdo, como o Pacto Ecoldégico Europeu e a visdo a longo
prazo para as zonas rurais.

"

Fonte:”Desenvolvimento rural | Comissao Europeia (europa.eu)

.1.4. "ORGANIZACAO COMUM DOS MERCADOS (OCM) DOS PRODUTOS
AGRICOLAS"” E “A POLITICA DE DESENVOLVIMENTO RURAL”

A OCM serve de enquadramento para as medidas de mercado previstas no ambito da
PAC. As sucessivas reformas levaram, em 2007, a que as 21 OCM especificas fossem fundidas
numa unica OCM abrangendo todos os produtos agricolas. Paralelamente, as revisdes da PAC
tém vindo a conferir a esta politica uma orientacdo mais direcionada para os mercados e a
reduzir o ambito dos instrumentos de intervengdo. Estas redes sdo agora consideradas «redes
de seguranga», que apenas deverao ser utilizadas em caso de crise.

Introducgao: Fusao de 21 OCM numa tnica OCM

As OCM constituem, desde a sua criacdo, um elemento fundamental da politica agricola
comum (PAC). Com efeito, foi no ambito das OCM que foram introduzidos os regimes de
apoio aos mercados diferenciados segundo os setores agricolas.

Acriacdo de uma OCM destina-se a concretizacdo dos objetivos da PAC (artigo 40.°do TFUE),
nomeadamente estabilizar os mercados e garantir um nivel de vida equitativo aos agricultores,
assim como aumentar a produtividade agricola. A OCM aplica-se aos produtos enumerados no
anexo | do TFUE. As OCM incluem uma série de mecanismos que regulamentam a producéo
e o comércio destes produtos no seio da Unido. As garantias oferecidas ao abrigo destes
mecanismos variam consoante as caracteristicas especificas de cada produto. As medidas de
mercado das OCM inscrevem-se no primeiro pilar da PAC.

Até a entrada em vigor da OCM Unica em 2007 (Regulamento (CE) n.° 1234/2007) havia
21 OCM especificas, que se regiam por regulamentos de base préprios. Originariamente as
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OCM centravam-se essencialmente em precos garantidos. Entretanto, estes precos garantidos
foram sendo progressivamente reduzidos através de uma compensacao integral, no inicio, para
ser posteriormente parcial, por via da concessdo de ajudas diretas. Na sequéncia da reforma
de 2003, grande parte das ajudas diretas que estavam integradas nas varias OCM foram
progressivamente dissociadas da producdo (com a criacdo do regime de pagamento Unico) e
transferidas, numa primeira fase, dos regulamentos especificos das OCM para o Regulamento
(CE) n.° 1782/2003 e, posteriormente, na sequéncia da adocdo do «exame de salde», para
o Regulamento (CE) n.° 73/2009.

As sucessivas reformas conduziram, assim, a uma transformacdo dos instrumentos de
intervencdo, que agora sdo considerados como «redes de seguranga», ou seja, sé em caso
de crise decorrente de perturbagdes significativas nos mercados é que se recorre a elas. No
tocante as medidas de apoio aos precos, apenas se mantiveram os precos de intervencéo (isto
é, o preco garantido abaixo do qual um organismo de intervencdo designado pelos Estados-
Membros compra as quantidades produzidas e procede ao seu armazenamento). Quanto ao
ambito das intervencdes, este sofreu uma reducéo consideravel (ver ponto infra relativo ao
financiamento da OCM pela UE).

A nova OCM pés-2013

As regras relativas a OCM s3o particularmente complexas. O Regulamento de base contém
232 artigos, a que se vém acrescentar multiplas disposicdes resultantes de atos delegados e
de atos de execucdo.

A OCM comporta uma vertente interna (intervencdes no mercado, regras relativas a
comercializagdo e as organizacbes de produtores) e uma vertente externa relativa as trocas
comerciais com os paises terceiros (certificados de importacdo e de exportacéo, direitos de
importacdo, gestdo dos contingentes pautais, restituicdes a exportacdo, etc.). Por outro lado,
a OCM aborda igualmente as normas em matéria de concorréncia aplicaveis as empresas
e as normas relativas aos auxilios estatais. A OCM inclui ainda disposi¢des gerais aplicaveis
a medidas excecionais (homeadamente medidas para prevenir perturbacdes do mercado
decorrentes de flutuagdes de precos ou de outros fatores e medidas de apoio em caso de surto
de doencas animais ou de perda de confianca por parte dos consumidores devido a riscos
para a saude publica, a sanidade animal ou a fitossanidade, assim como medidas relativas a
praticas concertadas adotadas aquando de desequilibrios graves nos mercados) e um novo
fundo de reserva para fazer face a crises no sector agricola.

Este fundo de reserva é um instrumento novo que se destina a apoiar o sector em
caso de crise que afete a producdo e/ou a distribui¢do. Este fundo é fixado todos os anos
mediante reduc¢des aos pagamentos diretos no ambito do mecanismo de disciplina financeira
(Regulamento (UE) n.° 1306/2013). A disciplina financeira aplica-se unicamente aos pagamentos
diretos superiores a 2 000 euros. As verbas do fundo de reserva que ndo sao utilizadas num
determinado ano revertem para os agricultores. Para o periodo 2014-2020, o fundo de reserva
incluiu sete fragdes anuais de valor igual, a saber 400 milhdes de euros (ou seja, ao todo 2 800
mil milhdes de euros). O fundo de reserva de crise pode ser utilizado para financiar medidas
excecionais que visem fazer face a perturbacdes do mercado.

Os sistemas de intervengdo publica e de ajuda a armazenagem privada foram revistos
de modo a melhorar a sua capacidade de resposta e eficacia. Por exemplo: O periodo de
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intervencdo para a manteiga e o leite em pd desnatado foi prorrogado por um més; No caso
de os limites méaximos serem ultrapassados, estava prevista uma adjudicacdo automatica para
o leite e o leite em pd desnatado; no caso da manteiga, o volume méximo para a compra a
preco fixo foi aumentado para 50 000 toneladas; Além disso, certos queijos de denominagéo
de origem protegida (DOP) ou indicacdo geogréfica protegida (IGP) foram elegiveis para a
ajuda a armazenagem privada.

Quanto as medidas de controlo da oferta, o regime de quotas do agucar cessou em 30 de
setembro de 2017. Para o periodo 2016-2030, foi criado um novo regime de autoriza¢des para
novas plantagdes. As autorizagdes de plantagdes de vinhas poderdo aumentar no maximo 1 %
por ano.

Ja no setor do leite, as quotas expiraram, como previsto, em 31 de marco de 2015. As
disposicdes do «minipacote leite» sobre as relagdes contratuais no setor do leite e dos
produtos lacteos (Regulamento (UE) n.° 261/2012) foram incorporadas no novo regulamento.
Estas disposi¢cdes tém por objetivo reforcar o poder de negociagdo dos produtores de leite
na cadeia de abastecimento. Por outro lado, permitem que os Estados-Membros insistam em
contratos escritos entre os agricultores e os transformadores de produtos lacteos. Além disso,
permitem que os agricultores negoceiem coletivamente os contratos através das respetivas
organizagdes de produtores. A oferta de queijos DOP/IGP pode igualmente ser regulada por
organizacdes de produtores.

Por outro lado, os programas de promogao do consumo de fruta e de leite nas escolas
foram prolongados e o orgamento anual atribuido ao programa de promogao do consumo
de fruta nas escolas foi aumentado de 90 para 150 milhées de euros. O Regulamento (UE) n.°
216/791 fez com que houvesse uma melhoria do funcionamento destes programas.

As disposicdes relativas as organizacdes, associacdes de organizacdes de produtores e
organizagdes interprofissionais foram alargadas a todos os setores, de molde a reforcar o
poder de negociacdo dos agricultores. O financiamento necessério provird do orgamento
para o desenvolvimento rural. Por outro lado, as organiza¢des de produtores dos setores
do azeite, das culturas arvenses e da carne de bovino podem, sob reserva de determinadas
condigdes, participar em negociacdes coletivas em nome dos seus membros. Em alguns
casos, as organiza¢bes de produtores reconhecidas, as associacdes de tais organizacdes e as
organizacgdes interprofissionais reconhecidas podem ser autorizadas pela Comissdo a tomar
medidas temporarias de estabilizacdo dos mercados, tais como a retirada do mercado e a
armazenagem por operadores privados.

O novo regulamento mantém as restituicdes a exportacdo para paises terceiros, mas apenas
em relacdo a certos produtos, e sempre que as condicdes do mercado interno correspondam
as previstas para medidas excecionais.

O alinhamento da PAC com o Tratado de Lisboa (em particular no tocante a assuntos
relacionados com a aplicacdo do artigo 43.°, n.° 3, do TFUE, que prevé que o poder de
tomada de decisdo cabe unicamente ao Conselho) foi uma questdo espinhosa durante as
negociacdes da reforma da OCM. Assim, algumas medidas referentes a intervencéo publica e
a armazenagem privada, aos regimes de distribuicdo nas escolas, as restituicdes a exportacdo
e ao setor do aclcar sdo agora da competéncia exclusiva do Conselho (Regulamento (UE) n.°
1370/2013 do Conselho).
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Financiamento da OCM

A OCM ¢ financiada pelo Fundo Europeu Agricola de Garantia (FEAGA). Em 2018, o
conjunto das medidas relacionadas com as intervencdes nos mercados correspondeu a cerca
de 2,7 mil milhdes de euros, ou seja, 6,1 % do total das despesas do FEAGA. O Quadro 1
mostra claramente a forte reducdo dos montantes consagrados as restituicdes a exportagao.

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Armazenamento 93,6 -1946 174 251 5,1 18,4 52,4 27,6 182,3
Restituicdes a exportacéo 385,1 179,4 146,7 62,4 4,5 0,3 0,6 0,0 0,1
Outras medidas de mercado 3454,8 34283 33445 32172 25796 26980 31852 3061 25271

Total 39335 34131 35086 33047 25892 2716,7 32382 30886 27094

Quadro 1 - Despesas do FEAGA relativas a intervengées nos mercados agricolas (em milhées de euros)
Fonte: Relatdrios financeiros da Comisséo ao Parlamento Europeu e ao Conselho

Contrariamente as ajudas diretas e ao desenvolvimento rural, as medidas de mercado ndo
sdo objeto de dotagbes orcamentais nacionais afetadas antecipadamente. Para o periodo
2014-2020, os fundos disponiveis para as politicas dos mercados da UE (incluindo o fundo
de reserva para crises) deveriam corresponder a cerca de 4 % (17,5 mil milhdes de euros) do
orcamento total da PAC.

As crises nos setores do leite, da carne de suino e das frutas e produtos horticolas ditaram o
recurso a OCM. Em marco de 2016, a Comissao acionou, pela primeira vez, uma das medidas
excecionais (ao abrigo do artigo 222.° do Regulamento OCM), que permitiu as organizagdes
de produtores, as organizacdes interprofissionais e as cooperativas no setor do leite celebrar
acordos voluntarios para limitar a producdo. A esta decisdo acrescentou-se o aumento
temporéario dos auxilios estatais e a duplicacdo dos limites méximos de intervencdo para o leite
em po6 desnatado e manteiga. Por Gltimo, o pacote de medidas de setembro de 2016 previa um
regime a escala da UE para incentivar a redugao da producéo de leite (150 milhdes de euros),
um auxilio de ajustamento condicional que os Estados-Membros teriam de definir e aplicar a
partir de uma lista proposta pela Comissdo (350 milhées de euros que os Estados-Membros
poderiam complementar por fundos nacionais de montante idéntico), medidas técnicas para
permitir uma certa flexibilidade (hnomeadamente em matéria de apoio ndo dissociado), um
apoio aliquidez e mecanismos reforcados para a rede de seguranca (prorrogacdo das medidas
de intervencdo e de apoio a armazenagem privada de leite em pé desnatado). Até a data, a
reserva para crises nao foi utilizada.

O grupo de trabalho criado em janeiro de 2016 para refletir sobre o futuro da politica dos
mercados agricolas apresentou o seu relatério final em novembro de 2016. O Parlamento
Europeu retomou as sugestdes do grupo de trabalho apresentando nomeadamente alteracdes
complementares a proposta de regulamento «Omnibus» (COM(2016)0605, de novembro de
2016) durante a reviséo intercalar do quadro financeiro plurianual 2014-2020. Em outubro de

2017 alcangou-se um acordo com o Conselho. O respetivo texto foi publicado em dezembro
desse ano (Regulamento (UE) n.® 2393/2017).

Papel do Parlamento Europeu

O primeiro ato legislativo agricola aprovado pelo Parlamento Europeu e pelo Conselho
no quadro do processo legislativo ordinario foi o «minipacote leite» (Regulamento (UE) n.°

261/2012).
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A OCM foi um dos temas mais controversos das negociagdes sobre a nova PAC. Dos quatro
regulamentos relativos a PAC votados no periodo de sessdes de marco de 2013, o que teve
a votagdo mais renhida foi o Regulamento OCM (375 votos a favor e 277 votos contra). Isto
explica-se pelo facto de este abordar questdes particularmente sensiveis, como a regulacédo
dos mercados agricolas, a aplicacdo das normas de concorréncia a agricultura e os papéis das
instituicdes na PAC (homeadamente, o artigo 43.°, n.° 3, do TFUE). O Parlamento, na qualidade
de colegislador, imprimiu o seu cunho no novo regulamento. A titulo de exemplo, apoiou a
reintroducdo do trigo duro na lista dos produtos elegiveis para intervengdo, o aumento do
limite quantitativo aplicavel a intervencéo publica no caso da manteiga (50 000 toneladas,
contra 20 000 na proposta da Comissdo), a inclusdo dos queijos DOP/IGP na lista dos produtos
elegiveis para ajudas a armazenagem privada, o aumento do limite da ajuda financeira da
UE as organizagdes de produtores e associagdes de organizagcdes de produtores no setor
da fruta e dos produtos horticolas, a prorrogag¢do do regime de quotas do agucar até 2017
e a manutengdo de um regime de autorizages para planta¢des de vinhas apds o termo do
regime dos direitos de plantacao.

Por outro lado, o Parlamento acompanha de perto a elaboracéo, pela Comissao, dos atos
delegados relativos a OCM, a fim de garantir a sua consonancia com o compromisso politico
alcangado aquando da reforma. Com efeito, o Parlamento pode formular objecdes a estes
atos que, se for caso disso, sdo suscetiveis de obrigar a Comisséo a revogar o ato em quest3o.

Além disso, o Parlamento acompanha de perto as medidas adotadas para combater a crise
no setor agricola.

Por ultimo, a fim de complementar o Regulamento OCM, foi publicada em abril de 2019
uma Diretiva relativa as praticas comerciais desleais na cadeia de abastecimento alimentar
(Diretiva (UE) 2019/633), na sequéncia da adocdo, em marco desse ano, da resolucdo do
Parlamento sobre este assunto [P8_TA(2019)0152]. Para combater praticas contrérias a boa-fé
e a lealdade ou que sdo impostas unilateralmente por um parceiro comercial a outro, a nova
diretiva estabelece uma lista minima de préaticas comerciais desleais que ndo sdo permitidas
nas relacdes entre compradores e fornecedores na cadeia de abastecimento agroalimentar.

.2. SEGUROS AGRICOLAS, PECUARIOS E FLORESTAIS

Uma boa gestédo do risco no ambito da atividade agricola é essencial para uma agricultura
sustentavel e competitiva, assumindo particular importancia face ao contexto da globalizagdo,
as preocupacdes ambientais e as alteragdes climaticas. Os seguros de colheitas sdo importantes
instrumentos dessa gestado, proporcionando a partilha do risco do agricultor através de um
instrumento de mercado, mas a dimensao do risco a que o sector agricola estéa sujeito implica
que, muitas vezes, o mercado ndo esteja em condi¢des de oferecer produtos a precos acessiveis
aos agricultores. Por estes motivos, foram criados em alguns paises sistemas publico-privados
de seguros, que tinham por objetivos a viabilizacdo da oferta aos agricultores e a dinamizacao
do mercado. Também em Portugal foi criado, em 1996, o Sistema Integrado de Protecéo
contra as Aleatoriedades Climaticas (SIPAC), através do qual foram estabelecidos mecanismos
de bonificacdo de prémios e mecanismos de resseguro, nomeadamente a compensagao de
sinistralidade.

A partir de 2014 surge um novo Sistema de Seguros de Colheitas no ambito do Programa

o ©

-

MODULO |

MODULOV MODULOIV MODULO il

>
o
'
=
(a]
O
=

BIBLIOGRAFIA



https://eur-lex.europa.eu/legal-content/PT/TXT/PDF/?uri=CELEX:32019L0633&from=PT
http://www.europarl.europa.eu/RegistreWeb/search/simple.htm?reference=P8_TA(2019)0152

Gestdo da Empresa Agricola
MODULO | - Politica Agricola Comum e Associativismo

de Desenvolvimento Rural 2014-2020 (PDR) e em todo o territdrio continental. Este novo
Sistema de Seguros de Colheitas esta assente em 3 principios fundamentais:

e Opera no novo PDR e, portanto, é financiado a 100% por fundos comunitarios;

e E composto por uma apdlice horizontal que abrange todas as culturas no territério
continental e por apdlices especificas mais adaptadas as culturas e regides;

e E um sistema de seguros de colheitas mais universal pois conjugado com o PDR, isto é,
os agricultores que fagam seguros terdo prioridade e majoragdes nos apoios as medidas
do Programa de Desenvolvimento Rural 2014-2020.

Perspetiva-se que com o novo Quadro Comunitario o Sistema de Seguros de Colheita
volte a ser atualizado.

.2.1. IMPORTANCIA DOS SEGUROS NA HARMONIZACAO DOS
RESULTADOS DAS EMPRESAS AGRICOLAS

A Gestéo de risco no ambito da atividade agricola, assume uma importancia crescente face
ao contexto da globalizacdo, das preocupagdes ambientais e alteragdes climaticas. Os seguros
constituem um importante instrumento de gestdo desse risco, proporcionando a partilha do
risco do agricultor através de um instrumento de mercado.

Seguro de Acidentes de trabalho para exploracdes agricolas

Os proprietéarios dos terrenos onde se tem a exploracdo agricola e com pessoal empregue
ao seu servico, quer sejam permanentes ou eventuais, devem estar abrangidos por um seguro
de acidentes de trabalho especifico: o seguro genérico agricola. O seguro de Acidentes de
Trabalho Genérico Agricola tem como objetivo garantir os danos decorrentes de acidentes de
trabalho que ocorram com o envolvimento trabalhadores agricolas por conta de outrem.

De referir que, para facilitar e agilizar os trabalhos, optou-se pela constituicdo de outros
subseguros de trabalho para cada uma das seguintes areas tais como:

® SRCSA (gestao de risco e crimes no sector agricola);

e Seguro - colheitas. Este seguro visa garantir a produgdo, permitindo ao agricultor uma
indemnizacdo em caso de sinistro de origem meteoroldgica. O custo do prémio de
seguro é apoiado até ao nivel maximo de 70% (com comparticipagdo comunitaria).

O Seguro de Colheitas compreende:
1) Seguro horizontal (igual para todas as culturas exceto vinha)
2) Seguros especiais:

e Seguro especial pomdideas no Interior Norte

e Seguro especial tomate para IndUstria

® Seguro especial citrinos no Algarve Barrocal
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e Seguro especial cereja

e Seguro especial pera Rocha Oeste
Mais informacao em: https://www.ifap.pt/web/guest/seguro-colheitas
e Seguro - floresta;
e Seguro — aquicultura (producdo de organismos aquéaticos);

Mais informacédo em: https://www.ifap.pt/web/guest/seguro-aquicola

.3 O ASSOCIATIVISMO AGRICOLA

.3.1. O ASSOCIATIVISMO NA CRIACAO DE ESCALA E A MAXIMIZACAO
DE RESULTADOS

O associativismo agricola (figura 1) é, tal como qualquer outra iniciativa de associacao,
uma forma de relacdes entre diferentes agentes com o objetivo de se aproximarem e, de
forma organizada, melhorar a organizagdo da produgdo, armazenamento e escoamento/
comercializagdo da producdo, questdes particularmente relevantes para os agricultores de
areas mais desfavorecidas ou com menor volume de producgdo. O associativismo tem como
objetivo ultimo capacitar competitivamente as empresas agricolas a partilhar recursos, mediar
riscos ou oportunidades e ainda coordenar profissionais agricolas de modo a aumentar e
potenciar a criacdo de economias de escala e assim maximizar os resultados.

AssociagBes Agricolas

Cooperativas Agricolas
g
Sociedades de Agricultura de Grupo

Associativismo Agricola Organizagdes de Produtores ‘

Agrupamentos de Produtores multiprodutos

Associacdes Interprofissionais
9

Confrarias

Figura 1. Associativismo Agricola

.3.1.1. ASSOCIACOES AGRICOLAS

Uma Associacdo Agricola agrupa agricultores ou outros profissionais agricolas empenhados
no desenvolvimento de atividades de ambito agricola, que contribuam para a satisfagdo das
suas necessidades individuais sentidas por todos e ou de representacdo, defesa e promocéo
dos seus interesses socio agrarios. Consoante o enfoque do seu objeto social, assim as
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associagdes agricolas poderao ser de tipo socioprofissional ou socioecondmico. As primeiras
com objetivo centrado na valorizacdo profissional, na dignificagdo e na defesa dos interesses
dos seus associados com vista a melhoria do seu rendimento e condicdo social ou a promogao e
defesa dos direitos laborais. As segundas com o objetivo centrado na resolugdo de problemas
econémicos na esfera da producéo, do transporte, da transformacao e da comercializacdo dos
produtos agrarios, ou do aprovisionamento de fatores de producdo, da utilizagdo comum de
maquinas, da assisténcia técnica, do crédito e da prestacdo de servicos em geral. A forma da
sua constituicdo e funcionamento rege-se pelo Regime Geral juridico pelos artigos 167° a 184°
do Cddigo Civil que preveem:

Ve
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e Ato de constituicdo e estatutos;

® Forma e comunicacao;

* Modificacdes do ato de constituicdo ou dos Estatutos;

e Titulares dos 6rgaos da associagao e revogacao dos seus poderes;
e Convocacgéo e funcionamento do érgdo da administracdo e do conselho fiscal;
e Competéncia da assembleia geral;

e Convocacéo da assembleia;

e Forma de convocacio;

e Funcionamento;

® Privacdo do direito de voto;

e Deliberagbes contrérias a lei ou aos estatutos;

® Regime da anulabilidade;

® Protecdo dos direitos de terceiro;

e Natureza pessoal da qualidade de associado;

e FEfeitos da saida ou exclusao;

e Causas de extingao;

e Declaragao da extingao;

e Efeitos da extinc3o.

MODULOYV MODULOIV MODULO Il

Legislagao

Art°(s) 167 a 184 do Cddigo Civil (Constituicdo de Associacéo)

Decreto Lei n® 594/74, de 7 de novembro (Constituicdo de Associacdo)

Mais informacdes em:
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https://www.cases.pt/#economia-portugal, sobre: Identidade Associativa; Constituir
Associacgao; Legislacdo (Normas Constitucionais; Cddigo Civil; Direito de Associagdo);

https://www.dgadr.gov.pt/associativismo.
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.3.1.2. COOPERATIVAS AGRICOLAS

As cooperativas sdo pessoas coletivas auténomas, de livre constituicdo, de capital e
composicdo varidveis, que, através da cooperacdo e entreajuda dos seus membros, com
obediéncia aos principios cooperativos, visam sem fins lucrativos, a satisfacdo das necessidades
e aspiragdes econdmicas, sociais ou culturais daqueles (nos termos do n.° 2, do art.® 2. Nogao
do Cédigo Cooperativo).

Na sua constituicdo e funcionamento as cooperativas obedecem aos seguintes principios
cooperativos: Adesdo voluntéria e livre; Gestdo democratica pelos membros; Participacdo
econémica dos membros; Autonomia e independéncia; Educacdo, formacédo e Informacao;
Intercooperacgao; Interesse pela comunidade.

Compete a CASES - Cooperativa Anténio Sérgio para a Economia Social emitir, anualmente,
credencial comprovativa da legal constituicdo e regular funcionamento das cooperativas. Para
o efeito, divulga informagdes para apoio e esclarecimento ao setor Cooperativo, no endereco
https://www.cases.pt/setor-cooperativo/:

* Informagdo geral;

e (Constituicdo cooperativa;

* |egislagdo cooperativa;

e Atos de comunicacdo obrigatéria a CASES;
® Portal de credenciacdo online;

e Qutros.

As Cooperativas que pretendam ser reconhecidas no ramo agricola deverdo, aquando
da sua constituicdo ou quando procedam a alteracdo dos estatutos, requerer ao Ministério
da Agricultura (MA) a certificagdo da sua natureza agricola, apresentando para o efeito a
documentacdo necessaria a verificacdo da sua conformidade. Assim, para além da credencial
emitida anualmente pela CASES - Cooperativa Anténio Sérgio para a Economia Social
comprovativa da sua conformidade com o Cédigo Cooperativo (Lei n® 119/2015, de 31 de
agosto, alterada pela Lei n.° 66/2017, de 9 de agosto), o MA verifica a sua conformidade com
a legislagdo que estabelece os termos de aplicagdo do Cddigo ao ramo agricola, ou seja o
Decreto-Lei n.° 335/99, de 20 de agosto, alterado pelo Decreto-Lei n.° 23/2001, de 30 de
janeiro, e consequente emissdo do Certificado de Natureza Agricola.

Requisitos para a constituicdo da cooperativa Agricola:

e O numero minimo de cooperadores ndo pode ser inferior a trés, pessoas singulares ou
coletivas que exercam atividades no ambito da agricultura, pecuaria, floresta e conexas,
ou proprietarios de exploracdes que se dediquem as referidas atividades, localizados
na area de atuagdo da cooperativa e que satisfacam as suas exigéncias estatutarias.

* Aprovagdo dos estatutos em assembleia de fundadores

e Apresentacao de ata da Assembleia de Fundadores com o minimo de trés assinaturas.
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e Certificado de admissibilidade/registo de denominagdo no Registo Nacional de Pessoas
Coletivas (Conservatéria do registo comercial);

e Realizacdo do capital social minimo de 5.000,00 €, definido nos estatutos de cada
cooperativa agricola;

e Os estatutos devem definir o célculo da entrada minima de cada cooperador no capital
social, que podera ser proporcional a sua atividade na cooperativa e terd um valor
minimo de 100 euros;

e Nas cooperativas polivalentes o membro é obrigado a subscrever tantas entradas
minimas de capital quantas as seccdes em que pretenda inscrever-se.

Legislacao

Lei n® 119/2015, de 31 de agosto que aprova o Cédigo Cooperativo e que revoga a Lein.°
51/96, de 7 de setembro, alterada com a publicagcdo da Lei n.° 66/2017, de 9 de agosto.

Decreto-Lei n.° 335/99, de 20 de agosto estabelece o regime juridico aplicavel as
cooperativas agricolas.

Decreto-Lei n.° 23/2001, de 30 de janeiro, que altera o Decreto-Lei n.° 335/99, de 20 de
agosto (estabelece o regime juridico aplicavel as cooperativas agricolas).

Processo de reconhecimento

O processo de reconhecimento da natureza agricola de uma Cooperativa traduz-se na
apresentacdo por parte da requerente de todos os elementos referentes ao ato de constituicdo
e de alteracdo dos estatutos, na sua andlise por parte dos servicos competentes, e na emissdo
de um Certificado de Natureza Agricola, competéncia do Diretor-Geral da Direcdo Geral de
Agricultura e Desenvolvimento Rural (DGADR).

O sistema de reconhecimento operacionaliza-se nesta fase através de uma sistematizagcdo
e estandardizagdo da informagédo requerida, por via de formulérios eletrénicos, que para além
disso permitem constituir o processo a remeter em por via eletrénica para a Direcdo Regional
de Agricultura da édrea da sede social da Cooperativa requerente, para emissdo de parecer
e posterior envio a DGADR, servico responsével pela emissdo do certificado de Natureza
Agricola.

Para mais informacao:

https://www.dgadr.gov.pt/reconhecimento-coop, ou consultar as paginas de internet das
Direcdes Regionais de Agricultura e Pescas (DRAP).

1.3.1.3. SOCIEDADES DE AGRICULTURA DE GRUPO (SAG)

As sociedades de agricultura de grupo sdo sociedades civis sob a forma de sociedade
por quotas tendo por objeto a exploragao agricola ou agropecudria realizada por um ndmero
limitado de agricultores, os quais pdem em comum a terra, os meios financeiros e ou outros
fatores de producéo e asseguram conjuntamente a gestdo da empresa e as suas necessidades
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em trabalhos, em condi¢des semelhantes as que se verificam nas exploracdes de caracter
familiar.

Em situacdo de atividades agricolas ou pecuarias ndo conexas com a exploracao da terra
ou em que esta tenha um caracter manifestamente acessorio s6 é admitida desde que sejam
economicamente complementares do conjunto da exploracdo ou das exploragdes associadas
e contribuam de forma relevante para o seu equilibrio. Podem também ser reconhecidas
como SAG, aquelas que sejam constituidas para fazer face a atividades acessorias ou
complementares da atividade agricola ou agropecuéria, designadamente a utilizacdo em
comum de instalacdes, maquinas ou equipamentos, desde que contribuam para o equilibrio
das exploracbes associadas para esse fim e utilizem em exclusivo, produtos das exploracdes
dos sdcios ou prestem servicos dirigidos exclusivamente as suas exploragdes.

S3o objetivos das SAG a promogao e facilitagdo do emparcelamento de exploragdes e
ou evitar a sua divisdo, a constituicdo de empresas agricolas fisica e economicamente bem
dimensionadas, o aperfeicoamento técnico e uma maior eficacia das condicdes de producéo
e organizagdo do trabalho, por forma a proporcionar aos sécios a melhoria da sua situagéo
econdmica, social e profissional.

As SAG dispdem de uma natureza e caracteristicas especificas, estatuida por legislacdo
especial, que define os principios essenciais que regem a sua constituicdo e funcionamento
interno.

O acesso a esses apoios especificos depende da verificagdo pelo Ministério da Agricultura
da sua conformidade com os principios essenciais definidos no estatuto juridico das
Sociedades de Agricultura de Grupo, aprovado pelo Decreto-Lei n® 336/89 de 4 de outubro, e
da consequente emissdo do Alvard de Reconhecimento como SAG.

As SAG podem constituir unidades de integragdo completa ou de integragdo parcial.
A constituicdo de uma SAG de integragdo completa requer que:

e Ossdcios devem ser pessoas singulares, maiores, agricultores a titulo principal, dotados
de capacidade profissional;

e (Os socios tém que exercer a sua atividade a titulo principal na sociedade;
e O numero de sdcios ndo pode ser superior a dez;

e O volume total de trabalho assegurado pelos sécios deve ser equivalente a pelo menos
a 1.5 UHT (unidade homem / trabalho);

e Nenhum sécio pode ser detentor de menos de 10% do capital social;

e Cada sdcio dispde de um Unico voto, independentemente do montante e composicdo
da sua quota;

A constituicdo de uma SAG de integragao parcial requer que:

e Paraalém, das pessoas singulares podem ser sécios pessoas coletivas, designadamente
sociedades de agricultura de grupo, desde que se enquadrem na nogdo de agricultor a
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titulo principal aplicada as pessoas coletivas;

e A qualidade de agricultor a titulo principal dos sécios pode verificar-se em relagéo a
sociedade em si e ou as exploragdes associadas;

e N3o héa limite maximo para o nimero de sécios nem limite percentual minimo para a
participacdo de cada um no capital social;

e N&o é preciso verificar-se o volume minimo de trabalho dos sécios exigido as SAG de
Integracdo Completa.

-
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As Sociedade Agricolas que pretendam ser reconhecidas como SAG, deverdo, aquando da
sua constituicdo, requerer ao Ministério da Agricultura o seu reconhecimento, apresentando
para o efeito a documentagdo necessaria a verificagdo da sua conformidade.

Legislacao

Decreto-Lei n.® 513-J/79

D. R. n.° 296, Série |, Suplemento de 1979-12-26

Presidéncia do Conselho de Ministros e Ministério da Agricultura e Pescas
Define o regime juridico das sociedades de agricultura de grupo.

Decreto-Lei n.® 336/89

D. R. n.° 229, Série | de 1989-10-04

Ministério da Agricultura, Pescas e Alimentacgdo

Estabelece o novo regime juridico das sociedades de agricultura de grupo.
Legislagdo Consolidada

-
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Decreto-Lei n.° 336/89 - Verséo a data de 31-03-2021

Artigo 8.° Regalias e isengdes REVOGADO

Alteracbes Revogado pelo/a Artigo 386.° do/a Lei n.° 2/2020 - Diario da Republica n.°
64/2020, Série | de 2020-03-31, em vigor a partir de 2020-04-01

Para mais informacao:
https://www.dgadr.gov.pt/reconhecimento-sag

.3.1.4. ORGANIZACOES DE PRODUTORES

As organizagdes de produtores sdo um pilar essencial na estruturacdo do tecido produtivo
agricola nacional, com uma importancia relevante na cadeia agroalimentar, em particular
pelo seu contributo ao nivel da concentracdo da produgado de milhares de agricultores,
possibilitando a criacdo de economia de escala e de sustentacdo do poder negocial nas
relagbes comerciais a jusante na cadeia, garantindo, em simultadneo, uma resposta mais célere
da cadeia de abastecimento a crescente procura diferenciada de produtos agricolas por parte
dos consumidores. Sdo objetivos principais, assegurar a concentragdo da oferta, a colocacédo
no mercado e a melhoria da comercializacdo da produgdo dos seus membros.

Podem ser reconhecidas como Organizagdes de Produtores, as pessoas coletivas
constituidas por iniciativa de produtores, para um determinado setor ou produto, que revistam
uma das seguintes formas juridicas: Sociedade comercial por quotas, Sociedade comercial
anénima Cooperativa agricola ou florestal e suas unides.
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Sao formas juridicas de organiza¢des de produtores:
a) Sociedades comerciais por quotas;

b) Sociedades comerciais andnimas;

c) Cooperativas agricolas ou florestais e suas unides.

Podem ainda ser reconhecidas como organizacdes de produtores as sec¢des autbnomas
das cooperativas a que se refere a alinea c) anterior, bem como sécios ou acionistas das
sociedades a que se referem as alineas a) e b), associados para o efeito, desde que os estatutos,
o regulamento interno previsto nos estatutos e aprovado em assembleia geral ou o contrato
de sociedade admitam a sua constituicdo formal para esse fim e garantam a sua autonomia,
designadamente através de disposi¢cdes que impossibilitem revogar ou inviabilizar as suas
decisdes no ambito da sua atuacdo especifica enquanto organizacado de produtores.

Legislacao

No plano europeu - Pelo Regulamento (UE) n.° 1308/2013 do Parlamento Europeu e do
Conselho, de 17 de dezembro, na redagdo dada pelo Regulamento (UE) 2017/2393, do
Parlamento Europeu e do Conselho, de 13 de dezembro.

No plano interno - Pela Portaria n.® 298/2019, de 9 de setembro, retificada pela Declaracdo
de Retificacdo n.° 55-B/2019 (Diario da Republica n.° 215/2019, de 8 novembro), a qual
estabelece as regras nacionais de reconhecimento destas organiza¢des, complementando
o regulamento.

OTC - Orientagao Técnica Complementar a Portaria n.° 298/2019 - agosto 2020

Atuando no Setor das Frutas e Produtos Horticolas, as Organizacdes de Produtores devem
ainda observar o Regulamento Delegado (UE) 2017/891 da Comissdo, de 13 de marco,
alterado pelo Regulamento Delegado (UE) 2018/1145, de 16 de agosto.

Para mais informac&o, consultar a pagina de internet das DRAP
https://portal.drapnorte.gov.pt/servico/desenvolvimento-rural/organizacao-de-produtores

https://www.drapc.gov.pt/servicos/desenvolvimento/op.php

1.3.1.5. AGRUPAMENTOS DE PRODUTORES MULTIPRODUTOS

De acordo com o Recenseamento Agricola de 2019, verificou -se um aumento da dimenséo
das exploracdes agricolas e um aumento significativo da Superficie Agricola Util (SAU), bem
como um aumento significativo das exploracdes certificadas para a produgdo em modo
biolégico, porém continuam a predominar as pequenas explora¢des agricolas com menos de
2 ha representando 73 % das exploracdes com 9 % da SAU.

A importéncia a nivel nacional da existéncia de exploracdes e produtos que claramente
apresentam especificidades que ndo lhes permite enquadrarem-se na légica da
comercializacdo em escala, inerente a especializacdo em fileira e consequentemente com
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dificuldade no acesso as cadeias de distribuicdo, importa distinguir entre organizagdes de
produtores orientadas para a concentracéo por fileira, dependentes da escala do negdcio, e
os agrupamentos de produtores com atividade multiprodutos, orientados para uma economia
agricola de proximidade ou de nicho de mercado, designadamente em modo de producéo
sustentavel, como seja a agricultura em modo de producéo bioldgica, ou tipo de exploracdo
com caracteristicas especificas como seja o estatuto de agricultura familiar.

AssimaPortarian®123/2021 de 18 dejunho estabelece asregras nacionais de reconhecimento
de Agrupamentos de Produtores Multiproduto, consagrando as seguintes categorias de
Agrupamentos de Produtores:

1) Detentores do estatuto de agricultura familiar a que se refere o Decreto-Lei n.° 64/2018,
de 7 de agosto, e a Portaria n.° 73/2019, de 7 de marco;

2) Agrupamentos de Produtores em modo de produgao biolégico;

3) Agrupamentos de Produtores de produtos certificados, nomeadamente Denominagéo
de Origem Protegida (DOP) e Indicacdo Geografica Protegida (IGP);

4) Agrupamentos de Produtores em outros modos de produgédo sustentével, localizados
em territdrios vulneraveis, de acordo com a Portaria n.° 301/2020, de 24 de dezembro.

O reconhecimento como Agrupamento de Produtores Multiproduto deve:
e Incluir um minimo de 5 produtores;
e Apresentar 50.000€ como valor minimo comercializado;

e Detencdo direta ou indireta de votos ou de capital social de cada membro igual ou
inferior a 20%;

e Abranger mais do que uma das produg¢des previstas no Anexo | da Portaria n. ©123/2021
de 18 de junho.

Para mais informacao:

https://www.dgadr.gov.pt/reconhecimento-de-agrupamentos-de-produtores-
multiprodutos

.3.1.6. ASSOCIACOES INTERPROFISSIONAIS

As Associagdes interprofissionais sdo organizagdes sem fins lucrativos reconhecidas pelo
Ministério da Agricultura (mediante parecer técnico do GPP), as quais ¢ atribuido o estatuto
de pessoa coletiva de direito privado e utilidade publica (caso possuam @mbito nacional).

Sao constituidasporestruturasrepresentativas dasatividadesecondmicasligadasaproducgéo
e a, pelo menos, uma das seguintes fases da cadeia de abastecimento: a transformagéo ou a
comercializagdo, incluindo a distribuicdo de produtos agroalimentares (podem ainda incluir
representantes dos consumidores), tendo por alguns dos seus principais objetivos:
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1) Contribuir para um melhor conhecimento e transparéncia da produgdo e do mercado,
designadamente através da publicacdo de informacgado estatistica agregada (custos de
producao, precos, indices de precos, volume e duracdo dos contratos celebrados) e da
analise de tendéncias;

2) Prever o potencial da produgao e registar os precos nos mercados publicos;

3) Contribuir para o estabelecimento das relagdes contratuais entre os agentes econémicos
e elaborar contratos-tipo compativeis com as regras da UE;

4) Promover programas de investigacdo/inovacdo e desenvolvimento, com vista a obter
maior valorizacdo do potencial dos produtos e melhores adaptacdes as necessidades
dos mercados;

5) Explorar potenciais mercados de exportacdo e desenvolver acdes de promocéo de
produtos agroalimentares nos mercados interno e externo;

6) Incentivar/contribuir para assegurar controlos sanitérios e de qualidade ao nivel da
producao, da transformacdo e do acondicionamento do produto final;

7) Contribuir para a defesa do ambiente, através da implantacdo de solu¢des que
conjuguem &ticas de sustentabilidade econdmica e ambiental;

8) Desenvolver a¢bes tendentes a garantir um equilibrio adequado da oferta e da procura
no setor respetivo;

9) Contribuir para a certificagdo do produto final, promovendo a agricultura biolégica e as
denominagdes de origem, as marcas de qualidade e as indica¢bes geograficas

Para que possam ser reconhecidas, as Organizacdes Interprofissionais deverdo reunir
representantesde, pelomenos, 20% dosagentesecondmicosligadosaprodugdo, transformacéo
e/ou comercializagdo e abranger no minimo 20% do volume da producéo, transformacgao e/ou
comercializagdo do produto ou produtos em causa na regido onde exercem a sua atividade.
Os estatutos das Organizagdes Interprofissionais reconhecidas deverdo incluir disposicdes
que garantam o futuro direito de se associar a qualquer Organizacado, de ambito nacional,
regional ou local, quando estiver em causa um produto especifico.

Cabe as Organizagdes Interprofissionais estabelecer o regime de quotizacdo a aplicar aos
seus associados, aspeto que devera estar contemplado nos seus estatutos.

As Organizacdes Interprofissionais podem promover a celebracdo de acordos entre as
estruturas que as integram que prossigam os objetivos estabelecidos para aquelas Entidades,
podendo os mesmos ser aprovados pelo Ministério da Agricultura quando assumirem a
forma de contratos-tipo ou determinadas acdes comuns que incidam sobre a qualidade dos
produtos, sua normalizacdo e acondicionamento, protecdo do meio ambiente, divulgacéo
sobre produgdes e mercados e ainda acdes de promocéo e valorizacdo do respetivo produto
ou setor. As regras dos acordos aprovados poderao ser extensiveis total ou parcialmente
ao conjunto de operadores do setor ou produto, sendo que nessas situagdes obrigam os
operadores econdmicos do setor que ndo sejam membros da organizagado.
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Legislagao

Nacional

Lei n° 123/97, de 13 de novembro — Estabelece as bases do interprofissionalismo
agroalimentar

Portaria n® 967/98, de 12 de novembro — Estabelece as regras de aplicacdo do regime de
reconhecimento das organiza¢des interprofissionais. Alterada por Portaria n°® 35/2008,
de 11 de janeiro

Decreto-Lei n°® 376/98 de 24 de novembro — Estabelece a representatividade das
organizagdes de ambito nacional ou de &mbito regional ou local, porfileira agroalimentar
e para cada estddio dessa fileira, para aderirem as organizagdes interprofissionais
quando estiver em causa um produto especifico.

Comunitéria

Reg. (EU) n°® 1308/2013 do Parlamento Europeu e do Conselho de 17 de dezembro —
Estabelece uma organizagdo comum dos mercados dos produtos agricolas e revoga
os Reg. (CEE) n.° 922/72, (CEE) n.° 234/79, (CE) n.° 103797/2001, (CE) n.° 1234/2007 do
Conselho (Cap. Il do Titulo Il da Parte Il e Cap. | da Parte IV)

Para mais informacao:

https://www.gpp.pt/index.php/organizacoes-interprofissionais/organizacoes-
interprofissionais

PDR 2020 — Programa de Desenvolvimento Rural 2014 — 2020:

e Acdo 5.2 da medida 5/ Organizacdo da producéo

Autoridade da Concorréncia

Bases do interprofissionalismo florestal (Lei n°® 158/99)

Comissao Europeia / Direcdo Geral da Agricultura e Desenvolvimento Rural

Comissdo Europeia / Direcido Geral da Concorréncia

1.3.1.7. CONFRARIAS

As confrarias sdo uma forma antiga que remonta a idade média, de associacdo de um
grupo de pessoas que tém ou defendem um interesse comum. No caso das confrarias que
se constituem em torno de um bem ou motivo agricola, constituem uma pessoa juridica de
direito privado, sem fins lucrativos, e tem por objeto a defesa, o prestigio, a valorizacdo, a
promocao desse bem ou motivo agricola.

Asuaregénciafaz-se por via de aprovagdo de um regulamento que entre outras atribuicoes,
deve prever relativamente ao objeto alvo da sua constituicdo:

1) Estabelecer ligagdes com produtores, restauradores, agentes econémicos, entidades
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privadas e outras confrarias;

2) Promover umasa e frutuosa colaboracdo com instituicdes, organismos, servigos publicos
e cooperativas que intervém no objeto alvo da confraria, no pais e no estrangeiro —
designadamente no que respeita aos interesses dos associados;

3) Promover e apoiar a valorizagdo dos conhecimentos dos seus associados;

4) Fomentar, divulgar e contribuir para o estudo, avaliacdo, definicdo e implementacao
das grandes linhas de orientacdo das politicas econémica e cultural;

5) Promover e apoiar medidas de caracter associativo que tenham em vista o convivio,
solidariedade e boas relacdes entre os seus associados.

Aos seus associados é dado o nome de confrades ou confreiras, podendo de acordo com
o estatuto existirem diferentes categorias como confrade novigo, irmao, fundador, honra e
devogao, mérito e protetor.
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O Marketing é um dos elementos presentes no processo que permite a criagdo, promogao
e oferta de bens e servicos a consumidores e empresas. Em muitos paises, os produtos fisicos
constituem a grande parte da produgédo e do esforco de Marketing. Pela sua tangibilidade, é
desde logo mais facil para os consumidores avalia-los. Mas existem outras formas de comunicar
com o mercado. A medida que as economias se vao desenvolvendo, vao também aumentando
as atividades que se centram na producao de servicos. Os servicos incluem atividades como o
aluguer de uma maquina agricola, uma consulta veterinaria ou uma consulta de um Engenheiro
Agrério. Muitas ofertas de mercado sdo constituidas por uma combinac&o variadvel entre bens
e servicos, como por exemplo a compra de uma refeicdo, que combina a refeicdo adquirida
com o servico prestado para a sua obtencdo. A combinacéo de bens e servigcos distintos pode
criar, organizar ou vender experiéncias. Por exemplo, na &rea da oferta turistica, o turismo rural
tem capacidade de oferecer experiéncias agrérias e rurais aos seus clientes, proporcionando
uma oferta de experiéncias Unicas que permitem a sua diferenciagdo perante outras ofertas
turisticas.

As funcdes dos responsaveis de Marketing passam pela estimulacdo da procura dos
produtos de uma organizacdo, utilizando para tal diversos conceitos e ferramentas como a
segmentacdo dos mercados, a diferenciagdo dos produtos, a definicdo dos precos, a gestdo
de marcas, etc.

Marketing é o conjunto de técnicas e métodos aplicados ao estudo das necessidades
dos mercados e seus principais componentes, como publicos, vendas e produtos para o
desenvolvimento das empresas.

Agroalimentar diz respeito simultaneamente a agricultura e a alimentacéo. E referente a
alimentagdo com base em produtos agricolas e a transformacéo e armazenamento de produtos
alimentares de origem agricola.

O setor agroalimentar portugués é caracterizado pela criagdo de produtos marcadamente
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portugueses, com um nivel de competitividade ja elevado e crescente nos mercados externos.

A industria agroalimentar incumbiu-se de melhorar os sistemas de seguranca alimentar
e isso refletiu-se na confianca cada vez mais expressiva de novos consumidores e em novos
mercados, e, teve que apostar também no reforco da imagem dos seus produtos, fazendo
investimentos consideraveis em marketing.

O mercado é uma instituicdo social que estabelece as condicdes para a troca de bens e
servicos. No mercado, os vendedores e os compradores criam uma relacdo comercial para
desenvolver transacdes, trocas ou acordos. Pode dizer-se que, para além do espaco fisico, o
mercado surge ou se materializa quando os vendedores se relacionam com os compradores e
se articula um mecanismo de procura e oferta.

A nogao de mercado-alvo diz respeito ao destinatério ideal de um produto ou servico. O
mercado-alvo, por conseguinte, é o sector da populagdo ao qual se destina um bem.

O mercado alvo também é comumente conhecido como “publico-alvo”. E o uso desse
termo é mais presente quando se deseja definir um publico para uma campanha de marketing,
por exemplo.

A definicdo do mercado alvo ou publico-alvo, no marketing, é um dos passos essenciais no
que diz respeito as estratégias de uma empresa ou negdcio. Definir qual o publico que precisa
atingir ajuda na hora de escolher as ferramentas, plataformas e acdes que devem ser usadas.
Em inglés, o mercado alvo é conhecido como “target” (alvo).

O posicionamento de mercado € a forma como as empresas sdo vistas pelo publico. Esta
imagem é desenhada pelas empresas a partir de estratégias para criar identidade relativamente
a prépria empresa ou a um produto em particular, de maneira que eles possam ocupar um
lugar claro, distinto e desejavel na mente do publico-alvo em relagdo as marcas concorrentes.

Quando a empresa define qual serd o seu posicionamento no mercado, necessita estar
atenta a determinados fatores, de modo a entender se o que acontece na préatica esta de
acordo com seu planeamento. Alguns destes fatores tém a ver com seu preco, agdes de
concorrentes e portfélio, mas outros aspetos podem também interferir em sua estratégia.

Desta forma identificam-se 9 fatores que podem ter impacto no posicionamento de
mercado de uma empresa:

O perfil de pessoas a quem se pretende vender os produtos é determinante

1) Publico-alvo ) .
para orientar todas as suas escolhas posteriores.

Deve ter-se em mente quais sdo os gastos para manter uma empresa aberta
antes de definir a sua posi¢do no mercado. Pode pretender-se ter uma
2) Custos do negécio posi¢do marcada por um prego mais baixo, mas se os gastos forem mais
elevados que os dos concorrentes, ndo havera sustentabilidade do negdcio
a longo prazo.
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3) Preco

4) Local da loja

5) Portfélio

6) Concorrentes

7) Estratégia de divulgacdo

8) Diferenciagao

9) Gestao

O preco € um fator determinante na compra por parte do publico-alvo.
Se decidir utilizar uma margem muito alta, superior a média praticada pelos
seus concorrentes, isso poderd ter um impacto negativo na sua posicdo de

mercado e a forma como o consumidor se relaciona com a marca.

A localizagdo de um espaco fisico de venda é a chave de sua capacidade de
atrair clientes.

Se a loja esté localizada em regides mais nobres ou periféricas da cidade,
em regides de praia ou no interior, isso certamente terd impacto no seu
posicionamento de mercado. Os Consumidores de cada regido possuem
desejos distintos e um comportamento e expectativas particulares durante a
compra de um produto.

Com quais produtos e marcas trabalha? E natural que o seu portfélio tenha
que estar em linha com o tipo de mercado a que se destina. A escolha
precisa estar alinhada com o conceito que se pretende passar.

As acdes da concorréncia podem modificar rapidamente a percecdo que os
clientes tém.

E necessario acompanhar os concorrentes de perto e identificar estratégias
de mercado adotadas por eles. Tendo estas informacgdes, € necessario tomar
agdes no negdcio que mantenham a percecao sobre a sua marca e posi¢ao
de mercado.

A escolha de um canal errado ou uma mensagem errada podem fazer com
que o consumidor fiqgue com uma ideia negativa ou errada do produto. E
necessario ter uma boa estratégia para chegar ao consumidor, seja com uma
boa publicidade ou imagem do produto a pér no mercado.

A existéncia de diferenciadores pode ter um impacto na percegdo do seu
publico e do seu posicionamento no mercado. Se investe em tecnologias
e tem um atendimento de exceléncia, é natural que o consumidor se sinta
atraido. Por isso, se pretende aumentar o prec¢o, vale a pena analisar que
elementos diferenciadores podera oferecer para melhorar a relacdo que tem
com o consumidor.

O seu modelo de gestdo tem impacto no mercado, j& que ird interferir nas
estratégias, afetando a percecédo do publico e influenciando a procura.

O marketing-mix é o conjunto de ferramentas de marketing que a empresa combina e
utiliza para atingir os objetivos que pretende no mercado-alvo (Kotler, 2002). Compreende
tudo o que a empresa pode fazer para influenciar a procura do seu produto ou servico.

O marketing-mix de uma empresa engloba a definicdo de um conjunto de politicas ao nivel
das principais variaveis de marketing: produto, preco, distribuicdo e comunicacao.

E aquilo que oferece e que o cliente comprara (apenas se tiver uma necessidade ou um
desejo por satisfazer e desde que o produto oferecido solucione o problema).

O produto agroalimentar diz respeito simultaneamente a agricultura e a alimentacéo,
bem como ¢é relativo a alimentacdo com base em produtos agricolas e a transformacéo e
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armazenamento de produtos alimentares de origem agricola.

Os mercados e os produtos ndo sdo estaticos, evoluindo ao longo do tempo, sendo
comum falar-se do conceito de ciclo de vida de um produto. E importante perceber a fase
do ciclo de vida em que os produtos ou mercados onde atuamos se encontram, uma vez que
as estratégias e as politicas sdo certamente diferentes em cada fase do ciclo de vida. Este
ciclo de vida de um produto representa a sua evolugdo ao longo de um periodo de tempo e
compreende quatro fases: langamento, crescimento, maturidade e declinio, como pode ser
visto na Figura 2.

Viol. Vendas

= Tempo

Lancamento Crescimento Maturidade Declinio

Figura 2 - Ciclo de Vida do produto

A fase de lancamento ¢é caracterizada pelo aparecimento de novas competéncias,
tecnoldgicas ou outras.

As empresas que mais rapidamente conseguirem dominar essas competéncias, mais
rapidamente vao adquirir vantagens competitivas sobre os seus concorrentes. Nesta fase
sd0 necessarios investimentos e, por isso, a rendibilidade ndo costuma ser muito elevada,
comegando a aumentar na fase de crescimento, caracterizada por uma taxa de expansao mais
elevada, fazendo aumentar a atratividade do negdcio e atraindo assim mais clientes. O fator-
chave de sucesso nesta fase, é dotar-se de meios que permitam que a empresa cresca mais
rapidamente do que os seus concorrentes.

A fase de maturidade é caracterizada por uma estabilizacdo dos fatores de evolucdo do
“jogo” concorrencial. A crescente fidelizagdo dos clientes, a estabilidade das tecnologias (cujo
ciclo de renovacéo se vai alongando) e a fraca atratividade para a entrada no mercado de novos
concorrentes contribuem para fixar as posicdes. Nesta fase, é normal o desaparecimento de
concorrentes e as fusGes e aquisi¢cdes entre eles. O fator-chave de sucesso nesta fase, reside
na adoc¢do de uma estrutura que permita melhorar a produtividade e reduzir os custos, uma
vez que as margens tém tendéncia a diminuir.

A fase de declinio é acompanhada por uma modificacdo progressiva da estrutura da
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concorréncia nalinha de evolugdo anunciada na fase de maturidade. Os principais concorrentes
que se mantém, repartem entre si a quase totalidade do mercado, cujo volume vai decrescendo
a um ritmo mais ou menos acelerado. E normal ocorrerem reestruturacbes nas empresas e, se
as barreiras a saida ndo sdo muito elevadas, a “desisténcia” de concorrentes pode verificar-se.
O fator-chave de sucesso nesta fase é a reducdo de custos.

Um Subproduto é um produto secundério ou acidental resultante de um processo de
fabrico, podendo ser util e comercializavel ou simplesmente considerado como um residuo.

As perdas sdo os produtos nao recuperaveis porque nao estdo em condi¢des de consumo.

Quanto aos desperdicios é um dos tipos de perda que ocorre na cadeia produtiva dos
alimentos, que vai da producédo até o consumo, referindo-se especificamente as perdas
deliberadas que ocorrem na comida apta para o consumo, seja por descarte ou pela sua néo
utilizacdo.

Num sentido amplo, oferta é uma denominacgdo genérica paraindicar o que é disponibilizado
ao mercado, independente da sua natureza, sendo utilizada para substituir a expressao
“produto” ou “servico” e também englobar os outros elementos que sdo objeto das acdes
de marketing.

Quanto mais a oferta for diversificada, mais hipoteses tém as empresas para vingar no
mercado.

Em alguns casos, por exemplo no caso de um produto que ainda ndo existe no mercado,
poder-se-a escolher uma marca para o produto e mesmo regista-la, para que seja exclusiva.

O facto de o produto estar associado a uma marca podera ser uma forma de marketing
muito proveitoso caso se consiga que essa marca tenha umaimagem de qualidade no mercado.

Marca de produtos ou servigos:
Constituicao

Pode ser constituida por um sinal ou conjunto de sinais suscetiveis de representacédo
gréfica, nomeadamente palavras, incluindo nomes de pessoas, desenhos, letras, entre
outros, que sejam adequados a distinguir os produtos ou servicos de uma empresa dos de
outras empresas;

Pode, igualmente, ser constituida por frases publicitarias para produtos ou servigos a que
respeitem desde que possuam caracter distintivo.

Duracgao do registo das marcas

10 Anos contados da data da respetiva concessao, indefinidamente renovével por periodos
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iguais.
Direitos conferidos pelo registo das marcas

O registo da marca confere ao titular o direito de impedir a terceiros, sem o seu
consentimento, o uso, na sua atividade econémica, de qualquer sinal idéntico ou confundivel
com essa marca para produtos ou servicos idénticos ou afins aqueles para os quais aquela
foi registada.

Para além desta existem também as Marcas Coletiva e de Base.

As decisbes sobre o preco assumem uma grande importancia para as organizagdes por
varias razdes:

1) O preco é o Unico elemento do marketing-mix que gera rendimento, todos os outros
representam gastos;

2) Tem, geralmente, uma ligacdo direta com a procura;

3) Eavariavel de marketing-mix mais flexivel ja que pode ser alterada com maior facilidade
e rapidez que os restantes elementos;

4) E um potencial indicador de qualidade para os consumidores, ja que, na auséncia
de outras informacdes, estes tendem a equiparar os precos mais altos a uma maior
qualidade.

O preco caracteriza-se ainda por ser abstrato, o que permite que um produto apresente um
preco mais elevado devido ao seu simbolismo ou a sua marca, muito exposto a concorréncia,
o que o torna mais facil de imitar. Por outro lado, o preco pode ser altamente estratégico pois
determina o posicionamento da organizacdo, marca ou produto: ter um preco alto pode ter
como objetivo atrair consumidores com um nivel econémico elevado e manter uma imagem
de prestigio, especializacdo ou exclusividade, enquanto um preco baixo pode ter um publico-
alvo mais massificado, mas também pode estar associado a um nivel de qualidade e prestigio
inferiores.

A distribuicdo deve ser coerente com o posicionamento da empresa. O seu objetivo é
fazer chegar ao consumidor final os produtos e servicos nas condi¢es, quantidades e locais
adequados. Como tal, as decisbes desta varidvel passam pela selecdo dos circuitos, canais
e sistemas de distribuicdo mais vantajosos para cada produto ou servico, tendo em conta o
posicionamento da empresa.

Um dos principais aspetos da definicdo da politica de distribuicdo é a escolha dos canais
de distribuicado a utilizar para fazer chegar de forma eficiente e eficaz os produtos aos seus
clientes de modo a maximizar o grau de satisfacdo destes.

Analisando um determinado mercado de um produto como um todo, podem identificar-se
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vérias opgdes em termos de canais de distribuicdo, dependendo do nimero e caracteristicas
dos intermediarios que existam entre o fabricante e o comprador Gltimo desse produto.

No que concerne a distribuicdo, estd em causa, entre outros aspetos, a definicdo da forma
como a empresa coloca os seus produtos ou servigos a disposicdo dos seus consumidores,
clientes ou compradores. Este aspeto assume muitas vezes uma importéancia fulcral, na medida
em que a eficiéncia da distribuicdo é muitas vezes um fator critico de sucesso para a atividade
das empresas.

Ao nivel dos mercados de consumo (em que os compradores finais sdo os consumidores),
podemos ter varias opcdes, de acordo com os intermediarios eventualmente existentes: venda
direta do fabricante ao consumidor (neste caso nao existem intermediarios); existéncia de um
intermediario (retalhista) entre o fabricante e o consumidor; existéncia de dois intermediérios
(grossista e retalhista) entre o fabricante e o consumidor final, em que o grossista compra ao
fabricante e vende ao retalhista que, por sua vez, vende ao consumidor final; existéncia de trés
intermediarios (agente, grossista e retalhista) entre o fabricante e o consumidor final, sendo
que neste caso o agente se coloca entre o fabricante e o grossista.

No que respeita aos denominados mercados industriais, em que os utilizadores dos
produtos sdo empresas e ndo consumidores finais, temos as seguintes alternativas: venda direta
do fabricante ao comprador industrial, sem intermediérios; existéncia de um intermediério
(distribuidor industrial) que compra ao fabricante e vende ao comprador industrial); existéncia
de dois intermediarios (agente e distribuidor industrial), em que o agente se coloca entre o
fabricante e o distribuidor industrial.

Em qualquer dos casos, as empresas devem definir estrategicamente qual a forma de
cobertura dos canais que pretendem adotar de acordo com as caracteristicas do mercado
onde desenvolvem a sua atividade.

Ao nivel dos canais de distribuicdo é usual fazer-se a distincdo entre canal curto e canal
longo através da utilizacdo de um critério de ndmero de intermediérios existente. Assim,
considera-se canal curto aquele que tem com poucos intermediarios, na pratica até um
intermediario entre o produtor e o consumidor. Neste contexto, fala-se normalmente em canal
longo quando entre o produtor e o consumidor existem dois ou mais intermediarios.

Modalidades de distribuicao:
Distribuicao Direta

Na distribuicdo direta (ou marketing direto) a empresa é a Unica responséavel pela entrega
do produto ao consumidor, ndo existindo qualquer intermediario, a ndo ser a sua propria

forca de vendas (Figura 3).

Figura 3 - Distribuicéo direta

Distribuicdo Indireta

Trata-se de vender através de intermediarios, sejam eles agentes, distribuidores, grossistas
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ou retalhistas (Figura 4).

Consumidor

Grossista Retalhista

Figura 4 - Distribuic3o indireta

Produtor Retalhista

Produtor Grossista

Produtor Distribuidor

Canais Hibridos

Um canal de distribuicdo hibrido é aquele em que a empresa utiliza intermediarios, mas
assume parte do processo de contacto com seus clientes. Ocorre quando a empresa faz a
divulgacgdo direta dos seus produtos (na internet, por exemplo), mas indica os distribuidores
autorizados a fazer a venda fisica.

Aquioprodutor, pretendendo melhoraroseuservico, divide as atividades de comercializacdo
ao longo do canal de distribuicdo entre os agentes que nela atuam.

Assim temos:
e Produtor: produz e vende através da sua estrutura comercial;
e Distribuidor: realiza a distribuicéo fisica sem preocupacdes de carater comercial;

e Unidades de servigo: assegura o servico pds-venda (assisténcia técnica, avaliacdo de
satisfacado do cliente, ...).

Este tipo de canal tem vindo a registar grande desenvolvimento dado que permite combinar
a venda de produtos “online” e “offline”.

As cadeias curtas de abastecimento sdo cadeias que envolvem um ndmero limitado de
operadores econémicos empenhados na cooperacéo, no desenvolvimento econdémico local
e relacBes geograficas e sociais estreitas entre produtores, transformadores e consumidores.

O desenvolvimento de cadeias curtas de abastecimento alimentar e de mercados locais
tem como objetivo assegurar um preco justo para os produtores e relacionar os produtos
alimentares com o seu local de origem.

Como caracteristica temos:
® Reduzido nimero de intermediarios entre o produtor e o consumidor;

e A cadeia do produto é transparente: o consumidor conhece a origem do produto e
aforma como foi produzido;

e A estruturacdo da cadeia alimentar assegura a retencdo pelo produtor de uma parte
equitativa do valor de mercado;

e Os intermediarios tornam-se parceiros nos CCA, comprometidos com a partilha de
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informacéo sobre os produtores, a origem dos produtos e as técnicas de producdo
utilizadas;

® Proximidade geografica entre a origem dos produtos e o local de venda ao consumidor
final.

Hipermercado é um tipo de loja retalhista de grande porte, combinando caracteristicas de
um supermercado com uma loja de departamento. Em Portugal existe uma multiplicidade de
marcas de hipermercados distribuidos por todo o pais.

As vendas online podem ser entendidas como uma modalidade de comércio relativamente
nova. Esta é uma forma de venda que evoluiu muito em pouquissimo tempo, e, é também o
que mais cresce atualmente.

A tendéncia surgiu em 1995, com o langamento do site da Amazon, que foi pioneira neste
campo, a empresa hoje é uma das maiores do mundo.

Em geral, o empresario deverad disponibilizar para o seu consumidor um catdlogo com
todos os produtos que seu negdcio oferece.

Ao escolher um produto, o cliente coloca-o num carrinho de compras virtual e quando
terminar de escolher fard o pagamento de todos os produtos comprados para os receber em
casa ou levantar em loja.

Para que tudo isso funcione corretamente, o empresario vai precisar de uma plataforma
de vendas online. Neste momento existem muitas opc¢des disponiveis no mercado. Um
web designer e um programador informético podem ajudar na tarefa de personalizar essas
ferramentas para adequar tudo a identidade visual da sua empresa.

A comunicacgdo, como elemento do marketing-mix, ja se encontra presente nas variaveis
produto, preco e distribuicdo, uma vez que todas comunicam. A comunicagcdo tem como
principais objetivos a venda, a alteragdo de comportamentos no consumidor, a criagdo de
notoriedade e da imagem de marca, o conhecimento e a mudanca de atitude perante a
organiza¢do, marca, produto ou servigo.

Todos os profissionais que sdo responsaveis por gerir um negécio devem saber como
estabelecer boas parcerias comerciais.
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Seja um negdcio online ou offline, é por meio das parcerias que o empreendedor consegue
fazer o seu trabalho chegar a um publico diferente, que normalmente néo é alcancado pelas
suas estratégias individuais.

Para conseguir parcerias comerciais de sucesso, é necessario seguir alguns passos:

Estudar o seu mercado

Antes de criar o seu negdcio estudou bem o seu mercado e identificou o que as pessoas
querem encontrar nos produtos e servicos que oferece. Entretanto, para fazer parcerias
comerciais, é necessario ampliar o olhar e ver os desejos gerais do seu publico, ou seja,
aquelas que extrapolam a &rea de atuacdo da sua marca. E necessario descobrir as
necessidades que ndo tém a ver diretamente com o que vende, mas que se relacionam e
podem ser supridas por um parceiro.

-

MODULO |

Deste modo, vai saber exatamente com quem se deve unir para completar o que tem e
enriquecer a experiéncia dos clientes.

Conhecer a sua concorréncia

Observar os seus concorrentes pode trazer muitas ideias para o seu negécio e ainda ajudar
a ter uma visdo mais ampla sobre o nicho no qual atua.

E importante ficar de olho nas parcerias estabelecidas pela concorréncia, para ter uma
ideia do que é bem recebido pelas pessoas e conhecer as marcas que ja tém uma certa
credibilidade no mercado.

Quando se tem um negdcio é provavel ter que fazer vérios testes com a sua prépria marca
para compreender o que agrada ao seu publico. Mas nada impede que também aprenda
com os erros e acertos dos outros e tente fazer melhor. Além disso, nessa observacao, vocé
também descobre quais sdo as marcas que estdo abertas para parcerias e pode acabar
encontrando o parceiro certo para a agdo que esté planeando.

Participar em eventos

Fazer networking é fundamental para qualquer empresa ou empreendedor, especialmente
para quem tem um negdcio menor, que precisa de se expandir e ganhar visibilidade e
reconhecimento no mercado.

Uma boa rede de contactos é aquela formada por pessoas ou empresas que servem de
inspiracdo, apoio e oferecem possibilidades de desenvolvimento profissional, mas ndo se
esqueca que essa rede precisa ser bilateral para dar certo. Ou seja, também deve enriquecer
a relacdo com as suas experiéncias e conhecimentos.

MODULOV MODULOIV MODULO il

Para conhecer as pessoas certas, construir um bom networking e, consequentemente,
criar parcerias comerciais, € imprescindivel participar de eventos da sua érea e de areas
que possam acrescentar valor no que faz. Ao participar em eventos como feiras, palestras,
workshops e cursos, por exemplo, pode encontrar vérios outros profissionais que tém
afinidade com o seu negdcio e partilham conhecimento dos mesmos assuntos.
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Pensar nos seus clientes

Muitas parcerias dao errado porque os envolvidos consideram apenas os seus interesses
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financeiros e ignoram as exigéncias dos clientes.

A criagdo de parcerias comerciais deve ser encarada como qualquer outra estratégia de
marketing, que tem o foco no consumidor e, por isso, precisa ser elaborada de acordo com
o que ele procura.

Sendo assim, procure parcerias que realmente facam sentido e tenham o poder de entregar
uma diferenca valiosa para o seu cliente.

Com a parceria comercial, o cliente consegue encontrar, num sé lugar, tudo aquilo que ele
procura, sem ter que se preocupar em pesquisar outras empresas e/ou profissionais por
conta propria.

Boas parcerias enriquecem a sua relacdo com o consumidor, mas parcerias mas podem
fazer perder todo o trabalho que teve para conquistar o cliente.

Comunicar com clareza

No mundo dos negdcios, também é muito comum vermos parcerias que ndo deram certo
por falhas na comunicacédo. As vezes, tem-se a certeza do que se quer, mas ndo se sabe
expressar isso para o parceiro, que pode ter outras expectativas em relacdo a parceria.

Por isso, na hora de combinar os detalhes, deve comunicar-se de maneira objetiva e
facilmente compreensivel. Explicar bem o que se pretende alcancar com essa parceria e
pensar juntos nas melhores estratégias para atingir o publico desejado.

Medir os seus resultados

N3o existe excecdo: para conseguir ter sucesso no negdcio, tudo precisa ser medido,
inclusive as parcerias comerciais.

Antes de procurar parceiros, vai precisar identificar uma necessidade ou oportunidade no
negdcio que pode ser suprida por uma parceria comercial. Afinal, ninguém comeca esse
tipo de relacéo profissional a toa, sem querer alcangar pelo menos um objetivo especifico.

Se nao souber medir e analisar os resultados, ndo se vai conseguir identificar o que deu
certo e o que deu errado, nem qual foi o resultado geral da parceria.

Medir os resultados vai fazer entender, inclusive, se vale a pena manter aquela parceria ou
se o formato usado pode ser repetido com outros parceiros, por exemplo.

Muitos empresérios e/ou empreendedores pensam que o importante é analisar apenas se
as vendas aumentaram, e, se percebem que isso aconteceu, concluem que a parceria foi
um sucesso.

No entanto, é essencial ir para além disso e compreender se os resultados realmente
cresceram méaximo possivel ou se ainda tem algo que pode ser feito para melhorar.

O Gabinete de Planeamento, Politica e Administracdo Geral — GPP dispde de um Sistema
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de Informacdo de Mercados Agricola (SIMA), que informa semanalmente dos precos
praticados nos Mercados de Produgao e nos Mercados Abastecedores, colocando ao dispor
do publico em geral a informagdo sobre os precos médios para determinados produtos
agricolas e pecuarios de producéo convencional e bioldgicos.

Este sistema de informacao é um canal de extrema importancia para orientagdes tanto nas
compras como nas vendas dos produtos agricolas.

Ve

MODULO |

MODULOYV MODULOIV MODULO Il

>
(@)
'
=
o
®)
=

BIBLIOGRAFIA




Gestdo da Empresa Agricola
MODULO il - Contabilidade, Fiscalidade e Gestao na dtica do empresario

MODULO Il

CONTABILIDADE, FISCALIDADE E GESTAO
NA OTICA DO EMPRESARIO

Ve

MODULO |

INTRODUGAO ...ttt e e st ettt ettt e s et e ettt et et et et et et et et et et et et et e s e s et et e s e s e s et et es et et et e s e s e s a e s et e s e s e s nanananseaeneans 42
1.7, ENQUADRAMENTO LEGAL ..o eee e s s ee e 42 =
[11.2. REGIMES DE CONTABILIDADE .......oveoeeoeeeeeeeeeee e se e e eeeee s es e eeeeseeess s e eeseeee e se e seseeeseeesese e eeeeeeeeessseee 43 9
[11.2.1. CONTABILIDADE SIMPLIFICADA .......oovooovmeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s s s eee e se e 43 D
[11.2.2. CONTABILIDADE ORGANIZADA .......oovmiiveeeeeeeeeeeeeeeeeeee e se s eee e eee e ere e 44 8
1.3, PATRIMONIO ..o ee e eee e s ee e 44 =
IIl.4. DOCUMENTOS DE DEMONSTRAGAO FINANCEIRA .........ooovoioeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesee s eeeese e 44 2
LA T INVENTARIO ... e eee e 44 9
H1.4.2. BALANGO ..o e e 45 =
[11.4.3. DEMONSTRAGCAO DE RESULTADOS ... eeeeeeeese e esee s s e e eee e ese e 50 8
[1I1.5. DOCUMENTOS LEGAIS DE GESTAO.........ooooveieeeeeeeeeeeeeeeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeese e eseeeses e seessesees s eesesessessesseeeseseseseannes 55 =
I11.5.1. FATURA; FATURA SIMPLIFICADA OU DOCUMENTO EQUIVALENTE .......ovoivrioeeeoeeeeeeeeeeeese s 55 S
[11.5.2. NOTAS DE DEBITO/CREDITO ... s s eee s 56 o
11.5.3. GUIAS DE TRANSPORTE .....ocovooeeeeeeeeeee oo ee e eees oo ee e eeeeeeeee s se s e e eees e ese e 56 5'
(a)
II.6. A ESTRUTURA TRIBUTARIA E AREAS INCIDENTES ......oooovviireeoeeeeseeeeeeeseeeeeeeesee e seeess s see e ee e 57 o)
6.1 CONSUMO ... e e e 59 =
H1.6.1.1. DESPESAS GERAIS ......ooooveoeeeeeeeeeeeeee e eee e e e ee e see e 59
11.6.1.2. COMPRAS MERCADORIAS/MATERIAS-PRIMAS.........oovooeeeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeeees e eee s 60 S
11.6.2. RENDIMENTO ... e e e s see e eeee e se e esee s e 60 (@)
11.6.3. PATRIMONIO .......cooooeoeeeeeeeeeeeee oo e e se e 60 5'
(@)
I11.7. OBRIGACOES DA EMPRESA AGRICOLA ... ese e 60 o
[11.7.1. OBRIGACOES FISCAIS (IVA; IRS E IRC) c...veoeveeveeeeeeeeeeeeeeeeeeeees e e esee s eee e eeee s ese e 60 =
[11.7.2. OBRIGACOES COM A SEGURANGA SOCIAL ... eee e 61

<
(19
<
o
O
o
—
[
o

o ©




Gestdo da Empresa Agricola
MODULO il - Contabilidade, Fiscalidade e Gestao na dtica do empresario

MODULO Il

CONTABILIDADE, FISCALIDADE E GESTAO
NA OTICA DO EMPRESARIO

INTRODUCAO

A necessidade de conhecimentos nas areas da contabilidade, fiscalidade e gestdo por
parte do Empresério agricola tornou-se nos dias de hoje essencial, pois com o evoluir do
tempo sentiu que o conhecimento nessas areas é crucial a boa gestdo da sua atividade.

Atualmente, a contabilidade é vista como uma ferramenta de gestdo empresarial
indispensavel a continuidade das empresas e a maximizacdo do seu valor, pelo facto de
fornecer informacdo compreensivel, relevante, fidvel e comparavel, que serve de base ao
planeamento, monitorizacdo e controlo das atividades empresariais. E a partir da contabilidade
que se conhece a situagdo econémico-financeira de uma empresa, permitindo aos gestores,
gerentes e decisores tomar decisdes estratégicas com base em dados objetivos e fidedignos,
minimizando falhas e erros de gestao.

Adicionalmente, a informacao fiscal, que provém do cumprimento das obrigacdes fiscais, é
igualmente um elemento importante a gestao global de uma empresa, uma vez que o eficiente
e eficaz desempenho empresarial depende também da gestdo e do planeamento fiscal. O
planeamento fiscal, conhecido como poupanca fiscal, consiste na possibilidade da reducéo
da carga fiscal de modo a delimitar o montante das obrigagdes fiscais, utilizando normas de
desagravamento fiscal, exclusdes tributarias, deducdes, isencdes e beneficios fiscais e atuando
sempre dentro dos limites do quadro juridico existente.

Ter boas bases de conhecimentos nessas areas constitui uma mais-valia ao nivel da
interacdo de processos e procedimentos tornando-os mais eficazes ao nivel administrativo e
organizacional.

I11.7. ENQUADRAMENTO LEGAL

Do ponto de vista da sua natureza juridica as Empresas agricolas podem ser classificadas
da seguinte forma:

Empresario em E constituido por uma pessoa singular que afeta os bens préprios a exploragdo
Nome Individual da sua atividade econdmica, sendo a sua responsabilidade ilimitada;
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E uma empresa que tem um Gnico sécio, com responsabilidade limitada
Sociedade Unipessoal ao valor da quota subscrita. E obrigatério que a empresa tenha na sua
por Quotas denominacéo a expressdo "Sociedade Unipessoal” ou “Unipessoal” antes da
palavra “Limitada” ou “Lda.”;

E uma empresa (sociedade) constituida por mais do que um sécio, com
responsabilidades subsidiérias em relacdo a sociedade e solidarias com os
outros socios;

Sociedade em
Nome Coletivo

E uma empresa (sociedade) constituida por um minimo de dois sécios, com
Sociedade por Quotas  responsabilidades limitadas as quotas subscritas. A denominacéo da firma deve
ser acrescentado "Limitada" ou "Lda.";

E uma empresa (sociedade) constituida por um minimo de cinco sécios, sendo
o capital social minimo de 50.000 euros e tendo as acdes um valor nominal
Sociedade Anénima minimo de 1 euro. A responsabilidade dos sécios é limitada ao valor das agdes
subscritas. Na denominac&o da firma deve constar a expresséo “Sociedade
Andnima” ou “SA”;

E uma forma associativa que por regra esté aberta a entrada de novos
associados que contribuem com bens e/ou servicos para a realizacdo de uma
atividade econdmica de fim mutualista. A sua finalidade centra-se geralmente
no interesse dos associados em obter bens a precos inferiores aos do mercado

ou vender os seus produtos mais caros, por exemplo eliminando intermediarios
do mercado (in Guia do Empreendedor).

Cooperativa

F uma forma associativa que por regra esté aberta a entrada de novos associados que
contribuem com bens e/ou servicos para a realizacdo de uma atividade econémica de fim
mutualista. A sua finalidade centra-se geralmente no interesse dos associados em obter bens
a precos inferiores aos do mercado ou vender os seus produtos mais caros, por exemplo
eliminando intermediérios do mercado (in Guia do Empreendedor).

Apesar de existir uma grande variedade de tipos de empresas, alguns sdo mais usuais do
que outros.

As formas mais comuns no sector agricola sdo os empresarios em nome individual, as
sociedades por quotas, as sociedades unipessoais, as sociedades andénimas e as cooperativas.

Um Empresario em Nome Individual ou trabalhador independente pode optar por um
dos dois regimes fiscais: Contabilidade simplificada ou Contabilidade organizada. Tanto
a contabilidade de regime simplificado como a contabilidade organizada sdo opg¢des de
tributagdo de rendimentos que apresentam requisitos especificos e vantagens e desvantagens
na sua utilizacdo.

Oregime simplificado de tributacédo é a op¢do mais comum, sendo atribuida por defeito pela
Autoridade Tributaria e Aduaneira quando um empresario em nome individual ou profissional
liberal abre atividade. Este caracteriza-se pela tributacdo dos rendimentos auferidos pela
aplicagdo de coeficientes, ndo considerando os gastos da atividade. Para ser abrangido por
este regime tem de acumular os seguintes requisitos:

e Ser sujeito passivo residente em Portugal,
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e N3o estar legalmente obrigado a revisdo legal de contas;
e Ter um montante anual iliquido de rendimentos inferior a 200 mil euros;
e Ter balanco do periodo de tributacao anterior inferior a 500 mil euros.

O facto de ter menos obrigagdes fiscais e despesas extra - como nao ser obrigatdrio a
contratagcdo de um técnico oficial de contas - é uma das principais vantagens deste regime.

https://www.occ.pt/pt/simulador_irs_simplificado/

111.2.2. CONTABILIDADE ORGANIZADA

A contabilidade organizada é o regime fiscal mais eficiente para atividades de maior
complexidade e quando as despesas com a atividade sdo superiores a 25% dos rendimentos.
Este regime fiscal é obrigatdrio nas seguintes situagoes:

e Todo o tipo de sociedades como sociedades por quotas, sociedade unipessoal por
quotas ou sociedades andénimas;

e Todos os profissionais liberais ou empresarios em nome individual que tenham um
rendimento anual liquido superior a 200 mil euros.

No regime de contabilidade organizada pode deduzir grande parte das despesas
profissionais (por exemplo, combustivel, estadias, material informatico, entre outros) e apurar
de forma rigorosa os rendimentos liquidos. As grandes desvantagens sdo as obrigacdes legais
(como a elaboracdo de dossiers fiscais anuais) e a contratacdo de um contabilista certificado
(despesa extra mensal que pode custar entre os 100€ e os 200€ ou mais).

111.3. PATRIMONIO

E o conjunto de bens, direitos e obrigacdes vinculado a uma pessoa ou a uma entidade.
F o objeto de estudo da contabilidade. Abrange tudo aquilo que a entidade tem (bens e
direitos) e tudo aquilo que a entidade deve (obrigag¢des). Do ponto de vista contabilistico,
sdo considerados apenas os bens, direitos e obrigacdes que podem ser avaliados em valor
monetario.

11.4. DOCUMENTOS DE DEMONSTRACAO FINANCEIRA

As Demonstracdes financeiras sdo relatérios que apresentam a posicdo patrimonial e
os resultados de uma empresa num determinado momento. Apenas as sociedades estdo
obrigadas a prestar contas periodicamente com recurso a estas ferramentas.

E através das demonstracées financeiras que a direcdo financeira, um novo investidor ou
os socios tomam as suas decisdes de forma segura e justificada. Sdo estas que permitem, por
exemplo, que a organizacdo consiga a aprovacdo de um financiamento, pois demonstram os
recursos disponiveis em caixa, os depodsitos e a capacidade para assumir as dividas.

11.4.1. INVENTARIO

Consideram-se inventérios todos os bens armazenaveis adquiridos ou produzidos pela
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empresa e que se destinam a venda ou a serem incorporados na produgao.
Consideram-se como inventérios, os ativos que:
e Sejam detidos para venda no decurso da atividade empresarial;
e Estejam no processo de produgao para tal venda; ou

® Se mantenham na forma de materiais ou consumiveis a serem aplicados no processo de
producdo de producéo ou na prestagcao de servicos.

Sao ainda considerados como inventério os animais e plantas vivos, no ambito, no dmbito
da atividade agricola, quer consumiveis no decurso normal da atividade, quer de producéo ou
regeneragao.

Tipos de Inventarios:

e Mercadorias

e Matérias-primas, subsidiarias e de consumo

e Produtos acabados e intermédios

e Subprodutos, desperdicios, residuos e refugos
e Produtos e trabalhos em curso

e Ativos bioldgicos

Sistemas de inventario:

e Sistema de Inventario Permanente: Neste caso é possivel saber a qualquer momento
o valor do inventério em armazém e apurar em qualquer momento os resultados das
vendas. Por cada venda é registado o respetivo gasto. E obrigatério para empresas de
média e grande dimenséo.

e Sistema de Inventario Intermitente: Neste caso, o valor dos inventarios em armazém
e os resultados apurados, s6 sdo determinaveis através de inventariacdes diretas dos
valores em armazém, efetuadas periodicamente.

111.4.2. BALANCO

O balango mostra a situacdo patrimonial da empresa, apresentando os valores do seu
ativo, passivo e capital préprio. Tanto ativo como passivo devem ser divididos em corrente e
ndo corrente e subdivididos nas respetivas rubricas.

Ativo (Figura 5) é um recurso que uma empresa controla no decurso de acontecimentos
passados e do qual espera obter beneficios econdémicos futuros. J& a obrigacdo de cuja
liquidacédo se espera que resulte um fluxo de recursos dé-se o nome de passivo. O capital
préprio, por sua vez, consiste no interesse residual nos ativos de uma entidade apds terem
sido deduzidos todos os seus passivos.
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Temos assim o balanco dividido em:

Ativos correntes — os recursos que a empresa tem a sua disposicdo ligados ao ciclo
operacional das suas atividades, ou que se espera sejam realizados num periodo de doze
meses ou ainda que sejam detidos para serem negociados.

Um ativo deve ser reconhecido como corrente sempre que:

a) Se espere que seja realizado, ou se pretenda que seja vendido ou consumido, no
decurso normal do ciclo operacional da entidade;

b) Seja detido essencialmente para a finalidade de ser negociado;
c) Se espere que seja realizado num periodo até doze meses apds a data do balanco;
ou

d) Seja caixa ou equivalente de caixa, a menos que lhe seja limitada a troca ou uso para
liquidar um passivo durante pelo menos doze meses apds a data do balanco.

Os Ativos correntes no balango apresentam-se assim ordenados:

® |nventarios

Ativos bioldgicos

Clientes

Adiantamentos a fornecedores

Estado e outros entes publicos

Acionistas/sdcios

e Qutras contas a receber

Diferimentos

Ativos financeiros detidos para negociacédo

e Qutros ativos financeiros

Caixa e dep0dsitos bancérios

Ativos ndo correntes — S50 todos os Ativos nao referidos anteriormente e apresentam-se
no balanco ordenados da seguinte forma:

Ativos fixos tangiveis

Propriedades de investimento
e Trespasse (goodwill)

* Ativos intangiveis

o ©

Ve

MODULO |

MODULOYV MODULOIV MODULO I

>
o
'
=
(a]
O
=

BIBLIOGRAFIA




Gestdo da Empresa Agricola
MODULO il - Contabilidade, Fiscalidade e Gestao na dtica do empresario

e Ativos bioldgicos

® Participacdes financeiras - método da equivaléncia patrimonial
® Participacgdes financeiras - outros métodos

® Acionistas/socios

e Qutros ativos financeiros

Ve

MODULO |

e Ativos por impostos diferidos

e Ativos ndo correntes detidos para venda

Passivos correntes — Para que um passivo seja classificado como corrente tem, que
satisfazer as seguintes condi¢des:

a) Se espere que seja liquidado durante o ciclo operacional normal da entidade;
b) Seja detido essencialmente para a finalidade de ser negociado;

c) Deva ser liquidado num periodo até doze meses apds a data do balanco;

ou

d) Aentidade ndo tenha um direito incondicional de diferir a liquidacdo do passivo durante
pelo menos doze meses apds a data do balanco.

Os passivos correntes sdo apresentados no balanco da seguinte forma:

* Fornecedores

Adiantamentos de clientes

Estado e outros entes publicos

Acionistas/sdcios
* Financiamentos obtidos

e Qutras contas a pagar

MODULOYV MODULOIV MODULO I

Passivos financeiros detidos para negociagao

QOutros passivos financeiros

Diferimentos

Passivos ndo correntes — Todos os passivos nao referidos anteriormente, aparecendo-nos
assim classificados.
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e  Provisdes

* Financiamentos obtidos
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® Responsabilidades por beneficios pds-emprego
e Passivos por impostos diferidos

e Qutras contas a pagar

RUBRICAS

NOTAS

DATAS

31 DEZN

31 DEZ N-1

ACTIVO
Activo ndo corrente

Activos fixos tangiveis

Propriedades de investimento

Trespasse (goodwill)

Activos intangiveis

Activos bioldgicos

Participagdes financeiras - método da equivaléncia
patrimonial

Participacdes financeiras - outros métodos
Accionistas/socios

Outros activos financeiros

Activos por impostos diferidos

Activos ndo correntes detidos para venda

Activo corrente

Inventarios

Activos biologicos

Clientes

Adiantamentos a fornecedores
Estado e outros entes publicos
Accionistas/socios

Qutras contas a receber
Diferimentos

Activos financeiros detidos para negociacao
Outros activos financeiros
Caixa e depositos bancarios

Total do activo

Figura 5 — Exemplo de folha de Ativo | Fonte: Modelo de Balanco constante do SNC proposto
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Capital realizado

Acgdes (quotas) préprias

Qutros instrumentos de capital préprio
Prémios de emissdo

Reservas legais

Qutras reservas

Resultados transitados
Ajustamentos em activos financeiros
Excedentes de revalorizagdo
QOutras variagdes no capital préprio
Resultado liquido do periodo
Interesses minoritarios

Total do capital préprio

Passivo

Passivo ndlo corrente

Provisdes

Financiamentos obtidos
Responsabilidades por beneficios pds-
emprego

Passivos por impostos diferidos
Qutras contas a pagar

Passivo corrente

Fornecedores

Adiantamentos de clientes

Estado e outros entes publicos
Accionistas/sécios

Financiamentos obtidos

Oul:ras contas a pagar
Diferimentos

Passivos financeiros detidos para
negociagio

Qutros passivos financeiros

Total do passivo

Total do capital préprio e do passi

BALANGO (INDIVIDUAL ou CONSOLIDADO) EM XX DE YYYYYYY UNIDADE
DE 200N MONETARIA (1)
i NOTAS DATAS
31 XXX N 31 XXX N-1
CAPITAL PROPRIO E PASSIVO
Capital préprio

Figura 6 — Exemplo de folha de Capital Préprio e Passivo
Fonte: Modelo de Balanco constante do SNC proposto

Agregacao das contas que permitem o célculo dos itens do Ativo, Capital Préprio e

Passivo

Designacgdo do Activo

Contas a agregar

Activo ndo corrente

Activos fixos tangiveis

43+452+454-459

Propriedades de investimento

424454

Trespasse (goodwill)

441

Activos intangiveis

44 (excepto 441)+453+454-459

Activos biolégicos

372

Participagdes financeiras - método da equivaléncia
patrimonial

4111+4121+4131-419

Participactes financeiras - outros métodos

4112+4122+4132+4141-419

Accionistas/socios

266+268-269

Outros activos financeiros

4113+4123+4133+4142+415-
419+451+454-459

Activos por impostos diferidos 2741

Activo corrente

Inventarios 32+33+34+35+36+39
Activos bioldgicos 371

Clientes 211+212-219

Adiantamentos a fornecedores

228-229+42713-279

Estado e outros entes publicos

24

Accionistas/socios

263+268-269

OQutras contas a receber

232+238-239+2721+278-279

Diferimentos 281
Activos financeiros detidos para negociacdo 1411+1421
Outros activos financeiros 1431
Activos ndo correntes detidos para venda 46

Caixa e depdsitos bancarios 11+12+13
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Passivo

Contas a agregar

Passivo niio corrente

Provisdes

29

Financiamentos obtidos

25

Responsabilidades por beneficios pos-emprego

273

Passivos por impostos diferidos

2742

Outras contas a pagar

237+2711+2712+4275

Passivo corrente

Fornecedores

22142224225

Adiantamentos de clientes

2184276

Estado e outros entes publicos

24

Accionistas/socios

264+265+268

Financiamentos obtidos

25

Qutras contas a pagar

231+4238+42711+271242722+278

Diferimentos

2824283

Passivos financeiros detidos para negocia¢io

1412+1422

Qutros passivos financeiros

1432

Passivos ndo correntes detidos para negociagdo

Capital proprio

Capital realizado 51-261-262
Acg¢bes (quotas) proprias 52
Outros instrumentos de capital proprio 53
Prémios de emissdo 54
Reservas legais 551
outras reservas 552
Resultados transitados 56
Ajustamentos em activos financeiros 57
Excedentes de revalorizagdo 58
Outras variagdes no capital proprio 59
Resultado liquido do periodo 818
Interesses minoritarios

Total do capital proprio

Figura 7 — Agregagéo das contas para o calculo do Ativo, Capital préprio e Passivo.

1.4.3. DEMONSTRACAO DE RESULTADOS

Ademonstragao de resultados é o relatério que apresenta detalhadamente os rendimentos
e os gastos. E, portanto, esta que permite tirar conclusdes acerca do resultado da empresa,
ou seja, verificar se obteve lucro ou prejuizo.

Existem duas formas de apresentacédo desta demonstracdo financeira: por naturezas ou por
fungbes. Na primeira, os resultados sdo apurados segundo a sua natureza (CMVMC, custos
com pessoal, entre outros). Na segunda, os resultados sdo expostos de acordo com as fungdes
empresariais (producéo, comercial, administrativa ou financeira, por exemplo).

Demonstracao dos resultados por natureza

Nesta demonstracao financeira classificamos os elementos da demonstracdo dos resultados
atendendo a natureza dos Rendimentos e dos Gastos que a compdem.

Com uma estrutura evidenciando em primeiro lugar os resultados provenientes da atividade
da entidade de relato antes de depreciacdes, gastos financeiros e de impostos, até evidenciar
o Resultado Liquido do Periodo.

Dispostas de forma vertical as suas diferentes componentes sao:
* Resultado antes de depreciagoes, gastos de financiamento e impostos:

Vendas e prestagées de Servicos: S3o o primeiro elemento deste mapa sendo evidenciados
de forma agregada entre si. E uma rubrica que apresentard sempre valor positivo.
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Subsidios a Exploragao: Evidencia os subsidios relacionados com a produgao na
medida em que estao relacionados com a producéo do periodo de relato. Esta rubrica,
se existir é sempre adicionada a anterior pois apresentaréa valor positivo.

Ganhos/Perdas imputados de subsididrias, associadas e empreendimentos
conjuntos: Referente apenas a contas ndo consolidadas, sempre que nao estejamos
em presenca de associadas e empreendimentos conjuntos contabilizados pelo método
da equivaléncia patrimonial. Em presenca de um ganho teremos que adicionar o valor,
se em presenca de uma perda teremos que subtrair o seu valor.

Variagdo nos inventdrios da producao: Esta rubrica pode apresentar valor positivo
ou negativo em funcdo do incremento ou reducéo da variagdo no valor dos inventérios
relativamente ao ano N-1. Se o valor for positivo é adicionado, se for negativo, tem que
ser subtraido.

Trabalhos para a propria entidade: Apresenta os montantes de gastos que foram
capitalizados em ativos ndo correntes. E uma rubrica sempre adicionada aos valores
anteriores pois, se existir, terd sempre valor positivo.

Custo das mercadorias vendidas e das matérias consumidas: configurando uma
reducdo do capital préoprio da entidade de relato, o valor evidenciado nesta linha é
sempre a subtraido aos anteriores. Esta rubrica agrega os gastos que, no decorrer da
atividade do periodo a entidade de relato teve relativamente a:

e Utilizacdo de matérias-primas, subsididrias e de consumo para a sua vertente
produtiva de bens e/ou servicos,

® \Venda de mercadorias vendidas para a sua vertente comercial.

Fornecimentos e servicos externos: Evidenciando os gastos incorridos com o
consumo de bens e servicos destinados a atividade operacional ndo integrantes da
rubrica anterior. Esta linha é sempre a subtrair as anteriores pois configura uma reducéo
do capital préprio da entidade de relato.

Gastos com o pessoal: A semelhanca das linhas anteriormente explicadas, também os
valores aqui evidenciados sdo sempre a subtrair as linhas anteriores. Estdo aqui relatados
os valores referentes aos gastos com remuneracdes e outros encargos incorridos com
os recursos humanos da entidade de relato.

Imparidade de inventarios (perdas/reversdes): Esta linha evidencia as variagdes
ocorridas no periodo de relato relativamente aos ajustamentos a efetuar nos inventarios.
Assim, o valor desta rubrica sempre que evidencie uma necessidade de reforco ou de
constituicdo de um ajustamento serad subtraida as anteriores, quando representar a
necessidade de reducdo ou anulacdo de um ajustamento anteriormente realizado, na
medida em que estamos em presenca de uma reversdo, terd que ser adicionada as
anteriores.

Imparidade de Dividas a Receber (perdas/reversdes): Esta linha tem idéntico
tratamento relativamente a anterior, mas no que concerne as dividas a receber.

Provisdes (aumentos/reducdes): De idéntico tratamento das duas anteriores, mas no
referente as provisdes.
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Imparidade de Investimentos nao deprecidveis/amortizaveis (perdas/reversées):
De idéntico tratamento das trés anteriores.

Aumentos/reducdes de Justo valor: Esta rubrica recebe os efeitos da aplicacdo do
Justo Valor na mensuragdo subsequente das Propriedades de Investimento, Ativos
Bioldgicos e Produtos Agricolas. Se estes ajustamentos forem positivos o valor desta
rubrica é adicionado as anteriores rubricas, se pelo contrério for negativo terd que ser
subtraido as anteriores.

Outros rendimentos e ganhos: Todos os rendimentos e ganhos que ndo sejam juros
ou similares e que ndo estejam incluidos nas rubricas anteriores deverdo integrar esta
rubrica, sendo adicionados as anteriores linhas. De salientar que os valores destes
rendimentos e ganhos deverdo ser de valor imaterialmente relevante de forma a
poderem ser agregados.

Outros rendimentos e ganhos: Todos os rendimentos e ganhos que ndo sejam juros
ou similares e que ndo estejam incluidos nas rubricas anteriores deverdo integrar esta
rubrica, sendo adicionados as anteriores linhas. De salientar que os valores destes
rendimentos e ganhos deverdo ser de valor imaterialmente relevante de forma a
poderem ser agregados.

Outros gastos e perdas: Esta linha subtraida as anteriores agrega todos os gastos de
valor imaterialmente relevante que nao estejam referenciados nas linhas anteriores e
que nao sejam:

e Gastos/reversdes de depreciagdo e de amortizacdo
* Imparidade de Ativos deprecidveis/amortizaveis
[}

Juros e gastos similares

® |mposto sobre o rendimento do periodo

A Juncao de todas as rubricas que apresentamos estéd devidamente evidenciada na Figura

noTAs | PERIODOS
RENDIMENTOS E GASTOS F s e |
N N-1
Vendas e servigos prestados + +
Subsidios a exploragao + +
Ganhos /perdas imputados de subsidiarias, associadas e empreendimentos
conjuntos + /= +/-
Variagdo nos inventarios da produgio *f=-|+/-
Trabalhos para a propria entidade + +
Custo das mercadorias vendidas e das matérias consumidas = =
Fornecimentos e servigos externos = =
Gastos com o pessoal - -
Imparidade de inventarios (perdas reversdes) -f+ | =f+
Imparidade de dividas a receber (perdas /reversdes) -+ |-f+
Provisdes (aumentos/redugdes) -f+ [=-f+
Imparidade de investimentos ndo deprecidaveis / amortizaveis
(perdas/ reversdes) -+ |=-f+
Aumentos redugdes de justo valor + /- |+ [~
Outros rendimentos e ganhos + +
Outros gastos e perdas =
Resultado antes de depreciacdes tos de financiamento e impostos - -

Figura 8 — Célculo do Resultado Liquido do Periodo antes das deprecia¢ées, gastos de
financiamento e impostos | Fonte: Modelo de demonstracio dos resultados por naturezas
constante do SNC proposto
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RENDIMENTOS E GASTOS contas do Codigo de Contas
Vendas e servicos prestados +71+72
Subsidios a exploracao +75
Ganhos /perdas imputados de subsidiarias,
associadas e empreendimentos conjuntos +785-685
Variacao nos inventarios da producaoc +73
Trabalhos para a propria entidade +74
Custo das mercadorias wendidas e das matérias
consumidas -61
Fornecimentos e servigos externos -62
Castos com o pessoal -63
Imparidade de inventarios (perdas /reversdes) -652+47622
Imparidade de dividas a receber (perdas /reversdes) |-651+7621
Provisées (aumentos /reducdes) -67+763
Imparidade de investimentos naoc
depreciaveis /amortizaveis (perdas /reversdes) -653-657-668+7623+7627+7628
Aumentos/reducdes de justo valor +77-66

75+78lexcepto

Cutros rendimentos e ganhos 785)+7918+7928+7088
Cutros gastos e perdas -68(excepto 685)-6018-6028-6088

Figura 9 — Agregagdo de contas para o célculo do Resultado Liquido do Periodo antes das depreciagées, gastos
de financiamento e impostos

Resultado antes de Gastos de financiamento e impostos: Partindo do Resultado antes
de depreciagdo, gastos de financiamento e impostos, encontrado pela soma algébrica
das rubricas anteriormente explicitadas, encontrara esta rubrica pela soma algébrica das
seguintes linhas:

Gastos/reversdoes de depreciacdo e de amortizacdao: Engloba as depreciacdes de
ativos fixos tangiveis e intangiveis, bem como, no caso de existirem, as respetivas
reversdes. Sempre que os gastos de depreciacdo e de amortizacdo forem superiores
as reversdes de depreciacdo e de amortizacdo, esta rubrica é subtraida ao “resultado
antes de depreciagdo/gastos de financiamento e impostos), se o contrario ocorrer,
entdo a rubrica devera ser adicionada.

Imparidade de investimentos deprecidveis/amortizaveis (perdas/reversées): A
evidenciagdo desta rubrica é feita tendo em atengao o liquido entre as perdas e as
reversdes existentes na imparidade de ativos. Se o valor das perdas por imparidade
for superior as reversdes estamos em presenca de uma subtragdo, em caso oposto
estamos em presenca de uma adic&o.

A Juncdo de todas as rubricas que apresentamos esta devidamente evidenciada no quadro
seguinte:

Caélculo do Resultado operacional antes de gastos, de financiamento e impostos

A Figura 10 mostra o Célculo do Resultado operacional antes de gastos, de financiamento
e impostos.

NOTAS PERIODOS
RENDIMENTOS E GASTOS
N N-1
Resultado antes de depreciagbes, gastos de
financiamento e impostos = =
Gastos /reversdes de depreciagio e de amortizagdo -+ -/ +
Imparidade de investimentos deprecidaveis /amortizidveis
i{perdas ‘reversdes) -/ + —
Resultado operacional (antes de gastos de
financiamento & impostos) - -

Figura 10 - Resultado operacional antes de gastos, de financiamento e impostos
Fonte: Modelo de demonstracdo dos resultados por naturezas constante do SNC proposto
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A agregacao das contas para o calculo deste resultado é a seguinte (Figura 11):

RENDIMENTOS E GASTOS contas do Codigo de Contas

Resultado antes de depreciagbes, gastos de
financiamento e impostos

Gastos/reversdes de depreciacio e de amortizacdo -64+761

Imparidade de activos depreciaveis/amortizaveis
(perdas/reversbes) -654-655-656+7624+7625+7626

Resultado operacional (antes de gastos de

financiamento e impostos)

Figura 11 - Agregacdo de contas para o calculo do Resultado antes de gastos de financiamento e impostos

Resultado antes de Impostos: Subtraindo, ao resultado operacional (antes de gastos de
financiamento e impostos) encontraremos o resultado antes de impostos pela agregacéo
da funcgdo financeira da entidade de relato, assim discriminada:

Juros e rendimentos similares obtidos: Esta linha inclui todos os rendimentos
financeiros que tenham a natureza de juros ou similares. Atendendo a ldogica de
construcdo da demonstracdo dos resultados por naturezas o valor evidenciado nesta
rubrica é adicionado aos anteriores.

Juros e gastos similares suportados: Integrando os valores de natureza idéntica aos
anteriores, mas que, constituem agora uma contribuicao negativa para o capital préprio,
sdo sempre subtraidos.

Resultado Liquido do Periodo: Integrando a rubrica anterior o imposto sobre o
rendimento do periodo encontramos o Resultado Liquido do periodo.

Partindo do resultado antes de gastos de financiamento e impostos calculamos o resultado
liquido do periodo da seguinte forma (Figuras 12 e 13):

NOTAS PERIODOS
N N-1

RENDIMENTOS E GASTOS

Resultado operacional {antes de gastos de financiamento e impostos) = =

Juros e rendimentos similares obtidos + +
Juros e gastos similares suportados - -

Resultado antes de impostos = =

Imposto sobre o rendimento do periodo =t =i

Resultado liquido do periodo = =

Figura 12 — Célculo do Resultado Liquido do Periodo
Fonte: Modelo de demonstracéo dos resultados por naturezas constante do SNC proposto

Para que este célculo seja possivel teremos que agregar as seguintes contas:

RENDIMENTOS E GASTOS contas do Codigo de Contas

Resultado operacional (antes de gastos de financiamento & impostos)

Juros e rendimentos similares abtidas +79114782147981
Juros e gastos similares suportados -6911-6921-6981
Resultado antes de impostos 811

Imposto sobre o rendimento do periodo g12

Resultado liquido do periodo 818

Figura 13 - Agregagéo das contas para o calculo do Resultado Liquido do Periodo
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1.5. DOCUMENTOS LEGAIS DE GESTAO

A gestdao de documentos é um conjunto de procedimentos que permite a organizacdo
e 0 armazenamento adequado de documentos de maneira eficiente, segura e inteligente,
possibilitando a localizagado rapida e o descarte no momento determinado pela legislacdo
vigente.

Diariamente, as empresas produzem um volume enorme de documentos, que, por sua
vez, contém informacdes muito importantes. Atualmente, esses dados sdo considerados o
principal patriménio de uma empresa e tornaram-se recursos de competitividade.

Sao informacdes fundamentais, tais como:

e Dados cadastrais;

Estatisticas;

Registos de procedimentos internos;

Contratos com fornecedores e com clientes;
e Orcamentos, faturas, notas débito / crédito;
e Documentos fiscais, livros de registos, livros de atas;

Logo, a preocupacao com o controlo e com a seguranca deve ser constante, pois o extravio
de um sé documento pode gerar prejuizos enormes.

Dessa forma, a implementacdo da gestdo documental torna-se cada vez mais necessaria
nas empresas. A boa organizagdo dos documentos da empresa proporciona um melhor fluxo
de trabalho para todos, além de facilitar o acompanhamento de processos.

111.5.1. FATURA; FATURA SIMPLIFICADA OU DOCUMENTO EQUIVALENTE

Documento de emissédo obrigatéria sempre que existe uma transagdo comercial, a fatura
é um comprovativo da venda. Mas desde que entrou em vigor o novo modelo de faturacdo
que é comum falar-se de Fatura Simplificada. As duas séo vélidas. Em termos sucintos, a fatura
continua a ser emitida nas mesmas situagcbes em que era antes do novo modelo. A fatura
simplificada, introduzida neste contexto, acaba por substituir os documentos até essa altura
considerados equivalentes para comprovar uma venda e respetivo pagamento. Tais como a
venda ao balcéo, venda a dinheiro, ticket de venda ou fatura / recibo, que agora, séo proibidos.
Coexistindo no modelo de faturagdo atual, hd muitos pontos em comum entre estes dois tipos
de documentos. Mas sdo muitas as diferencas entre a fatura e a fatura simplificada.

Desde logo, no valor méximo a faturar. Seja na venda de mercadorias ou de servigcos, ndo
existe limite para o valor a incluir numa fatura dita “normal”. J& a fatura simplificada s6 pode
ser emitida até 1000,00 (se o cliente da venda de mercadorias for um consumidor final) ou até
100,00 euros, nos restantes casos. Este é também o valor méximo a faturar em caso de venda
de servicos.
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111.5.2. NOTAS DE DEBITO/CREDITO

De acordo com o artigo 29° n° 7 do CIVA, quando o valor tributavel de uma operacdo ou
correspondente imposto sdo alterados, por qualquer motivo, incluindo inexatiddo, deve ser
emitido um documento retificativo da fatura, com os elementos da alinea a) n°5 do artigo
36° do mesmo Cddigo, bem com a referéncia a fatura a que respeita e a mengao dos dados
alterados.

As notas de crédito e débito sdo documentos retificativos de fatura, podem ser emitidos
pelos sujeitos passivos adquirentes dos bens ou destinatarios dos servicos, desde que
observados os seguintes requisitos:

1) Sejam processados em cumprimento do disposto no artigo 29° n° 7 do CIVA, ou seja,
quando o valor tributével de uma operagdo ou imposto correspondente sejam alterados
por qualguer motivo, incluindo inexatidado;

2) Resultem de acordo entre os sujeitos passivos intervenientes, fornecedor de bens ou
prestador dos servicos e adquirente ou destinatarios dos servicos;

3) Contenham os elementos a que se refere o artigo 36° n° 6 do CIVA, dos quais realca a
referéncia a fatura a que respeita.

111.5.3. GUIAS DE TRANSPORTE

Sao documentos que acompanham o envio ou transporte de mercadorias em territério
nacional (materiais que se encontram fora dos locais de producdo, transformagdo ou exposicao
nos estabelecimentos de venda). Por exemplo, os bens encontrados nos veiculos no momento
de descarga ou transbordo.

As Guias de Transporte Manuais sdo impressas em papel por tipografias devidamente
autorizadas. Sé podem ser emitidas se o sujeito passivo nao estiver obrigado a utilizar programa
informatico de faturagdo certificado ou software produzido internamente. Se for obrigado a
utilizar sistema informatico para emissdo de documentos fiscais, as guias de transporte também
terdo de ser emitidas dessa forma.

Existem excecdes previstas na lei, ou seja, transporte de mercadorias que ndo necessitam
de emissdo de guias de transporte:

e Os bens de uso pessoal ou doméstico do préprio;
® Os bens provenientes de retalhistas que se destinem a consumidores finais;

e Os bens provenientes de produtores agricolas transportados pelo préoprio ou por sua
conta;

e Os bens respeitantes a transa¢des intracomunitarias;
e Osbensrespeitantes a transagdes com paises terceiros sujeitos a um destino aduaneiro;

e Os bens que circulem por motivo de mudanca de instalagdes do sujeito passivo, desde
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que a data da sua realizagdo seja comunicada as Finangas com pelo menos oito dias
Uteis de antecedéncia.

1.6. A ESTRUTURA TRIBUTARIA E AREAS INCIDENTES

A base e os grandes principios orientadores do sistema tributario portugués encontram-
se plasmados na Constituicdo da Republica Portuguesa, dela resultando, nomeadamente,
o principio de legalidade tributaria, a proibicdo da retroatividade da lei fiscal e o principio
da igualdade tributéria. A este respeito, a Constituicdo assume como principal finalidade
a angariacdo de receita por parte do Estado sem descurar, contudo, objetivos de natureza
extrafiscal (homeadamente a reparticdo justa dos rendimentos e da riqueza pelos cidadaos).

Em virtude da integragdo europeia, o Direito Fiscal Europeu surge com cada vez maior
importancia no ordenamento juridico-fiscal portugués, sedimentando os principios e valores
na nossa fiscalidade.

Contribuigbes para a Seguranca Social: Do principio constitucional de Estado social,
constante do art. 2° da Constituicdo da Republica Portuguesa, emerge o financiamento da
Seguranca Social pela forma das contribuicdes para a Seguranca Social.

Por um lado, essas contribui¢cdes incidem sobre trabalhadores dependentes, tributando-
se geralmente por uma taxa de 34,75%, as prestacdes pagas pela entidade empregadora
aos trabalhadores, com uma divisdo de encargos entre os trabalhadores e empregadores;
por outro lado, as contribui¢cbes também incidem sobre os rendimentos dos trabalhadores
independentes, tributando-se por uma taxa de 29,6%, o total de 20% as vendas e/ou 70%
das prestacdes de servicos efetuados anualmente. Em ambos os casos, estabelecem-se
isencdes tendo em conta a protecdo de situacdes mais frageis e arriscadas dos trabalhadores,
respeitando-se assim o principio do Estado Social. Além disso, estabelecem-se obrigacdes
acessoérias para as entidades empregadoras e para os trabalhadores independentes com o fim
de se concretizar melhor este principio.

Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Singulares: £ um sistema de tributacdo global
caracterizado pela sujei¢do da totalidade dos rendimentos individuais a uma Unica tabela de
taxas escalonadas em progressividade. Os sujeitos passivos deste imposto sdo as pessoas
fisicas.

O artigo 104°, n°1, da CRP garante atualmente o carécter progressivo do IRS (ou seja,
a medida que aumenta a matéria coletadvel do sujeito passivo, aumenta a taxa de imposto
a aplicar a mesma). Quanto a incidéncia subjetiva, o IRS funciona numa légica de relacdo
obrigacional composta por um sujeito ativo, que é o Estado, e um sujeito passivo, que sdo as
pessoas singulares referidas no artigo 2° do CIRS.

Quanto a incidéncia objetiva, segundo os artigos 2° a 11° do CIRS, este imposto abrange
os rendimentos das categorias:

e A (Rendimentos do trabalho dependente);
¢ B (Rendimentos empresariais e profissionais);

e E (Rendimentos de capitais);
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* F (Rendimentos prediais);

INDICE
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¢ G (Incrementos patrimoniais); e
e H (Pensdes).

Taxas e Deducdes Especificas do IRS - Relativamente as deducbes especificas para efeitos
de IRS, importa primeiro que tudo referir que estas variam tendo em conta as categorias de
rendimentos auferidos pelo contribuinte.
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Nos rendimentos da categoria B (rendimentos empresariais e profissionais), as deducgdes
variam consoante o sujeito passivo esteja abrangido pelo regime simplificado ou pela
contabilidade organizada.

Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Coletivas (IRC): O IRC - Imposto sobre o
Rendimento das Pessoas Coletivas - incide sobre os rendimentos obtidos, em designagao
geral, pelas sociedades e empresas com sede ou direcdo efetiva em territorio portugués,
durante o periodo de tributacdo. Isentam-se deste imposto os rendimentos provenientes das
realizacbes de atividades realizadas com a prossecugdo do interesse publico.

A matéria coletavel obtém-se pela deducdo aos lucros ou rendimentos relativos as atividades
exercidas pelos sujeitos passivos, tendo em conta as naturezas diferentes das atividades,
prejuizos e beneficios fiscais. O valor da taxa também depende das atividades exercidas pelas
entidades.

Derrama: A Derrama é uma forma de financiamento préprio dos Municipios e consiste
num imposto sobre as pessoas coletivas que exercem a sua atividade na area do mesmo.
Surgiu como imposto colonial, passando a constituir imposto dos municipios com a aprovacédo
da Lei das Financas Locais de 2007. As taxas variam de Municipio para Municipio.

Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA): E um sistema de tributacdo das transacdes
adotado por centenas de paises em todo o mundo. Trata-se de um tributo singular com uma
l6gica distinta dos impostos sobre o rendimento, como é o caso do IRS. O IVA é um imposto
geral sobre o consumo, em que se tributam as transmissdes de bens, a prestacado de servigos,
as importacdes e a aquisicdo intracomunitaria de bens. Em geral o IVA apresenta-se como um
imposto sobre o consumo em que o montante a entregar por cada sujeito passivo é apurado
através do chamado método subtrativo indireto, nos seguintes termos: o montante a entregar
é fruto da diferenca entre o montante que resulta da aplicacdo da taxa ao valor das vendas ou
prestacdes de servicos, durante determinado periodo, e o montante do imposto suportado
nas aquisi¢des efetuadas durante o mesmo periodo. O IVA deve ser qualificado como imposto
de obrigagdo Unica e ndo como imposto periddico, dado que incide sobre factos tributarios
de caracter instantdneo, reportando-se a cada um dos atos concretos praticados, ndo sendo
relevante que o sujeito passivo exerca a respetiva atividade de forma continuada ou so
ocasionalmente.

MODULOV MODULO IV
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Imposto Municipal sobre Iméveis (IMI): O IMI é o Imposto Municipal sobre Iméveis e
incide sobre o valor patrimonial dos prédios. Este imposto entrou em vigor com o Decreto-
Lei n°287/2003 de 12 de novembro e reformou o Cédigo da Contribui¢ado Predial e o Imposto
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sobre a Industria Agricola. O IMI incide sobre prédios rusticos, mistos e urbanos e estdo
sujeitos a ele proprietario, o usufrutuario ou superficiario do prédio a 31 de dezembro do ano
a que o mesmo respeitar. No que diz respeito as taxas, estas aplicam-se a nivel nacional e, nos
prédios rusticos, aplica-se uma taxa de 0,8%; nos prédios urbanos avaliados, uma taxa de 0,3
a 0,5%, nos n&do avaliados uma taxa de 0,5% a 0,8%; e, nos prédios mistos, aplica-se ao valor
patrimonial tributario de cada parte da respetiva taxa.

Imposto Sobre as Transmissoes Onerosas de Imédveis (IMT): O IMT é o imposto sobre
as transmissdes onerosas de imdveis. Este imposto entrou em vigor a 1 de janeiro de 2004
vindo a substituir o imposto municipal de SISA que nao tributava aspetos que o novo imposto
vem tributar. O IMT é cobrado no momento da escritura de compra de um bem imdvel. Este
imposto pode estar sujeito a incidéncia real, objetiva e territorial, simultdnea do IMT com o
imposto do selo e, por Ultimo, subjetiva. As taxas do IMT aplicam-se consoante sejam aquisicdo
de prédio urbano ou fracdo auténoma destina a habitagdo prépria e permanente, aquisicdo
de prédio urbano ou fracdo destinado a habitagdo, aquisicao de prédios rusticos, aquisicao de
outros prédios urbanos ou outras aquisicbes onerosas.

Imposto sobre veiculos: O ISV é o imposto sobre os veiculos que pretende onerar os
contribuintes na medida dos custos que provocam no meio ambiente, nas infraestruturas viarias
e sinistralidade rodoviaria. Este imposto foi criado em 2007 pelo Decreto-Lei 22-A/2007, vindo
substituir o Imposto Automével. Os veiculos sujeitos a tributagdo sdo os seguintes: automoveis
ligeiros de passageiros, de utilizagdo mista e de mercadorias, automoveis de passageiros,
autocaravanas, motociclos, triciclos e quadriciclos. As taxas do ISV variam conforme a vetustez
e categoria do veiculo.

Tributacdo internacional: A Tributacdo Internacional comporta situagdes fiscais que
tenham contacto com mais do que uma ordem juridica dotada de poder tributério. Tanto
o CIRS como o CIRC permitem aos sujeitos passivos o direito a um crédito de imposto por
dupla tributacéo internacional, que deduz a matéria coletavel quando nesta estejam incluidos
rendimentos obtidos no estrangeiro. No sistema juridico portugués existem vérios acordos
para eliminar a dupla tributacdo e ADTS. Portugal aprovou e transpds, neste sentido, para o
seu ordenamento juridico, em virtude da sua integracdo europeia, varias diretivas: Diretiva
“Fusbes”, Diretiva “Maes-Filhas”, Diretiva “Poupanca”, Diretiva “Juros e Royalties” e a Diretiva
relativa a cooperagdo administrativa no dominio da fiscalidade.

O consumo é uma atividade econémica (uma das principais, ao lado da producéo,
distribuicéo, reparticdo dos rendimentos e acumulacdo) que consiste na utilizacado, destruicdo
ou aquisicdo de bens ou servicos. Este ato pode ser efetuado pelas familias, empresas ou
outros agentes econdmicos, tornando-se estes consumidores, permitindo também satisfazer
as respetivas necessidades.

As Despesas Gerais ndo sdo uma novidade para os contribuintes. As condi¢des associadas
encontram-se em vigor desde 2015. Foi assim que por esta altura os contribuintes comecaram
a dar mais valor ao ato de solicitar fatura com contribuinte.
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Esse € o motivo pelo qual houve sucesso na implementacédo desta medida de prevencéo
da fuga ao Fisco. Assim, atualmente, sdo raras as despesas que nao entram na deducéo do
IRS.

1.6.1.2. COMPRAS MERCADORIAS/MATERIAS-PRIMAS

Mercadorias / matérias-primas sdo apenas os bens que uma empresa adquire para posterior
revenda ou para utilizagdo no processo produtivo.

111.6.2. RENDIMENTO

No éambito das empresas, a nocdo de rendimento designa o resultado que se obtém por
cada unidade realizada numa atividade, seja um departamento, um gabinete ou um Unico
individuo.

Para a agricultura, o rendimento é a producdo obtida relativamente a superficie. Em
geral, a unidade de medigao é a tonelada por hectare (t/ha). Obtém-se um bom rendimento
gracas a qualidade da terra (ou do solo) ou a uma exploracdo intensiva da mesma (ainda
que a mecaniza¢do nao garanta o aumento do rendimento, contribui na velocidade e na
produtividade).

Convém ter em linha de conta que o conceito de rendimento se encontra vinculado ao de
efetividade ou de eficiéncia. A efetividade mede/avalia a capacidade de alcancar um efeito
pretendido. A eficiéncia, por sua vez, diz respeito a capacidade de alcancar esse efeito com a
menor quantidade de recursos possiveis.

111.6.3. PATRIMONIO

Sao os bens, direitos e obrigacdes de valor econdmico e pertencentes a uma pessoa ou
empresa. J4 em contabilidade, é a parte juridica e material da Fazenda. O patrimdnio, como
objeto cientifico da contabilidade, foi proposto pelos seguidores das correntes cientificas do
patrimonialismo e neopatrimonialismo.

“Patriménio é o conjunto de direitos subjetivos sobre determinada coisa com valor

pecuniario.”

11.7. OBRIGACOES DA EMPRESA AGRICOLA

Nos dias de hoje as obrigacdes de uma Empresa Agricola sdo as mesmas que uma Empresa
Comercial ou prestadora de servicos. O Empresario Agricola é obrigado a comunicar a
Autoridade Tributéaria e Seguranca Social o Inicio da Atividade. Conforme o volume de vendas
provisério pode estar isento de lva pelo Artigo 53°, ou ficar em regime de IVA Mensal e/ou
Trimestral.

11.7.1. OBRIGACOES FISCAIS (IVA; IRS E IRC)

Apresentacao das Declaracdes Periddicas do IVA (Imposto Sobre o Valor Acrescentado)
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mensal ou trimestral (conforme o volume de vendas e atribuicdo do regime);
Entrega do IRS — independentes e/ou empreséarios em nome individual;
Entrega de IRC — sociedades
Outras obrigacdes existem que sdo de grande importancia na entrega do IVA, IRS e IRC.

1 Nota: Ver Quadro Obrigacdes declarativas (https://info.portaldasfinancas.gov.pt/pt/
apoio_contribuinte/calendario_fiscal/documents/obrigacoes_declarativas.pdf)
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11.7.2. OBRIGACOES COM A SEGURANCA SOCIAL
Trabalhadores independentes e/ou Empresarios em nome Individual
Obrigagao Contributiva

A obrigagdo contributiva dos trabalhadores independentes compreende:
e O pagamento das contribuigcdes
e A Declaracdo Trimestral dos valores correspondentes a atividade exercida

e A Declaragdo Anual da Atividade (Anexo SS ao Modelo 3 do IRS).

Trimestralmente os trabalhadores independentes sdo obrigados a declarar:

-

MODULOYV MODULOIV MODULO I

e O valor total dos rendimentos associados a producéo e venda de bens
e O valor total dos rendimentos associados a prestacado de servigcos

e Qutros rendimentos necesséarios ao apuramento do rendimento relevante.

Esta declaracéo é efetuada, até ao ultimo dia dos meses de abril, julho, outubro e janeiro,
relativamente aos rendimentos obtidos nos trés meses imediatamente anteriores.

No més de janeiro, ainda que o trabalhador independente nio esteja sujeito ao
cumprimento da obrigagdo contributiva, deve declarar os valores obtidos no ano civil anterior.
Estdo dispensados de fazer esta declaragdo quem se encontre isento do pagamento de
contribuicbes por acumulacéo da atividade com pens3o:

e De invalidez ou de velhice, e a atividade profissional seja legalmente cumulavel com as
respetivas pensoes

e Por risco profissional, de que resultou uma incapacidade para o trabalho igual ou
superior a 70%.

Em caso de suspensao ou cessacdo de atividade, a Declaracdo Trimestral deve ser efetuada
no momento declarativo imediatamente posterior.

Exemplo: se cessar a atividade no més de abril deve apresentar a Declaracdo Trimestral no
més de julho.
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A declaragdo deve ser apresentada obrigatoriamente na Segurancga Social Direta (SSD).
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Nido estdo sujeitos a apresentacdo da Declaracdo Trimestral os trabalhadores
independentes cujo apuramento do rendimento relevante seja determinado em funcéo
do lucro tributavel.

Calculo da Contribuicoes
Determinacdo do rendimento relevante

Trabalhador nao abrangido pelo regime de contabilidade organizada: o rendimento
relevante é determinado com base nos rendimentos obtidos nos trés meses imediatamente
anteriores ao més da Declaracao Trimestral, correspondendo a 70 % do valor total de prestacdo
de servicos ou a 20 % dos rendimentos associados a produgao e venda de bens.

Trabalhador independente abrangido pelo regime de contabilidade organizada,
previsto no Cédigo do Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Singulares: o rendimento
relevante corresponde ao valor do lucro tributavel apurado no ano civil imediatamente anterior.

Nem todos os rendimentos sdo considerados para efeitos de determinacdo do rendimento
relevante. Sdo excluidos os seguintes rendimentos:

1) Obtidos com a producdo de eletricidade para autoconsumo ou através de unidades de
pequena producdo a partir de energias renovaveis;

2) Obtidos em resultado da celebragao de contratos de arrendamento e de arrendamento
urbano para alojamento local em moradia ou apartamento;

3) Subvencgbes ou subsidios ao investimento;
4) Provenientes de mais valias;
5) Rendimentos provenientes de propriedade intelectual ou industrial.

Contudo, o trabalhador independente pode optar pela inclusdo dos rendimentos
identificados de 3 a 5.

O apuramento do rendimento é efetuado pela instituicdo de seguranca social competente
com base nos valores declarados pelo trabalhador independente, bem como nos valores
declarados para efeitos fiscais.

Base de incidéncia contributiva

A base de incidéncia contributiva mensal, que é o valor sobre o qual é aplicada a taxa
contributiva, corresponde a 1/3 do rendimento relevante apurado em cada periodo
declarativo, produzindo efeitos no préprio més e nos dois meses seguintes.

Fixacao /alteracao da base de incidéncia contributiva

e Inexisténcia de rendimentos ou se o valor das contribuicdes devidas, pela aplicacdo
do rendimento relevante apurado for inferior a 20 € - ¢ fixada a base de incidéncia que
corresponda ao montante das contribui¢des naquele valor.

® Trabalhador abrangido pelo regime de contabilidade organizada - a base de incidéncia
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mensal corresponde ao duodécimo do lucro tributavel, com o limite minimo de 664,8 €
(1,5 vezes o valor do Indexante dos Apoios Sociais — IAS*), sendo fixada em outubro
para produzir efeitos no ano seguinte.

* o Indexante dos Apoio sociais (IAS) é atualizado no més de janeiro de cada ano,
tendo por base o PIB e a inflacdo. Serve de referéncia para os varios apoios sociais
dados pelo Estado Portugués.

e Acumulagdo de atividade independente com atividade por conta de outrem e
rendimento relevante mensal médio apurado trimestral ou anualmente como trabalhador
independente for igual ou superior a 1.772,8 € (4 vezes o IAS) — a base de incidéncia
corresponde ao valor que ultrapasse aquele limite.

e Trabalhador independente que va exercer a respetiva atividade no estrangeiro e que
opte por manter o enquadramento no regime geral dos trabalhadores independentes,
caso os rendimentos de trabalho independente ndo serem declarados em Portugal —
mantém a Ultima base de incidéncia que Ihes foi fixada. O limite méaximo da base de
incidéncia considerada em cada més corresponde a 5.318,4 € (12 vezes o IAS).

e Quando efetuar a declaracdo trimestral, o trabalhador independente pode optar que
lhe seja fixado um rendimento relevante superior ou inferior até ao limite de 25 % e em
intervalos de 5%.

* No inicio da producéo de efeitos do enquadramento ou reinicio de atividade e até ser
efetuada a primeira declaragdo trimestral — é fixada uma base de incidéncia contributiva
que corresponde a um montante de contribuicdes de 20 €, exceto se a base de incidéncia
ja tiver sido fixada para esse periodo.

* Codnjuge de trabalhador independente - a base de incidéncia corresponde a 70% do
rendimento relevante do trabalhador independente, com os limites minimo de 664,8 €
(1,5 vezes o IAS) e méximo de 5.318,4 € (12 vezes o IAS). Contudo, pode requerer que lhe
seja fixado de um rendimento relevante inferior até 20% daquele que lhe for aplicado
ou superior até ao limite do rendimento relevante do trabalhador independente.

Taxa contributiva
A taxa contributiva a cargo dos trabalhadores independentes ¢é fixada em 21,4%.

A taxa contributiva a cargo dos empresarios em nome individual e dos titulares de

estabelecimento individual de responsabilidade limitada e respetivos conjuges é fixada
em 25,2%.

Pagamento das Contribuicoes

Todos os trabalhadores independentes devem pagar as contribui¢bes a partir da data de
producdo de efeitos do enquadramento no regime ou da cessacdo da iseng¢do da obrigacéo
de contribuir.

O pagamento das contribuicdes deve ser efetuado entre o dia 10 e o dia 20 do més
seguinte aquele a que respeitam.

O pagamento das contribuicdes fora do prazo determina a aplicacdo de uma
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contraordenagao:

Leve, quando seja cumprida nos 30 dias subsequentes ao termo do prazo acima
indicado, e

Grave, nas restantes situacoes

Em que situagdes nao existe obrigagao de contribuir

Quando:

Tiver direito a isencdo do pagamento de contribuicdes;
Ocorrer a suspenséo do exercicio de atividade, devidamente justificada;

o O trabalhador independente que suspenda temporariamente a sua atividade por
conta prépria pode requerer a Seguranca Social a suspensdo da aplicagdo deste
regime.

o Se a atividade puder continuar a ser exercida por trabalhador ao seu servico ou pelo
conjuge do trabalhador independente que esteja enquadrado no regime mantém-
se a obrigacdo de contribuir.

Por incapacidade ou indisponibilidade para o trabalho por parentalidade, mesmo
que o trabalhador independente ndo tenha direito a atribui¢do ou ao pagamento dos
respetivos subsidios;

Por incapacidade temporéria para o trabalho por motivo de doenca, mesmo que ndo
tenha direito ao subsidio de doenca;

Neste caso ndo tem que pagar as contribuicdes a partir:

o da verificacdo da incapacidade temporéaria, se tiver direito ao subsidio de doenca
e se encontrar numa das situagdes em que ndo é exigido o periodo de espera
(internamento, tuberculose, cirurgia de ambulatério e doenca com inicio no decurso
do periodo de atribuicdo do subsidio parental que ultrapasse o termo deste periodo)

o do 11.° dia seguinte ao da verificacdo da incapacidade.

Isencdo do Pagamento de Contribuicdes

O trabalhador independente pode ficar isento do pagamento de contribuir quando:

Relativamente ao rendimento relevante mensal médio apurado trimestral ou anualmente,
consoante os casos, de montante inferior a 1.772,8 € (4 vezes o |AS), acumule atividade
independente com atividade profissional por conta de outrem, desde que se verifiquem
cumulativamente as seguintes condi¢des:

o O exercicio das duas atividades profissionais seja prestado a entidades empregadoras
distintas e que ndo tenham entre si uma relacdo de dominio ou de grupo

o Oexerciciodeatividade por contade outrem determine o enquadramento obrigatério
noutro regime de protegcdo social que cubra a totalidade das eventualidades
abrangidas pelo regime dos trabalhadores independentes
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o Ovalor daremuneragdo média mensal considerada para o outro regime de protegao
social seja igual ou superior a 443,2 € (uma vez o IAS).

® Seja simultaneamente pensionista de invalidez ou de velhice de regimes de protecéo
social, nacionais ou estrangeiros e a atividade profissional seja legalmente cumulavel
com a respetiva pensao;

® Seja simultaneamente titular de pensdo resultante da verificacdo de risco profissional e
que sofra de incapacidade para o trabalho igual ou superior a 70%

e Em janeiro do ano seguinte aquele a que corresponde se tenha verificado a obrigagdo
do pagamento de contribui¢des durante o ano anterior, pelo facto de nio existirem
rendimentos ou porque o valor das contribuicdes devidas, pela aplicagcdo do rendimento
apurado tiver sido inferior a 20 €, e por esse motivo tenha sido fixada a base de
incidéncia que corresponda ao montante de contribui¢cdes naquele valor, e enquanto
se mantiverem as condicdes que determinaram a sua aplicacdo.

Como é atribuida a isencao do pagamento de contribuicdes

e Oficiosamente (por iniciativa dos servicos de Seguranca Social) se as condi¢cdes que a
determinarem forem verificadas dentro do sistema de Seguranca Social

e Mediante entrega de requerimento da isengdo, Mod. RC3001-DGSS, acompanhado do
comprovativo da remuneragdo mensal, no caso de o trabalhador independente estar
enquadrado noutro sistema de protecdo social.

Sé deve apresentar requerimento se a Seguranca Social ndo tiver conhecimento direto dos
elementos necessérios a atribuicdo da isencdo do pagamento de contribuicoes.

A partir de quando tem direito a isencao do pagamento de contribuicoes

e Apartirdo mésseguinte ao da ocorréncia dos factos que determinem a isencéo, quando
esta é atribuida oficiosamente

e Apartirdomésseguinte ao da apresentacdo do requerimento de isen¢do do pagamento
de contribuicdes

e A partir da data da atribuicdo da penséo, no caso de ser pensionista.
A partir de quando termina a isencdo do pagamento de contribuicées

e Quando deixarem de se verificar as condicdes que determinaram a isencdo do
pagamento de contribuicdes

e Deve comunicar a Seguranga Social a situacdo, salvo se a Seguranga Social tiver
conhecimento dessas condi¢bes.

e Quando o trabalhador independente optar pela cessacdo da isencdo. Neste caso,
a opg¢do pode ser exercida na forma e nos momentos temporais previstos para a
Declaracao Trimestral de rendimentos e produz efeitos no més do requerimento.

Com o termo da isencdo o trabalhador independente tem que pagar as contribuicdes a
partir do més seguinte ao da cessacao da isencao.
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Trabalhadores por Conta de Outrem

Calculo da Contribuicdes

O montante das contribuicdes é calculado:

Em geral, pela aplicagdo de uma taxa contributiva a remuneracgao iliquida devida em
funcédo do exercicio da atividade profissional (base de incidéncia)

Pela aplicagdo de uma taxa contributiva a bases de incidéncia convencionais
determinadas por referéncia ao valor do Indexante dos Apoios Sociais - IAS (valor
443,2 €). A atualizacdo da base de incidéncia produz efeitos a partir do 1.° dia do més
seguinte ao da publicacdo do diploma que definiu o respetivo valor.

Na generalidade das situacdes as taxas contributivas a aplicar sdo as constantes da Figura

14.

Entidade Trabalhador| Global
empregadora
Entidades com fins lucrativos 23,75% 34,75%
E . IPSS
Entidades sem fins s 11% e
lucrativos Outras 22,3% 33,3%
entidades

Figura 14 - Taxa contributiva da entidade empregadora e do trabalhador em funcédo do tipo de entidade

Base de Incidéncias - Componentes de Remuneracao

A remuneracdo iliquida é constituida pelos valores respeitantes a todas as prestacdes
devidas como contrapartida de trabalho, designadamente:

Remuneracdo base, em dinheiro ou em espécie
Diuturnidades e outros valores fixados em funcédo da antiguidade
Comissdes, bénus e outras prestagdes de natureza anéloga

Prémios de rendimento, produtividade, assiduidade, cobranca, condugao, economia e
outros anadlogos com carater regular

Remuneracdo pela prestacado de trabalho suplementar

Remuneracdo por trabalho noturno

Remuneracdo correspondente ao periodo de férias

Subsidios de natal, de férias, de pascoa e outros de natureza anéloga

Subsidios por penosidade, perigo ou outras condi¢des especiais de prestacdo de
trabalho

Subsidios de compensacéo porisencdo de horario de trabalho ou situagdes equiparadas
Subsidios de refeicao atribuidos em dinheiro ou em titulos'

Subsidios de residéncia, de renda de casa e outros de natureza andloga, com caréater

regular
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e \Valores devidos a titulo de despesas de representacdo pré-determinados e dos quais
ndo tenham sido prestadas contas até ao fim do exercicio

e Gratificacdes devidas por contrato, ainda que condicionadas aos bons servicos do
trabalhador e as de caréater regular

e Ajudas de custo, abonos de viagem, despesas de transporte e outras equivalentes, na
parte em que excedam os limites legais ou quando ndo sejam cumpridas as regras de
atribuicdo aos servidores do Estado?

e Abonos para falhas'?

e Despesas resultantes da utilizacdo pessoal, pelo trabalhador, de viatura automovel que
gere encargos para a entidade empregadora

e Despesas de transporte, suportadas pela entidade empregadora para custear as
deslocacdes em beneficio dos trabalhadores, desde que estas ndo resultem da utilizacéo
de transporte disponibilizado pela entidade empregadora ou excedam o valor do passe
social ou a utilizacdo de transportes coletivos

e Retribuicdes a cujo recebimento os trabalhadores ndo tenham direito em consequéncia
de sancdo disciplinar’

e Compensacdo por cessagdo do contrato de trabalho por acordo apenas nas situagbes
com direito a prestacbes de desemprego’?

e Importancias auferidas pela utilizacdo de automével proprio em servico da entidade
empregadora desde que preencham os condicionalismos previstos' 2

e Ovalormensal atribuido pela entidade patronal ao trabalhador em “vales de transportes
publicos coletivos”'?

e FEainda, todas as prestacdes em dinheiro ou em espécie atribuidas ao trabalhador, direta
ou indiretamente como contrapartida da prestacdo do trabalho, com carater regular
(a sua atribuicdo constitui direito do trabalhador por se encontrar pré-estabelecida
segundo critérios de objetividade e por forma a que este possa contar com o seu
recebimento, independentemente da frequéncia da concessdo).

Nao integram a base de incidéncia contributiva:
e Valores compensatdrios pela ndo concessdo de férias ou de dias de folga

* Importancias atribuidas a titulo de complemento de prestacdes do regime geral de
Seguranca Social

e Subsidios concedidos a trabalhadores para compensagdo de encargos familiares
(frequéncia de creches, jardins de infancia, estabelecimentos de educagdo, lares de

1 Prestac¢bes sujeitas aincidéncia contributiva, nos termos previstos no Cédigo do Imposto sobre os Rendimentos
de Pessoas Singulares — IRS.

2 O limite legal pode ser acrescido até 50% se o acréscimo resultar da aplicacdo de instrumento de regulacéo
coletiva de trabalho.
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idosos e outros servigos ou estabelecimentos de apoio social)

e Subsidios eventuais para pagamento de despesas com assisténcia médica e
medicamentosa do trabalhador e seus familiares

e Subsidios de férias, de Natal e outros anélogos relativos a bases de incidéncia
convencionais

* \Valores das refeicdes tomadas pelos trabalhadores em refeitérios das respetivas
entidades empregadoras

-

MODULO |

e Indemnizagdo devida por forca de declaragdo judicial da ilicitude do despedimento

e Compensacdo por cessagdo do contrato de trabalho por despedimento coletivo,
extincdo do posto de trabalho, ndo concessao de aviso prévio, caducidade e resolugao
por parte do trabalhador

e Indemnizacdo por cessacdo, antes de findo o prazo convencional, do contrato de
trabalho a prazo

e Descontos concedidos aos trabalhadores na aquisicdo de agdes da prépria entidade
empregadora ou de sociedades dos grupos empresariais da entidade empregadora.

Bases de Incidéncia — Grupos especificos
Membros dos Orgaos Estatutarios
Bases de incidéncia

A base de incidéncia corresponde ao valor das remuneracdes efetivamente auferidas em
cada uma das pessoas coletivas em que exercam atividade, com o limite de minimo igual
a 443,20 € (Indexante dos Apoios Sociais — IAS previsto para 2022).

Este limite ndo se aplica nos casos de acumulagado da atividade de membro de érgéo
estatutdrio com outra atividade remunerada que determine a inscricdgo em regime
obrigatério de protecdo social ou com a situagcdo de pensionista, desde que o valor da base
de incidéncia considerado para o outro regime de protecdo social ou o valor da pensédo
seja igual ou superior ao do IAS.

Integram ainda a remuneracdo dos membros dos érgdos estatutarios os montantes pagos
a titulo de:

MODULOYV MODULOIV MODULO I

e Gratificacado, desde que atribuidos em funcdo do exercicio da atividade de geréncia
sem adstricdo a qualidade de sécio e sem que sejam imputaveis aos lucros, os quais
devem ser parcelados por referéncia aos meses a que se reportam

e Senhas de presenca.

>
o
'
=
(a]
O
=

Taxa contributiva

A Figura 15 mostra a taxa contributiva da entidade empregadora e trabalhador em funcéo
do regime dos membros dos érgaos estatutérios das pessoas coletivas.
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Membros dos orgaos estatutarios| Entidade

das pessoas coletivas ~ |Empregadora
Em gerdl 3% | 9% | W%
Que exercam funcdes de geréncia ou
de administrago

Figura 15 - Taxa contributiva da entidade empregadora e trabalhador em funcédo
do regime dos membros dos érgdos estatutarios das pessoas coletivas

Trabalhador| Global

23,75% 1% H,75%

Cessacao de Atividade

Os membros dos érgéos estatutérios, para efeito da relagdo juridica contributiva, cessam
a respetiva atividade por destituicdo, rendncia ou encerramento e liquidagdo da empresa.

Podem, ainda, requerer a cessacdo da respetiva atividade desde que a pessoa coletiva
tenha cessado atividade para efeitos de IVA e ndo tenha trabalhadores ao seu servico.

Pagamento das Contribuicoes

As entidades contribuintes sdo responsaveis pelo pagamento das contribuicdes e das
quotizagoes.
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MODULO IV
GESTAO AGRICOLA

INTRODUCAO

Existe uma diversidade muito grande de definicdes para o termo GESTAO. A mais comum
delas, define gestdo como a forma de assegurarmos a gestdo de recursos escassos da empresa,
no sentido de alcangar os objetivos previamente definidos.

IV.1. DEFINIC/AO DE EMPRESA AGRICOLA (CONSTITUICAO E
REGIME JURIDICQO)

Os principios da gestdo de uma empresa agricola ndo sédo diferentes dos principios da
gestdo de outra empresa ou negdcio de outras areas. Para ser bem-sucedido, um agricultor
tem de ser eficiente: ele tem que distribuir os seus fornecimentos limitados de recursos
humanos, financeiros e fisicos de um modo que melhor lhe permitam atingir um determinado
conjunto de objetivos que foram previamente estabelecidos. Determinar esses objetivos e
depois alcanca-los de forma eficaz é um dos principais problemas da gestdo de uma empresa
agricola.

O processo de produgao agricola consiste numa sucessao de decisdes sobre o modo de
funcionamento das diferentes componentes da empresa agricola ou exploragdo agricola.
O eficiente funcionamento da estrutura exige que se faga planeamento eficaz da empresa
agricola.

Dessa forma, entende-se por empresa agricola uma unidade técnico-econdémica em que
o empresario agricola responsével pela sua gestdo, utiliza recursos limitados de trabalho
e capital e toma as decisGes necessarias a implementacdo de um determinado sistema de
producdo. Com estas decisdes, o empresario tem como principal propésito o alcance de forma
duradoura dos objetivos principais que considera relevante — nomeadamente produtividades
elevadas das culturas, resultados econémicos ou outros objetivos.

O planeamento da empresa agricola consiste nos principais objetivos que pretendemos
alcancar com a nossa empresa agricola e que sejam sequencialmente ordenados no tempo
e 0s meios necessarios sejam previstos e estejam disponiveis para serem utilizados quando
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a operagao se realize. Dever-se-4 recordar sempre que o Planeamento é apenas o primeiro
estagio de uma politica que vise atingir plenamente os objetivos, definidos. O planeamento
fornece linhas de orientagcao para a acdo. Se néo for corretamente implementado, o plano tem
pouco ou nenhum valor.

IV.2. OBJETIVOS COMO FERRAMENTA DE GESTAO/CICLO DE
GESTAO

O método da gestdo assenta na definicdo de objetivos e no acompanhamento da sua
implementacdo. Com o acompanhamento, é possivel controlar e, por sua vez, ajustar os
objetivos. Os objetivos podem ser de natureza estratégica ou operacional.

Objetivos estratégicos e operacionais

* Os objetivos estratégicos estabelecem uma dire¢do a seguir no longo prazo e devem
ser estabelecidos com um profundo conhecimento da empresa e da realidade que a
envolve - mercados, aspetos sociais, culturais, etc.

e Os objetivos operacionais permitem estabelecer um plano prético, com um horizonte
temporal mais curto, que define a forma como a empresa vai organizar os seus fatores
de producgédo no sentido de cumprir os objetivos estratégicos.

Ciclo da gestao

O ciclo da gestao inclui trés vértices distintos (Figura 16), todos ligados entre si e sem
principio ou fim aparente — o Planeamento, a Implementacéo e o Controlo —, tal como se pode
ver na figura seguinte.

PLANEAMENTO

OBJECTIVOS

CONTROLO \ IMPLEMENTACAO

Figura 16 — Ciclo da gestado

IV.3. FATORES DE PRODUCAO

Os recursos (humanos ou materiais) utilizados no processo produtivo designam-se por
fatores de producao.

IV.3.1. IDENTIFICACAO DOS FATORES DE PRODUCAO DE UMA EMPRESA
AGRICOLA

O potencial intrinseco de uma empresa é-lhe conferido pelas caracteristicas dos chamados
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fatores primarios de producgdo, e pela forma como estes estdo articulados. S6 as empresas
capazes de remunerar todos os fatores de produgdo de forma adequada, é que sdo capazes
de criar riqueza.

Normalmente os fatores de producéo classificam-se em:

e Capital

e Trabalho

* Empresario

O célculo da remuneracao do fator empresario sé é possivel calculando as remuneracées
dos outros dois fatores, Trabalho e Capital, ficando o valor residual a designar-se por Lucro
- Remuneracdo do Empresario. A remuneracdo dos restantes fatores traduz-se em custos.

Conhecer os fatores de producao significa assim saber que tipo de custos lhes estao associados,
de modo que se possa fazer a andlise da sua remuneracao.

Capital

Capital corresponde ao conjunto dos bens disponiveis para uso na produgdo de outros
bens. A classificacdo usualmente adotada no &mbito do capital da exploracéo agricola (Figura
17) é a seguinte:

Terra e Aguas Naturais

Capital Fundiario
Melhoramentos Fundiario

Benfeitorias — Plantagdes
Capital da — Construgdes
Exploragéo
Agricola
Capital Fixo Vivo
Fixo : : :
Capital Fixo Inanimado
. Capital Exploracdo
- Aprovisionamento
L—— Circulante -~ Cativo

Maneio

Figura 17 — Classificagédo do capital da exploracdo agricola

Esta classificagdo tem como objetivo sistematizar os custos associados a utilizagdo do
capital na exploracéo agricola e as respetivas formas de célculo.

De uma forma geral ha dois grandes fatores em torno dos quais se desenvolvem as questdes
dos custos do capital: a remuneracdo e a sustentabilidade do sistema de produgao:

Remuneracao do Capital

A Remuneracdo do capital origina um custo designado de Juro de empate de capital
(custo atribuido). No caso de capitais alheios, como o capital que nado pertence a exploragao,
o seu valor devera ser calculado tendo por base as condi¢des estabelecidas no contrato de
financiamento (custo real).

A sustentabilidade econdémica dos sistemas de producgao origina um custo designado por
depreciagdo/amortizacdo.
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Diferentes tipos de capital tém associados diferentes tipos de custos:

INDICE

\

® O capital fundiario corresponde a propriedade rustica, constituida por um ou mais
prédios rusticos, englobando a terra e tudo o que nela se encontra incorporado com
caracteristicas de permanéncia, dela se ndo podendo separar sem que a sua capacidade
produtiva se altere de forma significativa. E usual classificd-lo como terras e &guas
naturais (renda/custo real ou juro de empate de capital/custo atribuido + impostos);
benfeitorias (depreciacdo/amortizacdo + Juro de empate de capital).

-
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e O capital de exploragao fixo engloba um conjunto de bens de producéo de natureza
diversa: capital de exploragdo fixo inanimado (méquinas) e capital de exploragdo fixo
vivo (animais). Enquanto o capital de exploragdo fixo inanimado tem como custos a
depreciacdo/amortizacio (real), o juro de empate de capital (atribuido) e uma série de
outros custos reais (seguros reparagdes,...), o capital de exploracéo fixo vivo assegura
a sua prépria substituicdo, ndo dando origem a depreciagdo/amortizacdo (um animal
dé origem a outro e desde que esta obtencdo néo seja contabilizada como proveito
o custo da sua substituicdo é a ndo obtengdo deste proveito — caso os animais ndo
assegurem descendéncia de igual qualidade os custos associados aos animais sdo os
mesmos que os custos associados as maquinas). O custo do capital fixo vivo é o juro de
empate de capital.

e O capital de exploracdo circulante integra o conjunto de bens intermédios (ou
efémeros) e de servicos obtidos no exterior da empresa que podem ser classificados
como capitais de aprovisionamento (os adubos, sementes, - existentes no armazém
da empresa); capital cativo (adubos, sementes, ... aplicadas no solo e a que, por isso,
ndo pode ser dado outro uso); capital de maneio (as produgdes realizadas e ainda
ndo vendidas nem consumidas e o dinheiro em caixa na empresa). Sobre o capital fixo
circulante para além do custo real da aplicacdo do fator existe o juro de empate de
capital enquanto este se encontra em armazém, cativo ou em caixa.

Trabalho ou Mao-de-Obra

O trabalho desenvolvido no ambito das explora¢des agricolas é da responsabilidade da
mao-de-obra agricola a qual é, usualmente, subdividida entre:

* Mao-de-obra agricola familiar (ou ndo remunerada) que engloba a quantidade de
trabalho desenvolvido por todas as pessoas, que fazendo parte do agregado doméstico
do produtor, trabalham regularmente na respetiva exploracdo agricola. Os custos
associados a utilizacdo de m&o-de-obra familiar sdo custos atribuidos (ver custos de
oportunidade).

MODULOV MODULO IV

e Mao-de-obra agricola assalariada (ou remunerada) que completa as necessidades de
trabalho de qualquer empresa agricola. Alternativamente pode designar-se por mao-
de-obra Remunerada ja que, por definicdo, os trabalhadores nesta situagdo recebem
um salério real (custo real). E usual classificar-se a mao-de-obra agricola assalariada nos
trés seguintes grupos: dirigente da exploracéo (custo fixo ndo especifico — podera ser
alternativamente mao-de-obra familiar); outros assalariados permanentes (custo real
fixo), assalariados eventuais (custo real variavel).
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Empresario

O empresaério caracteriza-se, no essencial, por definir os objetivos a atingir, tomar a iniciativa
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da produgédo reunindo os recursos em trabalho e capital necesséarios para a obtencdo dos
objetivos previamente definidos; assumir as responsabilidades e os riscos de tal iniciativa. O
fator empresario é remunerado através do Lucro (resultado econémico da exploracéo).

O comportamento dos diferentes empresarios face ao risco é muito diversificado,
associando-se a uma maior apeténcia pelo risco de um valor esperado mais elevado para o
lucro, e o contréario para o caso dos empresarios mais avessos ao risco.

IV.3.2. CUSTO ANUAL - CAPITAL FIXO INANIMADO E BENFEITORIAS

O custo anual de capital fixo inanimado e benfeitorias € composto pelo conjunto de custos
associados a equipamento, construcdes e outro tipo de capital fixo inanimado ou benfeitorias.
Tem uma componente de custos fixos e uma componente de custos variaveis.

As componentes do custo anual sao:
Custo anual = Depreciacao/amortizacao + seguros + custos variaveis
Valor anualizado

Ovaloranualizado esté incluido na componente de custos fixos do custo anual e € composto
por:

Valor anualizado = Depreciagdo/amortizacao + Juros de empate de capital
Depreciacdo/amortizacdo

A depreciagdo/amortizagdo corresponde ao valor que deve ser gerado pelo equipamento
ou benfeitoria anualmente de modo a garantir a sua substituicdo no final da sua vida util. Pode
ser por isso equiparado a desvalorizacdo do capital.

Amortizacao = (valor inicial - valor residual) / vida util
Vida Util

Por vida Util entende-se nimero de anos de permanéncia de capital fixo inanimado, ou
benfeitoria, na exploracdo. Para o conceito de vida util € importante considerar o nimero de
anos em que o equipamento ou benfeitoria desempenha as mesmas fun¢des sem necessidade
de substituicdo, e ndo o tempo de permanéncia na exploragdo caso este venha a desempenhar
novas fungdes. E normal um trator permanecer mais de dez anos numa exploracdo. No entanto,
ao fim de dez anos é natural que deixe de ser utilizado no cultivo e passe por exemplo a ser
utilizado na alimentagdo de animais. O importante neste caso é que ao fim de 10 anos o trator
poderé ser substituido na sua fungdo de cultivo.

O seguro é também uma componente fixa do custo anual, embora néo seja obrigatdrio
para todo o tipo de capital fixo inanimado nem benfeitorias.

A adicionar a componente fixa estdo todos os custos associados como nivel de utilizago:
reparacdes, combustivel, entre outros.
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IV.3.3. CUSTO UNITARIO

Chamamos custo unitario ao conjunto de custos (fixos, variaveis, reais, atribuidos, especificos
e ndo especificos) a ser imputados a uma atividade por cada unidade de fator de producéo
utilizada ou de produto produzido.

IV.3.4. CICLOS ECONOMICOS, FINANCEIROS E DE TESOURARIA

IV.3.4.1. REALIDADE ECONOMICA, FINANCEIRA E DE TESOURARIA
Realidade econémica

A gestdo de uma empresa preocupa-se com trés realidades distintas que uma vez separadas
ddo origem a diferentes resultados para diferentes fins.

A anélise da realidade econémica de uma empresa centra-se na analise de indicadores de
desempenho de curto e longo prazo presentes nos resultados econémicos, como as margens
bruta e de contribuicdo e os limiares de rentabilidade.

Fluxos econémicos

Os fluxos econémicos sao classificados em Gastos e Rendimentos. O termo Gasto refere-
se ao sacrificio total ou parcial de um recurso no decurso de uma atividade econdémica, ao
passo que Rendimento diz respeito a criacdo de um bem ou recurso.

Realidade financeira

A realidade financeira diz respeito a andlise do ativo e do passivo no balanco de uma
empresa. Por ativo entende-se os valores que uma empresa possui ou que tem direito a
receber, enquanto passivo se refere aos valores que uma empresa deve pagar, como sejam
dividas, obrigagdes, responsabilidades, etc.

Fluxos financeiros
Os Fluxos financeiros sdo classificados em receitas e despesas.
Receitas

Uma Receita refere-se ao momento em que é criado o direito de receber. Corresponde a
emissdo de uma fatura. E um direito que normalmente ocorre com o fluxo real de saida de
produtos da empresa para o cliente, mas ndo tem necessariamente que corresponder a um
fluxo de numerério.

Despesas

Uma Despesa é uma obrigacdo de pagar associada a um periodo de tempo definido e a
fluxos reais de fatores de produgdo. Ocorre normalmente quando nos é passada uma fatura.

Realidade de tesouraria

A realidade de tesouraria diz respeito a anélise do plano de tesouraria e do respetivo
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resultado, saldo de tesouraria. Estes indicadores econdmicos sdo obtidos a partir da
organizagdo de fluxos monetérios conhecidos por fluxos de tesouraria.

Fluxos de tesouraria
Os Fluxos de tesouraria sdo classificados em pagamentos e recebimentos.
Pagamento

Pagamento é um fluxo monetério que corresponde a uma despesa ja incorrida, eliminando
a obrigacdo criada por essa mesma despesa.

Ve
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Recebimento

Recebimento é um fluxo monetéario que corresponde a uma receita jé incorrida, eliminando
a obrigacdo do cliente criada por essa mesma receita.

IV.3.4.2. MARGEM TOTAL E UNITARIA

Margem total

Margem total é a diferenga entre rendimentos e gastos de uma atividade.

Margem unitaria

A Margem unitaria resultado da divisdo da margem total por uma quantidade, dependendo
dos objetivos de anélise.

IV.3.4.3. LIMIARES DE RENDIBILIDADE E DE ENCERRAMENTO

A nocdo de limiar de encerramento esta intimamente ligada a nogdo de margem bruta ao
passo que a de limiar de rendibilidade esta relacionada com margem de contribuicao.

Limiar de rendibilidade é o preco ou quantidade de produto minimos capazes de igualar
os custos totais de uma atividade. O limiar de rendibilidade pode ser obtido de duas formas:
a quantidade minima de producéo, a um dado preco, a partir da qual os rendimentos cobrem
a totalidade dos gastos, ou o preco minimo a que uma determinada quantidade de producéo
terd de ser vendida para que sejam cobertos todos os gastos.

Uma atividade no limiar de rendibilidade apresenta margem de contribuicdo igual a zero
(total de rendimentos = total de gastos).

No limiar de encerramento em vez de se considerar os custos totais sdo apenas utilizados
os custos variaveis. Consiste em calcular qual o valor da produgao, de modo a igualar os custos
variaveis.

MODULOYV MODULOIV MODULO Il

Uma atividade no limiar de encerramento apresenta margem bruta igual a zero (total de
rendimentos = custos varidveis).

IV.3.5. FERRAMENTAS DE CONTROLO
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IV.3.5.1. PLANO OU ORCAMENTO DE TESOURARIA

Plano ou orcamento de tesouraria € um quadro onde sdo confrontados os recebimentos
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com os pagamentos previstos de uma empresa, no mesmo periodo de tempo.

IV.3.5.2. SERVICO DE DIVIDA A CURTO PRAZO

Refere-se ao pagamento do capital obtido por empréstimo de curto prazo e do respetivo
custo de financiamento.

Empréstimos de curto prazo sdo contraidos ndo para investimento, mas para assegurar a
viabilidade de tesouraria da exploracdo em periodos de necessidade de tesouraria. A divida
contraida nestes empréstimos é geralmente saldada num prazo méaximo de um ano, num
processo de servico de divida a curto prazo.

Amortizacdo do empréstimo é o processo de pagamento do capital obtido por empréstimo,
é chamado de amortizacdo do empréstimo.

IV.3.5.3. GESTAO DO RISCO

Entende-se por “risco” uma situacdo na qual ndo existe apenas um resultado possivel.
O risco estd associado a uma série de resultados possiveis, cada um dos quais com uma
probabilidade de acontecimento.

IV.3.5.4. SOFTWARES DE GESTAO

Antes de comecar a explorar os beneficios de um software de gestédo e o que estes podem
oferecer a sua empresa, é importante perceber de que é que se trata. Por vezes torna-se dificil
perceber no que consiste um sistema de gestdo online, uma vez que nio é algo palpavel.
No entanto, este software é uma das melhores solugdes para melhorar e fazer o seu negécio
crescer.

Em primeiro lugar, é preciso perceber que um software de gestdo pode ter varias aplica¢es
integradas. Estas aplicagbes adaptam-se a vérias areas dentro de uma empresa, sempre com
vista a melhorar os processos organizacionais.

A gestdo de stock, organizacdo da contabilidade e financas, entrega de projetos e controlo
de vendas sdo algumas das fun¢des que pode encontrar num software de gestao.

Portanto, aquilo que uma empresa de software produz e vende é um pacote com varios
programas que pode adaptar ao seu negdcio para uma melhor gestdo do tempo no trabalho
e facilidade de organizagdo dos processos de uma empresa.

A implementagdo de um software de gestdo é um grande auxilio na gestdo de empresas.
Este software vai ajuda-lo na organizacédo para um melhor funcionamento do fluxo de trabalho,
enquanto ajuda a acelerar os processos organizacionais e negécios.

Ao implementar um software de gestdo no local de trabalho vai conseguir de uma forma
mais eficaz armazenar todas as informacdes de clientes. Posteriormente, com os relatdrios vai
conseguir ter uma visdo geral de todos os dados.

O planeamento, a correta organizacdo, os recursos humanos, uma boa lideranca, a gestao
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do tempo no trabalho e objetivos bem definidos sdo essenciais para o sucesso e crescimento
de qualquer empresa. Com um software de gestdo vai conseguir mais facilmente reunir estas
condi¢des, uma vez que a sua funcdo bésica é a melhoria das atividades de negdcio.

Outra vantagem ao utilizar um software de gestdo é a maior flexibilidade ao gerir processos
organizacionais de uma forma mais adequada. As empresas podem acompanhar de forma
mais facil e eficiente o histérico e progresso de cada cliente. Para além disso, com a insercao
de todas as informacdes no sistema de gestdo empresarial, € mais facil acompanhar o tempo
de conclusdo de cada negécio.

A maiorvantagem de implementar um software de gestao é que cada um deles tem diversas
aplicagdes. Estas vdo ajudé-lo em diferentes tarefas dentro do local de trabalho. Todas as
aplicacdes podem ser escolhidas tendo em conta a necessidade de cada empresa.

Outro aspeto positivo a considerar é a partilha de dados e informacdes facilitada entre
todos os colaboradores da empresa, o que ajuda na poupanca de recursos materiais e numa
melhor gestao de tempo no trabalho.

Todos estes pontos fazem de um software de gestdo uma ferramenta essencial para o
crescimento sustentado e para uma melhor administracdo de empresas.

IV.3.6. TOMADA DE DECISAO

IV.3.6.1. DECISOES OPERACIONAIS

Essas decisdes estdo relacionadas com as operacdes do dia-a-dia da empresa. Elas tém
um horizonte de curto prazo a medida que sdo tomadas repetidamente. Essas decisbes
sdo baseadas em factos sobre os eventos e ndo requerem muito julgamento comercial. As
decisGes operacionais sdo tomadas em niveis mais baixos de gestdo. Como as informacgdes
s30 necessarias para ajudar o gestor a tomar decisdes racionais e bem informadas, os sistemas
de informacéao precisam concentrar-se no processo de tomada de decisdo gerenciais.

IV.3.6.2. DECISOES DE INVESTIMENTO

Decisdes tais como aquisicdo de terrenos, edificios ou equipamentos (ativos corpdreos)
ou investimentos em formac&o, publicidade ou tecnologia, incluindo aquisicdo de patentes
(ativos incorpdreos). Tendo em conta estas rubricas, a empresa compromete recursos na
expectativa de gerar excedentes futuros (fluxos de caixa) que compensem esse investimento.

Investimentos em ativos reais que criardo valor (expectativa). Por outro lado, se o investimento
ndo for bem-sucedido reduzira o valor da empresa (uma espécie de tradeoff).

Este é o motivo pelo qual os empresarios deverao recorrer a um Gestor financeiro eficiente.
Um técnico que forneca metodologias de anélise que visem assegurar a expetativa fundada
na criacao de valor através da obtencado de um valor atual liquido positivo (VAL) e fluxos de
caixa futuros, cujo valor atualizado supere os investimentos realizados.

Metodologias de anélise que apoiem toda a equipa e a tomada de decisdes.

Tomada de decisées de financiamento, optando pelo recurso a capitais proprios ou a capitais
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alheios. O Capital préprio é fornecido pelos investidores, acionistas, socios, etc. Ja o Capital
alheio, exige uma remuneracdo contratualmente estabelecida (juro), além do reembolso do
capital, independentemente do desempenho da empresa.

Nos bancos pode-se recorrer a emissdo de obrigacdes, titulos de dividas que podem ser
subscritas por particulares e empresas e transacionadas em bolsa.

O circuito de financiamento entre aforradores e investidores (individuos e empresas com
capacidade de realizagdo de poupanca) baseia-se em individuos e empresas que adquirem
bens com recurso a crédito. Explicando, os bancos tomam depdsitos dos aforradores e
concedem empréstimos aos investidores.

As taxas de juros e os spreads (diferenca entre a taxa de remuneracdo do depdsito e a
taxa do empréstimo concedida), apropriados pelo banco, permitirdo a cobertura dos custos
e rentabilidades dos bancos. Contudo, o financiamento direto das empresas, por parte dos
aforradores (obrigacdes), serd mais vantajoso para ambas as partes, pois a remuneracgdo é
mais elevada para os aforradores e os custos sdo menores para as empresas. Porém, o risco
de aplicagdo financeira é maior, dado o reembolso de capital e juros depender da capacidade
futura da empresa.

No caso do depdsito bancério, existe uma diversificacdo de risco, dado que o banco
financia um vasto conjunto de investimentos, podendo ter suporte do fundo de garantia de
depdsitos quando enfrentam dificuldades financeiras.

A remuneracdo pode ser feita sob a forma de dividendos (todos os excedentes depois do
cumprimento das obrigacdes com os credores e fisco pertencem aos acionistas e podem ficar
na empresa). Por fim: quando a empresa ainda ndo dispde de ativos, capazes de construir
garantia (hipoteca ou penhora), o leasing pode ser uma alternativa acessivel, dado a posse
juridica dos ativos financeiros serem da sociedade de leasing.

IV.3.6.3. DECISOES DE FINANCIAMENTO

O financiamento é essencial para as empresas poderem expandir qualquer parte da
sua atividade, quer seja para investigacado, para melhorar a producéo, para obter liquidez,
para realizar investimento em infraestruturas, comprar matéria-prima, ou até para agdes de
promogao dos seus produtos. Por norma, as empresas ndo libertam recursos suficientes para
responder as necessidades que as exigéncias de mercado hoje obrigam. Assim, perante uma
necessidade de financiamento a primeira decisdo a tomar é se a necessidade serd satisfeita
com recurso a financiamento externo ou interno.

O financiamento interno ou autofinanciamento é a retencdo dos lucros obtidos, através da
gestao eficiente dos ativos (corrente e ndo correntes) ou pelo controlo racional de custos e o
financiamento externo é a entrada na empresa de capitais alheios (créditos de fornecedores,
empréstimos bancérios, linhas de crédito, leasing e factoring), e/ou capitais préprios (aumento
de capital, business angels, capital de risco e recurso ao mercado de capitais).

Caso a opcao incida em recorrer a capitais proprios, estes ndo tém qualquer contrapartida
fixa de remuneracéo, isto €, pode ou ndo ser remunerada em funcao da rendibilidade gerada
pela empresa.
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Os capitais alheios, por seu lado, tém uma remuneracdo minima fixada e, regra geral,
possuem um esquema de reembolso previamente definido. No momento da decisdo entre
financiamento interno ou externo, deveréa pesar, entre outras questdes, a perda ou ganho de
autonomia financeira, a facilidade ou possibilidade de acesso as fontes de financiamento,
exigibilidade/prazo para sua restituicdo, garantias exigidas e o custo financeiro (juros) desse
financiamento.

Ao longo do ciclo de vida de uma empresa, esta precisarda de financiamento para o
exercicio da sua atividade, contudo ndo estéd limitada a utilizacdo, somente de capitais
proprio ou de apenas capitais alheios. Com efeito, e por forma a ultrapassar as necessidades
de financiamento com que se depara ao longo das fases do ciclo de vida, a empresa pode
recorrer em simultaneo a capitais proprios e a capitais alheios.

A relacdo entre capital proprio e/ou capital alheio utilizado em cada momento determinara
a estrutura de capital da empresa.

IV.3.6.4. INDICADORES DE ATIVIDADE

Os indicadores de atividade sdo uma parte importante da gestdo de empresas, auxiliando
no controlo e otimizagdo dos processos do ciclo operacional empresarial. Portanto, o ciclo
operacional de uma empresa pode ser avaliado através dos indicadores de atividade: quanto
mais baixo o indicador, melhor a empresa esta, o mesmo acontecendo com os indicadores do
ciclo de caixa.

Os indicadores de atividade tém o objetivo de, essencialmente, avaliar as varias etapas do
ciclo de uma empresa. Tais processos, medidos pelos indicadores de atividade, vdo da gestédo
de stocks até o prazo dado aos clientes a partir das vendas de mercadorias.

Estes indicadores sdo essenciais para a gestdo de uma empresa, que tém também a fungdo
de medir os processos do ciclo empresarial.

Tais indicadores auxiliam na gestao do capital.

Existem também os indicadores de atividade financeira da empresa, que medem o ciclo
financeiro da mesma. Os indicadores de atividade financeira apontam a situacdo do ciclo
financeiro, que é o periodo desde que se efetuem dos pagamentos até ao recebimento dos
clientes.

Durante tal ciclo, a empresa financia o ciclo operacional. O ideal é que esse periodo ndo
seja muito grande, visto que tornaria o ciclo operacional muito caro.
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MODULO V
EMPREENDEDORISMO

INTRODUCAO

Empreender é, acima de tudo, uma questdo de atitude de alguém que preza a sua
independéncia e realizacdo pessoal.

|dentificar uma oportunidade de negécio e possuir o conhecimento, criatividade e iniciativa
para isoladamente ou em conjunto, enfrentar a incerteza e transformar essa oportunidade em
criacdo de valor, sdo as caracteristicas fundamentais de um empreendedor.

Os empreendedores constituem, atualmente, um elemento vital para a revitalizagdo do
tecido econdmico, de diversas formas. Desde logo, porque estdo na origem de empresas
mais dindmicas e inovadoras, que estardo melhor posicionadas para competir de uma forma
eficiente a escala mundial, e que apresentardo maior potencial de crescimento. Paralelamente,
porque parte da solucdo do futuro crescimento do emprego s seré possivel com niveis mais
elevados de autossuficiéncia a partir da motivagdo, meios de financiamento e competéncias
para lancar um novo negdcio, que se constitua como o proprio emprego ou cCoOmo uma empresa
contratante de recursos humanos e de competéncias necessarias ao seu desenvolvimento.

A Comisséo Europeia no seu Livro Verde para o Espirito Empresarial, refere:

“O espirito empresarial é, acima de tudo, uma atitude mental que engloba a motivacédo
e capacidade de um individuo, isolado ou integrado num organismo, entidade ou empresa,
para identificar uma oportunidade de negécio e para a concretizar com o objetivo de produzir
um novo valor ou um resultado econémico.”

“A criatividade ou a inovagdo sdo necessarias para entrar e competir num mercado ja
existente, para mudar ou até criar um novo mercado. Para transformar uma ideia comercial
numa experiéncia de sucesso é necessario possuir a capacidade de combinar a criatividade
ou a inovagdo com uma gestdo rigorosa, e de adaptar uma empresa de modo a otimizar o seu
desenvolvimento ao longo de todas as fases da sua existéncia. Isto ultrapassa a simples gestdo
quotidiana e prende-se com as ambicdes e a estratégia de uma empresa.”

Numa perspetiva pratica poderemos dizer que um Empreendedor:
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“E alguém que é capaz de identificar ideias inovadoras, que respondem a necessidades
do mercado, e tem as competéncias para transformar essas ideias em negdcios de sucesso.”

V.1. O QUE E SER EMPREENDEDOR

O Empreendedor é alguém versatil que tem como caracteristica basica o espirito criativo,
inovador e arrojado. O Empreendedor estd constantemente a procura de novos caminhos,
novas ideias, novas solugbes, novos negdcios, sempre tendo em vista as necessidades das
pessoas.

A esséncia do empresério empreendedor de sucesso é a busca de novos negdcios e
oportunidades, bem como a preocupacdo da melhoria da apresentagdo de produtos e servicos
dnicos.

Os empreendedores criam novos ativos empresariais proprios, os gestores preocupam-
se, exclusivamente, com a otimizagcdo da performance obtida em ativos alheios.

A formacdo académica e intelectual segue, também diferentes caminhos, com os
empreendedores a aprenderem como construir novas empresas e os gestores a dominarem as
ferramentas das diferentes funcdes de gestéo, para a constante melhoria dos seus indicadores
de rentabilidade.

Um gestor pode ser um bom empreendedor, mas o empreendedor nem sempre € um bom
gestor. Muitos empreendedores desistem por ndo aceitarem que ndo sdo bons gestores e por
ndo terem a humildade para reconhecer tal facto, procurando aperfeicoamento ou ajuda de
um profissional, de um gestor ou administrador.

O empreendedor recorre muitas vezes a sua intuicdo e ao bom senso para assumir o risco,
sendo por vezes movido por fatores totalmente subjetivos.

O empreendedor oferece solugdes antes de servigos, vende pelos resultados e nunca pelas
caracteristicas do seu produto/ servigo.

V.2. IDENTIFICACAO E RECONHECIMENTO DE OPORTUNIDADES

Aintencdo de criar uma empresa estd, de um modo geral, ligada a existéncia de uma ideia
que se constitua como uma oportunidade de negécio.

A ideia é o ponto de partida para o desenvolvimento de um negdcio. Numa perspetiva
muito genérica, uma ideia surge como resposta a uma necessidade identificada.

O mercado permite detetar uma necessidade, mas ndo define o produto de que necessita. A
visdo empreendedora vai revelar-se na capacidade de detetar uma necessidade e desenvolver
uma solucdo ou produto para a satisfazer.

Orientacdes para identificar oportunidades de negécios
1° - Identificar o seu perfil

Primeiro - coisas que gosta de fazer.
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Segundo - os assuntos e conhecimentos de que gosta, que domina e deseja continuar a
aprender.

2° Avaliar as tendéncias de mercado

Ficar atento as novidades e tendéncias do mercado, seja a curto prazo — presentes hoje
no ambiente empresarial — ou a longo prazo (aquelas ideias que permanecerdo por longos
anos).

Estar atento aos novos investimentos, quais os segmentos de mercado que tém sido mais
lucrativos e quais os que tém condicdes financeiras para investir.

3° - Tenha uma grande ideia

Com certeza que ja deve ter pensado “Como é que ndo pensei nisto antes?” ao ver grandes
ideias que se transformaram em produtos ou servicos e que se tornaram grandes sucessos no
mercado. Em geral, sdo ideias simples, porém bastante inovadoras. Dai a importancia de tirar
as ideias do papel, transformando-as em oportunidades de negdcio.

O Facebook € um exemplo de como uma grande ideia pode gerar negdcios: criada num
quarto universitario, a rede social tornou-se num dos principais sites do mundo, onde pessoas
interagem e compartilham contetdos, garantindo milhdes para seu fundador Mark Zuckerberg.

4° - |dentificar o seu cliente

Esta € uma dica importantissima para quem pretende identificar oportunidades ou procura
investir num novo negdcio. Conhega o seu publico-alvo, as suas necessidades, desejos e
anseios, o que este espera do produto ou servigo no qual pretende investir, entre outras coisas.

Analise se realmente o que deseja introduzir no mercado tem um grande diferencial que
vai acrescentar valor a vida do seu publico-alvo, bem como atender as suas necessidades mais
intrinsecas.

5° - Quais problemas que pode resolver?

E importante analisar o mercado, as necessidades, anseios, bem como os problemas, sejam
eles simples ou complexos, que os seus possiveis consumidores enfrentam no seu dia a dia,
para verificar de que forma podera encontrar uma solucdo que atenda a tudo isso.

Pergunte-se sempre: “quais os problemas, ainda sem solu¢des ou com solugdes que
podem ser melhoradas, que eu e minha empresa podemos resolver?” A partir desta andlise,
podem surgir ideias, que se bem trabalhadas, tém grandes hipdteses de ser transformadas em
oportunidades de negdcios.

6° - Toda a oportunidade tem o seu tempo

Outro ponto que é essencial saber é que toda oportunidade tem o seu tempo. Quer dizer
que, por mais que um produto ou servico seja langado no mercado, e que, num primeiro
momento atenda as necessidades imediatas dos clientes, num prazo de seis meses ou um
ano, podera ja nao servir.

Sendo assim, é fundamental ter este pressuposto em mente, para que busquem
constantemente formas de se atualizar, de modo a continuarem ativos no mercado.
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7° - Mantenha-se sempre atento

Uma oportunidade de negdcio pode surgir a partir de situacdes que menos se espera.
Neste sentido, é primordial manter-se sempre atento a tudo o que acontece a sua volta e
a volta da sua empresa, ou seja, participando em eventos, lendo bastante, atualizando os
seus conhecimentos por meio de cursos, analisando e conversando com concorrentes,
clientes, colaboradores e fornecedores, ficando atento as tendéncias de mercado, bem como
a situacdo politica, econdmica e social do pais, entre muitos outros tipos de posturas, que
podem contribuir, e muito, para que crie um novo negdcio, que seja altamente rentavel.

8° - O que fazer para melhorar sempre?

Outra pergunta que deve fazer-se constantemente esta relacionada com o que pode fazer, e
com o que a sua empresa pode fazer, para se manterem num constante processo de melhoria?

Neste momento, deve inserir no processo os seus colaboradores, pois, como lidam
diariamente com os fatores que envolvem a organizagdo, com certeza terdo diversas ideias de
melhoria para a atividade da empresa, que, se bem trabalhadas, poderdo transformar-se em
grandes oportunidades de negdcios.

9° - Ideia X Oportunidade de negécio

Existem muitos empresérios e empreendedores que acreditam que as ideias que surgem
nas suas mentes serdo verdadeiramente extraordinérias oportunidades de negdcios. E
importante entender que existe uma grande diferenca entre uma coisa e outra.

Acontece que, nem sempre uma ideia por si sé é suficiente para fazer com que um negédcio
seja realmente vidvel e venha a gerar os resultados esperados. Porém, muitos empreendedores
ndo olham dessa forma e, ao terem uma grande ideia, passam a ficar bastante obcecados por
ela e ndo descansam até vé-la sair do papel e ganhar vida.

Assim, é fundamental que haja um distanciamento emocional, ou seja, é preciso submeter
a ideia a uma avaliacéo critica, analisando, principalmente, se realmente o que estad a ser
proposto vai atender a uma necessidade dos consumidores, ou se trata de algo que sé ird
servir para gastar energia de uma forma desnecesséria, podendo, muitas vezes, prejudicar a
permanéncia dos negbcios no mercado.

10° - Coaching para identificacdo de oportunidades de negécios

O processo de Coaching ou treino, consiste num programa de desenvolvimento
empresarial e profissional, através do qual, a partir de um treino realizado dentro da prépria
organizacdo, de forma personalizada, ou seja, de acordo com o que a empresa precisa e com
a sua realidade, é feita toda uma preparagdo para que se consiga identificar oportunidades de
negdcios rentaveis no mercado.

Por meio de técnicas e ferramentas comprovadamente eficazes, ndo sé empresarios
e empreendedores, como todos os profissionais que fazem parte da empresa, tornam-se
completamente aptos a ter ideias e preparados para analisar a viabilidade de cada uma,
entendendo se realmente se estd perante uma oportunidade de negécio, e, se for o caso,
conseguindo tira-las do papel e transformé-las em resultados favoraveis.
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V.3. TECNICAS DE GERACAO DE IDEIAS

Existindo umaideia, € fundamental a sua validacdo. Validar aideia permite ao empreendedor
perceber se vale a pena iniciar o seu projeto ou se, pelo contréario, ndo existem condi¢bes para
o sucesso da mesma.

Brainstorming (“tempestade de ideias”)

F a forma mais conhecida de gerar ideias e amplamente utilizada. Com recurso a um grupo,
procuram-se criar ideias, com vista a um objetivo. Tal como uma tempestade, esta técnica
pode gerar ideias em todas as dire¢des. No entanto, ndo sendo uma técnica metddica, os seus
resultados sdo imprevisiveis. Além disso, a geracdo de ideias de forma aleatéria nem sempre
resulta, pois, as ideias podem desviar-se das necessidades e objetivos tracados.

Random Word (“palavra aleatéria”)

Esta técnica é muito simples pois basta relacionar o problema, desafio ou melhoria com
uma palavra aleatéria. A palavra aleatdria pode ser qualquer palavra, podendo para isso
utilizar-se um dicionario. O relacionamento entre o Focus e a palavra aleatéria devera gerar
entre 3 a 5 ideias. Depois pode fazer-se o exercicio com outras palavras aleatdrias e assim
geram-se muitas ideias.

Fracionamento

A técnica do fracionamento permite procurar a geragcdo de ideias através da divisdo do
Focus, de forma a aproximarem-se varias solucdes, ou ideias. A reparticdo do Focus em temas,
e, por sua vez, dos temas em subtemas permite gerar ideias com base na “raiz do problema”,
ou seja, na base do que motiva este exercicio, o Focus.

Geracao de Alternativas

A geracao de alternativas € um roteiro conceptual que nos leva a gerar ideias através de
associacdes originadas do Focus. A associacéo é algo que pode ndo estar associado ao Focus,
pode ser externo. A geracao de ideias terd como base a associacdo realizada.

Extracao de conceito

O método da geracgdo de ideias através da extracdo de conceito é provavelmente a técnica
mais dificil de colocar em prética pois exige varios processos. Geram-se ideias a partir do
Focus, seleciona-se uma ideia de onde sera extraido o conceito. A geragao de ideias ocorre
com base no conceito, as ideias geradas sao utilizadas para melhorar a ideia selecionada.

Inversao de Premissas

Ainversdo de premissas nao é mais do que inverter o Focus. Uma técnica é utilizar a palavra
“ndo"” ou caso o Focus possua a palavra “ndo”, retird-la. Desta forma a geracdo de ideias
surge pelo lado invertido.

V.4. PROTECAO DA IDEIA

Ao termos uma ideia é necessario verificar se a mesma é uma ideia original e que possa ser
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posta em pratica com sucesso. Nesse caso, € essencial proteger essa ideia, de modo a que
ndo possa ser “roubada” por outrem.

A forma existente para salvaguardar e proteger uma ideia caso se justifique, chama-
se propriedade industrial, e, constitui um direito exclusivo que impede terceiros, sem o
consentimento do titular, de produzir, fabricar, vender ou explorar economicamente a solucéo
desenvolvida.

Desta forma é urgente e ha vantagens em proteger uma ideia, nomeadamente a
possibilidade, de o titular do direito, transmitir ou conceder licencas de exploracdo do direito
a favor de terceiros, a titulo gratuito ou oneroso, assim como de impedir que terceiros:

Protejam o mesmo produto ou processo (Patente);

A patente permite-lhe proteger uma invengdo nova (que ainda ndo tenha sido tornada
publica) e que ndo seja Sbvia face ao que ja foi divulgado. Também pode proteger a sua
invencao através de um modelo de utilidade.

Tanto a patente como o modelo de utilidade dao ao titular o direito exclusivo de produzir,
utilizar e comercializar uma invencao, tendo como contrapartida a sua divulgacéo publica. Uma
invencdo é uma solucdo técnica para um problema técnico especifico. As invencdes podem
ser:

e produtos

® processos

aparelhos

utilizacbes

® sistemas.

Umainvencdo poderéser protegida por uma patente se reunir todas as seguintes condi¢des:
® sernova

e ter atividade inventiva - ou seja, ndo ser dbvia face ao estado da técnica (o estado da
técnica consiste em toda a informacao disponibilizada ao publico, por qualquer meio,
antes de se efetuar o pedido, incluindo as divulgacdes sobre a propria invencao feitas
pelo préprio inventor ou requerente).

e ter aplicacdo industrial

Se pretende proteger a invengao através de modelo de utilidade, ela podera ser protegida
se for nova, se apresentar uma vantagem pratica ou técnica para o fabrico ou utilizagdo do
produto a que se destina, mesmo que seja dbvia.

Deve verificar qual a melhor solucdo para a sua invencao

Antes de apresentar o pedido, verificar se para proteger a invengdo em causa deve
apresentar um pedido de patente ou de modelo de utilidade. Para decidir, tenha em conta as
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suas diferencas em 3 caracteristicas:
Atividade inventiva:

Quando a invencéo é dbvia, mas existe uma vantagem pratica ou técnica para o fabrico ou

Ve

utilizagdo do produto ou do processo, a invengao sé pode ser protegida através do modelo 6
de utilidade. i
a

Ambito:
®)
=

As patentes cobrem todas as areas da tecnologia. Os modelos de utilidade ndo abrangem:

® invencdes sobre matéria bioldgica
® composicbes, substancias ou processos quimicos e farmacéuticos

e produtos alimentares ou processos para a preparacéo, obtengdo ou confec¢do desses
produtos.

Registem um sinal idéntico ou semelhante para produtos ou servicos idénticos ou afins
(Marca);

A marca é um sinal usado no comércio para diferenciar produtos ou servicos. A marca deve
permitir que os consumidores sejam capazes de reconhecé-la e distingui-la das marcas de
outras empresas existentes no mercado.

Uma marca pode ser constituida por:

e |etras

e Palavras, incluindo nomes de pessoas

e Numeros

e desenhos

Também se podem, nomeadamente, registar marcas:
e tridimensionais

e desom e multimédia

MODULOV MODULOIV MODULO Il

® de movimento
® compostas por cores
® que sejam constituidas por hologramas.

Registem o mesmo design ou design idéntico para outro produto (desenho ou modelo);
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Registar o Design de um produto permite proteger as caracteristicas que definem a sua
aparéncia. Um design protegido ndo pode ser usado sem a autorizagdo do seu titular.

A modalidade da propriedade industrial que protege o design chama-se “desenho ou
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modelo”. Ao recorrer a ela, a pessoa que criou o design pode proteger as caracteristicas
que definem a aparéncia da totalidade ou de parte de um produto. Estas caracteristicas
incluem linhas, contornos, cores, formas, texturas e outras particularidades do produto e da
sua ornamentacao.

Proteger um design para qué?

O design é um elemento essencial que pode ser determinante na escolha dos consumidores.
Um design inovador e atrativo pode ser alvo de cépia. Porisso, a aparéncia exterior do produto
pode e deve ser protegida.

S6 podem proteger-se designs que sejam novos
Um design sé pode ser registado se reunir simultaneamente as seguintes condigdes:

® ser novo - ou seja, ndo ser igual a nenhum outro produto que ja tenha sido tornado
publico, dentro ou fora de Portugal

e ter um aspeto geral diferente dos outros produtos que existem no mercado.

A propriedade industrial transmite ainda ao titular e ao cliente, seguranca, credibilidade
e esforco continuo em inovacéo, sendo também fundamental para a internacionalizacdo do
negdcio. Permite também confirmar se ndo héd nenhuma patente, marca ou design j& registada,
que possa limitar o desenvolvimento de negécio resultante da ideia.

Teste do Perfil do Empreendedor

Este questionario, originalmente publicado na pagina web do IAPMEI e da autoria da SPA
Consultoria, podera servir de pardmetro para a sua autoavaliagdo e defini¢cdo do seu perfil. Nao
existem respostas certas ou erradas e a exatiddo dos resultados depende da sua honestidade.
Nao hé limite de tempo para responder a este questionario.

Utilizando uma escala de 1 a 7, indigue com que intensidade estas afirmacdes descrevem a
sua opinido. Para isso assinale com um X, na folha de respostas, a alternativa escolhida (aquela
que melhor descreva a sua realidade e opinido), utilizando a seguinte escala:

1- Nunca | 2 - Quase Nunca | 3 - Algumas vezes | 4 - Regularmente | 5 - Muitas Vezes | 6 - Quase Sempre | 7 - Sempre

1) MOTIVACAO PARA O SUCESSO
(Ansia de trabalhar bem ou de se avaliar por uma norma de exceléncia)

A) Encaro os obstaculos e as dificuldades como desafios e oportunidades
B) Sinto maior alegria por obter uma vitéria ou resolver um problema do que por
qualquer dinheiro ou prémio que possa receber

2) PREOCUPACAO DA ORDEM E DA QUALIDADE
(Preocupacdo em implementar, conduzir e controlar atividades claras e ordenadas)

A) Sou capaz de definir objetivos e calendarizar atividades para realizar um trabalho ou

projeto
B) Sou capaz de realizar um trabalho com qualidade e no tempo previsto
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3)

4)

3)

6)

7)

8)

9)

INICIATIVA
(Aptiddo para empreender acées, melhorar os resultados ou criar oportunidades)

A) Possuo iniciativa perante situagdes novas ou complexas
B) Sou capaz de propor ideias, iniciar projetos e influenciar o rumo dos acontecimentos

PESQUISA DE INFORMACAO
(Curiosidade e desejo de adquirir informagao)

A) Sou recetivo a novas informacdes e procuro informacao sobre diferentes assuntos
B) Obtenho tanta informacado quanto me é possivel antes de tomar uma decisdo

CAPACIDADE PARA TRABALHAR
(Qualidade de apreciar o trabalho, mantendo consistente esse atributo ao longo do
tempo)

A) Trabalhar é para mim sindnimo de satisfacéo e realizacdo pessoal
B) Sou capaz de sacrificar o meu tempo livre se o trabalho assim o exigir

TOMAR DECISOES
(Capacidade para tomar decisées adequadas face a diversas situacées)

A) Procuro que as decisGes que tomo sejam as mais corretas, face ao contexto especifico
em que tenho que aplica-las
B) Antes de tomar uma decisdo célculo os riscos de forma realista

CAPACIDADE DIRETIVA
(Capacidade de dizer aos outros o que deve ser feito e fazé-lo de forma que eles
funcionem de acordo com o desejado)

A) Sou capaz de atribuir responsabilidades aos outros
B) Sou bem-sucedido a influenciar os outros e a fazer com que aceitem a minha
orientacao

O TRABALHO EM EQUIPA E A COOPERAQAO
(Capacidade de trabalhar em cooperagcdo com os outros)

A) Sou capaz de trabalhar em colaboragdo com outras pessoas
B) Quando as pessoas cooperam umas com as outras, tém melhores resultados

O DESENVOLVIMENTO DOS OUTROS
(Capacidade de empreender a¢ées eficazes, a fim de aperfeicoar as competéncias dos
outros)

A) Sou capaz de motivar outras pessoas a realizar um bom trabalho
B) Soucapazdeencorajaroutraspessoasaprocurardesafios e abuscaremoportunidades

10) ESTRATEGIA

(Capacidade de observagao e previsdo)

A) Consigo perceber os meus objetivos como realizaveis, estudando as dificuldades e
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elaborando estratégias para supera-las
B) Sou capaz de identificar quais sdo os obstéaculos para alcancar os meus objetivos e
de programar um conjunto de a¢bes para supera-los

11) VISAO DE FUTURO
(Habilidade natural para identificar uma oportunidade, aproveita-la, e encaminha-la ao
sucesso)

A) Sei perceber oportunidades e aproveita-las de modo apropriado
B) Sou capaz de antecipar uma situacdo que possa trazer beneficios/gerar resultados
positivos

12) AUTOCONTROLO
(Capacidade de manter o controlo de si préprio, sempre que confrontado com situagées
geradoras de emoc¢des e de stress)

A) Sou capaz de manter a calma perante uma situacado de crise e dificuldade
B) Sou capaz de trabalhar sob pressdo e com prazos definidos para a concretizagdo de
um projeto

13) AUTOCONFIANCA
(Confianca na sua prépria capacidade de escolher a solugdo mais conveniente e de
realizar uma tarefa, sobretudo em situacées dificeis)

A) Tenho confianca nas minhas capacidades
B) Sou capaz de realizar um bom trabalho, mesmo enfrentando falta de apoio, oposicéo
e hostilidade

14) ADAPTACAO
(Capacidade de se adaptar e de trabalhar eficazmente numa diversidade de situacées
com pessoas e grupos diferentes- clientes, fornecedores...)

A) Adapto-me com facilidade a novas e diferentes situagdes
B) Soucapazde me adaptarameiossociais diferentes daqueles a que estou acostumado

(a)

15) PERSISTENCIA
(Capacidade para continuar apesar dos obstéaculos a enfrentar)

A) Trato os fracassos como experiéncias de aprendizagem e como oportunidades para
melhorar

B) Sou uma pessoa capaz de fazer as coisas com precisdo nao importando o tempo e
o trabalho que levem

16) RACIOCINIO ANALITICO
(Capacidade de compreender as situagdes e de resolver os problemas, analisando-os
de forma ordenada e légica)

A) Antes de tomar uma decisio identifico todas as alternativas
B) Face a situagdes de grande complexidade, sou capaz de realizar pequenas tarefas
de modo a facilitar a sua concretizagdo
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17) COMPETENCIA TECNICA
(Capacidade de utilizar e desenvolver os conhecimentos adquiridos e de partilha-los
com 0s outros)

A) Procuro identificar informacdes relevantes para melhorar as minhas capacidades e
fazer sempre o melhor
B) Tenho prazer em ensinar aos outros aquilo que sei

18) CRIATIVIDADE/INOVAC_',AO
(Capacidade de criar solugbes alternativas, diferentes, encontrando respostas para a
resolugdo de problemas)

A) Estou constantemente a espreita de ideias novas, Uteis e produtivas, venham de
onde vierem
B) Proponho sugestdes e ideias para a resolugdo de problemas

19) O IMPACTE E A INFLUENCIA
(Desejo de convencer, influenciar ou impressionar e conseguir a colaboracdo para
atingir objetivos)

A) Tenho a capacidade de influenciar a acdo das pessoas de acordo comos meus
objetivos
B) Tenho facilidade em convencer os outros a fazerem as coisas @ minha maneira

20) O ESTABELECIMENTO DE RELACOES
(Capacidade de construir e de estabelecer contactos amigéveis com as pessoas que
irdo contribuir para a realizacdo dos seus objetivos)

A) Tenho facilidade em estabelecer contacto com pessoas interessantes para o meu
relacionamento pessoal e profissional

B) Sou capaz de ser atencioso e positivo com toda a gente, independentemente da
idade ou aparéncia, sexo ou raca

21) ORIENTAQAO PARA O SERVICO DE CLIENTES
(Desejo de prestar um servico aos outros, descobrindo e posteriormente satisfazendo
as suas necessidades)

A) Desenvolver uma atividade “orientada para as pessoas” é simultaneamente um
desafio e um prazer

B) Ser util aos outros (oferecer ao cliente o melhor produto/servico) e ser capaz de
satisfazer as suas necessidades e desejos é um desafio que me agrada

22) COMPREENSAO INTERPESSOAL
(Capacidade de perceber e compreender os sentimentos e preocupagbes dos outros e
de lhes dar resposta)

A) Sou capaz de perceber os sentimentos e rea¢des dos outros mesmo que nao sejam
expressos por palavras

B) A relacdo positiva ou negativa que estabeleco com outras pessoas depende, em
grande parte, do modo como eu me comporto com elas.
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(Respostas)

Assinale com um X a resposta a cada uma das questdes, numa escala de 1 a 7. Resultado:
Some as pontuacdes obtidas nas duas questbes e divida por 2. Por exemplo: se obteve um
total de 14 nas duas questdes, devera dividir por 2 e obtera 7. E este o resultado que deveré

registar. (o)
'
Tenha presente a seguinte escala: 2
O
1- Nunca | 2 - Quase Nunca | 3 - Algumas vezes | 4 - Regularmente | 5 - Muitas Vezes | 6 - Quase Sempre | 7 - Sempre E
1) Motivacao para o sucesso
A 1 2 3 4 5 6 7 .
Média =
B 1 2 3 4 5 6 7
2) Preocupacdo da ordem e da qualidade
A 1 2 3 4 5 6 7 .
Média =
B 1 2 3 4 5 6 7 —
3) Iniciativa 9
2
A 1 2 3 4 5 6 7 , (a]
Média = O
B 1 2 3 4 5 6 7 E
4) Pesquisa de informacao S
A 1 2 3 4 5 6
B 1 2 3 4 5 6 Média = S
>
' (a]
5) Capacidade para trabalhar O
=
A 1 2 3 4 5 6 7 .
Média =
B 1 2 3 4 5 6 7 >
- (@)
6) Tomar decisdes 5I
(a]
A 1 2 3 4 5 6
Média = ®)
B 1 2 3 4 5 6 E
7) Capacidade diretiva ~
A 1 2 3 4 5 6 7 o (@)
Média = —l
B 1 2 3 4 5 6 7 S
a]
8) O trabalho em equipa e a cooperagao g
A 1 2 3 4 5 6 .
Média =
B 1 2 3 4 5 6

<
L
<
o
O
o
—
[
o
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9) O desenvolvimento dos outros

A 1 2 3 4 5 6 L
Média =
B 1 2 3 4 5 6
10) Estratégia —
(@)
A 1 2 3 4 5 6 —
Média = 2
B 1 2 3 4 5 6 (a]
‘O
11) Visdo de futuro =
A 1 2 3 4 5 6 7
Média =
B 1 2 3 4 5 6 7
12) Autocontrolo
A 1 2 3 4 5 6 7
Média =
B 1 2 3 4 5 6 7
13) Autoconfianca -
A 1 2 3 4 5 6
Média = 9
B 1 2 3 4 5 6 S
. (a)]
14) Adaptacao o)
=
A 1 2 3 4 5 6
B 1 2 3 4 5 6 Média =
>
15) Persisténcia (@)
S5
A 1 2 3 4 5 6 7
Média = (&)
B 1 2 3 4 5 6 7 )
o o =
16) Raciocinio Analitico
A 1 2 3 4 5 6
Média = >
B 1 2 3 4 5 6 (@)
—
A - |
17) Competéncia Técnica [a)
O
A 1 2 3 4 5 6
Média = =
B 1 2 3 4 5 6
18) Criatividade/Inovacéo >
A 1 2 3 4 5 6 7 o 9
Média = =
B 1 2 3 4 5 6 7 o
A O
19) O Impacto e a influéncia =
A 1 2 3 4 5 6
Média =
B 1 2 3 4 5 6

g
L
<
o
O
o
—
[
o
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20) O estabelecimento de relagdes

A 1 2 3 4 5 6 )
Média =
B 1 2 3 4 5 6
21) Orientagdo para o servigo de clientes —
A 1 2 3 4 5 6 o 9
B 1 2 3 4 5 6 Média = -
(@)
22) Compreenséo Interpessoal g
A 1 2 3 4 5 6 7 .
Média =
B 1 2 3 4 5 6 7

Andlise dos resultados

Como definir o seu perfil?

e

MODULO I

Depois de saber os seus resultados parciais (por cada competéncia analisada) assinale
com um X a quadricula correspondente a esse resultado. O perfil ideal de competéncias
do empreendedor, encontra-se sombreado. Ao analisar os seus resultados, devera ter em
atencdo que, o significado dos desvios de nivel inferior ao perfil ideal, deveré servir como um
referencial de competéncias a melhorar. Caso esse desvio seja significativo em varios itens,
deverd ponderar se reline as competéncias necessarias para prosseguir ou ndo com a criagao
da sua empresa.

Competéncias

Motivacdo para o Sucesso

Preocupacéo da Ordem (Organizacdo) e da Qualidade

Iniciativa

Pesquisa de Informacéo

Capacidade para Trabalhar

Tomar decisdes

Capacidade Diretiva

O trabalho em equipa e a cooperagdo

O desenvolvimento dos outros

Estratégia

Visdo de Futuro

Autocontrolo

0
'
=
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=
2
o
'
-
(a]
o)
=
>
o
'
=
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Autoconfianca

Adaptagado

Persisténcia

Raciocinio Analitico

Competéncia Técnica

Criatividade/Inovacao

O impacto e a influéncia

MODULO VI

O estabelecimento de Relagdes

Orientacdo para o servico de clientes

Compreensao Interpessoal
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MODULO VI
PLANO DE NEGOCIOS
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MODULO VI
PLANO DE NEGOCIOS

INTRODUCAO

Um Plano de Negdcios é um Plano base, essencial para a estruturacdo e defesa de uma nova
ideia de negdcios. Trata-se de um instrumento indispensével que visa estruturar as principais
concec¢des e alternativas para uma anélise correta de viabilidade do negdcio pretendido,
proporcionando uma avaliagdo antes de colocar em pratica a nova ideia, reduzindo, assim, as
possibilidades de se desperdicarem recursos e esforcos num negdcio inviavel.

E muito importante que se defina e detalhe toda a informac&o sobre a ideia de negdcio
através deste documento. O plano de negdcio serd como o seu “cartdo-de-visita” perante os
bancos, fornecedores, investidores, clientes ou instituicdes.

Internamente, serve para que os empreendedores reflitam acerca da sua ideia inicial, lhe
deem forma e a estruturem com coeréncia, avaliando todas as possibilidades. A escrita é
sempre uma ferramenta de reflexdo, pelo que a redacdo do plano de negdcio ajudara a reduzir
os riscos do mesmo.

De facto, de acordo com alguns estudos, sete em cada dez empresas, portanto 70%, que
iniciam a sua atividade sem o dito plano, acabam por fechar e pelo contrério, entre aquelas
que o elaboram, apenas 30% encerram portas.

Em termos externos, o plano de negdcio é uma excelente carta de apresentacao do nosso
projeto, Util a varios niveis: convencer um possivel sécio para que participe no capital, obter
financiamento, conseguir subveng¢des (incentivos), captar os primeiros clientes, etc.

VI.1. ROTEIRO PARA ELABORAR UM PLANO DE NEGOCIOS

VI.1.1. APRESENTACAO DA EMPRESA

A apresentacdo da nova empresa é essencial, devendo ser breve, mas incluindo alguns
aspetos relevantes como sejam:

¢ Nome/denominacéo social
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* |ogotipo

e Direcdo da Empresa (promotores)

e Contactos e pagina Web (se existir)

e CAE - cédigo de atividade econdmica

e Formajuridica

e Participacdes sociais e reparticao pelos sécios

Os promotores sdo, tipicamente, um dos aspetos que os investidores analisam atentamente.
Portanto é fundamental que, além das informacdes basicas - como sejam os dados pessoais
(nome, naturalidade, residéncia, etc.), a formacédo académica e outra formacdo complementar,
a atividade profissional atual e a experiéncia profissional - incluamos quaisquer outros
elementos que permitam demonstrar as competéncias individuais.

Note que informacéo adicional, tal como seja um curriculo mais longo, pode ser remetido
para anexo, pelo que incluimos aqui informac&o objetiva.

VI.1.2. ANALISE DO MEIO ENVOLVENTE

A andlise do meio envolvente vai descrever e analisar o ambiente em que a empresa vai
operar.

O objetivo é identificar os elementos que podem afetar as operacdes da empresa, afetem
ou ndo outras empresas a operar no mesmo sector de atividade.

e Populacdo

e Atividades econdémicas mais relevantes
e N.° de empresas

¢ Dimensao

e Numero de trabalhadores empregues

e Peso do sector na economia local

VI.1.3. ANALISE DO MERCADO

A menos que o negdcio se encontre dentro de um restrito grupo de empresas altamente
inovadoras, no mercado que circunda esse negécio, a concorréncia é enorme. Um mercado &,
assim, o “anfiteatro” onde os planos da empresa irdo ser levados a cabo. Por isso é importante
que todos os elementos que se encontram nesse “anfiteatro” estejam identificados e
quantificados. Neste ponto deve ser definido o mercado em termos de dimenséo, estadio de
desenvolvimento, tipos de clientes e de concorréncia.

O tamanho do mercado ou o consumo anual do produto serd definido no ambito do
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projeto em anélise. O tamanho do mercado pode ser avaliado pelo nivel do consumo do
produto numa dada cidade, pais, grupo de paises ou no mundo inteiro ou, alternativamente,
em segmentos bem definidos de clientes com determinadas caracteristicas. A acrescentar ao
tamanho global do mercado, é importante ter claro o estadio de desenvolvimento do mesmo.

Existe um padrao natural de evolugdo para a maior parte dos mercados, onde o estéddio do
ciclo em que o mercado se encontrar ird afetar significativamente a estratégia de negdcio que
deve ser adotada.

Informacao especifica sobre dados de mercado pode ser consultada em:

* http://www.gee.min-economia.pt/ - Gabinete de Estratégia e Estudos

e http://www.iapmei.pt - Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e a Inovagao
e http://www.ine.pt - Instituto Nacional de Estatistica

e http://www.aeportugal.pt - Associacdo Empresarial de Portugal, etc...

VI.1.4. ESTRATEGIA DA EMPRESA

Todos os anos, milhdes de empreendedores tém ideias fantésticas. E todos os anos, esses
mesmos empreendedores passam incontaveis horas criando, recriando planos e pensando
em como fazer uma estratégia empresarial, cheia de detalhes.

Mas, muitas vezes, a maior parte do esforco utilizado acaba sendo desperdicado porque
eles ndo conseguem seguir os seus proprios planos. O grande erro dos empreendedores é
acabar falhando na estratégia por ndo conseguir tira-las do papel, o que faz com que eles
percam rapidamente suas ideias geniais.

Como fazer uma estratégia empresarial funcionar?

1°) E preciso lembrar que uma boa execugdo surge de um processo disciplinado. E essencial
criar um conjunto légico de atividades que se conectem na organizagdo para que a
estratégia funcione.

2°) A gestao de pessoas precisa vir antes da estratégia ou dos processos operacionais.
Afinal, sdo as pessoas da organizacdo que sabem como os mercados mudam e se
desenvolvem e sdo elas que criam estratégias baseadas nesses conhecimentos. A
equipa é a responsavel por tirar a estratégia do papel e transforméa-la em uma realidade
operacional.

”Sem uma abordagem cuidadosa e planeada para a execuc¢ao, os objetivos estratégicos
nao podem ser alcancados”

O problema de muitos gestores é estarem mais dispostos a resolver problemas o que a
evitar que eles acontecam. Eles falham na execucédo do planeamento devido a falta de uma
estrutura ou metodologia no ambiente de trabalho que seja de fato reproduzivel.

Dessa forma, o importante é que esses gestores conectem sua estratégia aos objetivos
individuais de cada colaborador.
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Mas, afinal, o que é estratégia empresarial?

A definicdo de estratégia empresarial poderia ser resumida em poucas palavras desta
forma:

Estratégia empresarial é a definicdo de que ag¢des devem ser tomadas hoje (curto prazo)
para acionar planos de agcdo (médio prazo) — com base no estudo do passado, da situacéo
presente e de perspetivas do que esté por vir — para que se alcancgar os resultados desejados
no futuro (longo prazo).

Como fazer uma estratégia de uma empresa em 4 passos
1) Defina bem suas prioridades

Um grande erro cometido por diversos gestores é definir muitas prioridades e ndo dar
conta de nenhuma delas. Portanto, foque apenas nas prioridades que vocé sabe que consegue
desenvolver.

Se vir muitas oportunidades a sua frente, tente focar numa que tenha maior hipétese de dar
certo. Essa escolha pode englobar diversas circunstancias: o mercado no qual o seu negdcio
estd inserido, o orcamento disponivel, a motivacdo da equipa, a relevancia do projeto para o
seu crescimento.

Assim que conseguir alcangar um objetivo com sucesso, siga para outro. Colocar todo o
seu foco numa meta faz com que ela tenha resultados mais satisfatérios e € uma das melhores
maneiras de como fazer uma boa estratégia de uma empresa funcionar.

Se tentar desenvolver varias metas ao mesmo tempo, é muito provavel que o desempenho
e dedicacdo da equipa caiam. Por isso, € melhor investir em objetivos especificos do que
querer abragar o mundo todo e terminar sem nenhum resultado concreto.

2) Recolha e analise os dados

Empreendedores geralmente especificam metas mensuraveis nos seus planos estratégicos.
Mas se o plano comega a dar errado, o projeto pode acabar sendo fechado e esquecido por
muito tempo.

Uma dica para garantir uma boa execugdo é escolher indicadores de desempenho que
possam ser medidos e monitorizados de forma continua.

E essencial obter dados desses indicadores e avaliar seus resultados de acordo com o
cronograma — que pode ser mensal, trimestral, semestral ou anual. Se eles ndo estiverem
sendo satisfatoérios, € importante aprimoréa-los para aumentar o desempenho.

Se os fluxos dos processos néo estéo a funcionar como esperado, o procedimento deve ser
ajusta-los imediatamente para que o prejuizo ndo seja maior.

3) Mantenha uma rotina de reunides

Sem comunicagao continua, os colaboradores acabam perdendo contacto com os objetivos
e metas da organizagdo. E, dessa forma, ndo ha como fazer uma estratégia empresarial.
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Ao longo do tempo, a equipa e os gestores podem desviar-se do foco principal, o que vai
gerar maus resultados para toda a gestdo. Para garantir que a organizacdo se mantenha em
sintonia com o plano estratégico, a equipa deve reunir-se com frequéncia para estar sempre
com dados atualizados do desenvolvimento dos projetos.

A rotina de reunides pode ser feita com encontros regulares logo no inicio do dia, com
duracdo de até 15 minutos, onde possam ser esclarecidos todos os relatdrios e alteracbes, de
forma que a equipa consiga melhorar as situagdes problematicas rapidamente.

Apds cada encontro, é essencial fazer um relatério do que foi discutido — como uma ata
de reunido — e envia-lo para todos os colaboradores envolvidos por e-mail, para que nenhum
detalhe seja perdido e que para todos possam ver, de forma concisa, onde precisam atuar e
agir para que o plano seja executado da melhor forma possivel.

4) Avalie a estratégia

O gestor que realmente quer saber como fazer uma estratégia empresarial precisa ter em
mente que deve reunir separadamente com a equipa encarregada pela execucdo e com todos
os responsaveis pela gestdo mensalmente ou trimestralmente, para avaliar o progresso do
plano estratégico.

Essas reunides estratégicas devem ser mais aprofundadas do que as reuniGes com os
colaboradores e devem ser projetadas para determinar se e como as mudangas pretendidas
sdo de fato necessarias.

As reunides estratégicas periddicas devem discutir pontos fortes, fracos, oportunidades
e ameacas da empresa. Esse processo é conhecido como anélise SWOT e é essencial para
empresas de todos os segmentos que querem adquirir autoconhecimento.

VI.1.5. PLANO DE MARKETING
Objetivos

Sdo definidos e justificados os objetivos em termos de volume de vendas, quantidades
vendidas, quota de mercado, etc. Os objetivos estratégicos que permitem operacionalizar a
estratégia e sdo atingidos com um conjunto de acdes.

Produto/servigo

O empreendedor deve ter em conta que é a pessoa mais habilitada para expor o produto/
servico, mas o leitor/analista ndo, pelo que a explicitacdo deve ser o mais aprofundada e
clara possivel. Neste campo deve-se responder a duas questdes “o que é(sdo) o(s) produto(s)/
servico(s) que vou vender/prestar?” e “porque € que um cliente comprara a mim e ndo ao meu
concorrente/qual é a minha diferenciacdo?”

E importante que se defina para além do produto central/principal, os restantes produtos/
servicos que se interligam com essa ideia de negdcio. Depois devem-se evidenciar os aspetos
que valorizam o produto/servico e que o tornam mais interessante, atrativo e competitivo.

A definicdo da marca e embalagem também devem estar evidenciadas neste campo.
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Precos a praticar

INDICE

\

Esta € uma questdo extremamente sensivel e que carece de uma grande reflexdo por parte
do empreendedor. Se por um lado a empresa sé sobrevive que obtiver lucro (ou ndo prejuizo)
das suas atividades, por outro o fator preco pode afastar os seus clientes. A fixacdo do preco
é uma das tarefas mais dificeis no inicio da atividade. No entanto, é um aspeto determinante
j& que é a partir do preco que se vai aferir o volume de negdcio que se pode obter: vendas
totais, cash-flow (entradas e saidas de dinheiro) e lucros. Desde o inicio que se deve adotar
um sistema de pregos que permita fixar o preco de um produto/servico novo rapidamente,
particularmente quando oferecemos um numero alargado de produtos/servigos (como por
exemplo no caso de um supermercado).

-
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O lucro estéd indubitavelmente ligado aos precos praticados, pelo que é essencial determinar
a relacdo entre o produto, precos e quantidades que podem ser vendidas.

Os precos podem fixar-se de diferentes formas:

Determina-se o custo de producdo (ou aquisi¢do) e armazenagem do
produto, para depois lhe acrescentar os custos inerentes a atividade
assim como a margem de comercializagdo. O resultado é o preco.
Este tipo de fixagdo de preco ocorre particularmente na venda
de produtos de consumo. Ao custo da compra dos artigos, sera
acrescentada uma percentagem que cubra outros custos para além
do lucro. Estabelece-se o preco ao pormenor.

Fixacao do preco
a partir do custo

Se conseguirmos aumentar a “percecdo” do
cliente sobre o nosso produto, ele estaré disposto a pagar mais por
ele. Por exemplo: um cliente estard normalmente disposto a pagar
mais por um produto associado a uma marca conotada com uma
maior qualidade e/ou prestigio do que pelo mesmo produto quando
ndo associado a essa marca. Neste caso pode dizer-se que o “preco
percebido” pelo cliente é superior ao “preco normal” do produto
se tivermos apenas em conta os custos de producéo. Portanto se
conseguirmos aumentar o preco percebido poderemos praticar
margens de lucro mais elevadas. Normalmente pregos elevados
estdo associados com a qualidade e com o servico. A coeréncia é de
qualquer forma imprescindivel: um produto com um preco elevado
nao pode ser de baixa qualidade.

Fixacdo do
preco segundo
a percecao do

Cliente

Ve
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Se o produto o permitir e adotarmos um procedimento de custos
acrescido por uma margem, deveriamos aplicar uma margem
standard (uma margem média para todos os produtos).
Reunindo todos os dados de custos do produto, calculamos
posteriormente uma percentagem simples de custos fixos sobre o
custo basico e obteremos o preco.

Desenvolver
o método da
margem standard

Estratégia de entrada
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Devem ser definidas as estratégias que permitirdo que a empresa entre no mercado e se
coloque em posicdo de alcancar o seu publico-alvo. Por isso devem ser identificadas algumas
acoes a tomar:
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e Meios de promocgdo: publicidade, vendas promocionais, merchandising, marketing
direto, venda pessoal, relagdes-publicas;

e Escolher os elementos de imagem e comunicacgao;

e Estratégias de venda;

e Montagem e formac&o das forgas de venda;

e Escolha dos canais de distribuicdo: distribuidores, agentes externos ou comissionistas,
franchising, pontos de venda préprios, agentes de venda préprios, correio direto, centro
de chamadas, vendas por catélogo, internet ou e-commerce.

Publicidade

Vendas
promocionais

Merchandising

Marketing direto

Relacdes publicas

A publicidade é um processo de comunicacdo de caracter impessoal
e controlado que, através de meios massivos, pretende dar a
conhecer um produto, servico, ideia ou instituicdo com o objetivo
de informar e influenciar a sua compra ou aceitacdo no mercado. A
publicidade da empresa dirige-se aos seus potenciais clientes, para
isso identificamos previamente o nosso publico-alvo.

As vendas promocionais pretendem alcancar os seguintes objetivos:
Estimular os consumidores a comprar; dar a conhecer os produtos;
apoiar a eficacia das vendas; facilitar as vendas pelos intermediarios.

E um conjunto de atividades relacionadas com o tipo de exposicdo e
apresentagdo que se faz do préprio produto e que tem por objetivo
a sua promoc¢do. O merchandising surge como uma necessidade
imposta pelas modificacdes nos métodos de venda, relativamente a
situagdo do produto face ao consumidor rodeado pela concorréncia.

E a comunicagdo através de determinados meios (como o correio ou
e-mail), oferecendo a possibilidade de suscitar uma reacéo por parte
do cliente relativamente ao nosso produto/servigo.

As relacdes publicas encarregam-se de manter e estabelecer
relacdes de confianga entre a empresa e o seu publico. O objetivo
final serad a sua aceitagcdo e reconhecimento pela sociedade. Esta

politica de comunicacdo ajuda a criar uma imagem corporativa,
potenciando resultados a longo prazo e de forma indireta.

VI.1.6. PLANO DE ORGANIZACAQO E DE RECURSOS HUMANOS

Organizacao e Definicdo de Funcoes

Para além desta ser uma questdo de extrema importéancia no plano de negdcios, a definicdo
de funcdes e responsabilidades faz parte de um dos alicerces fundamentais no sucesso de
qualquer negécio. E importantissimo que os promotores ou empreendedores que vao iniciar
um negodcio delineiem claramente o papel e as fungdes que cada um vai exercer na empresa,
que responsabilidades lhes estdo atribuidas e que resultados se poderado exigir.

Esta definicdo devera ser a mais detalhada possivel, planeando ao pormenor todas as
tarefas que terdo que ser assumidas e quem seré o responsavel pela execucdo e supervisdo

de cada uma delas.
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e Direcdo: Basicamente, a funcdo da Direcdo consiste em estabelecer os objetivos e
critérios a seguir e coordenar as restantes areas em funcao desses objetivos.

e Comercial: A funcdo Comercial € a encarregue de vender o produto ou servico.

® Producdo: A fungdo de Producdo é a responsavel pelo fabrico do produto ou pela
prestacdo do servico propriamente dito.

e Administragdo/gestdo: A funcdo de administracdo/gestdo encarrega-se da gestdo
externa e de todos os tramites e organizacdo necessarios dentro da empresa.

-
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Neste ponto do Plano de Negdcios, a definicdo de fungdes é planificada através de um
Organograma (instrumento de representacdo das diferentes tarefas e func¢des relacionadas
de forma hierérquica; divisdo das areas funcionais da empresa por departamentos segundo
critérios de especializacao e/ou conhecimentos).

EXEMPLOS DE TIPOS DE ORGANOGRAMAS

e Estrutura territorial: aplica-se a grandes empresas que tém diferentes pontos de
venda, cada um deles com uma estrutura funcional.

e Estrutura divisional: o critério neste tipo de organigrama é a divisdo de departamentos
por unidades estratégicas de negécio.

e Organizacdo matricial: é o tipo de organigrama que separa o conceito de fun¢des do
de projetos. Tipico de grandes corporacdes industriais.

No modelo de Plano de Negdcios podera criarum organograma semelhante ao apresentado

Figura 18 — Exemplo de organigrama
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na Figura 18. >
Francisca M. 1 .(.. associadas 9

Direccao 1 3

Afonso S. Tarefas associadas | o

Contabilista 1 E

>

Bernardo P. Tarefas associadas Carlota E. Tarefas associadas |
Distribuicao 1 Producao 1 2

Subcontratacdo de servicos externos

Haverd tarefas para as quais chegaréd a conclusdo que contratar uma pessoa para fazer
parte dos quadros da empresa ndo serd a melhor solucéo.

Neste caso a subcontratacdo de servigos nas pequenas e médias empresas é ndo sé normal
como frequente.
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A subcontratacdo consiste no facto de contratar alguns servicos/funcdes a outras empresas
ou trabalhadores independentes evitando as implicacdes de ter que contratar um trabalhador.
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Geralmente a subcontratacdo ou externalizacdo de certas atividades acontece mais ao nivel
de areas como a logistica, os servigos informaticos e de assessoria juridica, laboral e fiscal,
contabilidade, limpeza e inclusive o atendimento telefénico ao cliente.

VI.1.7. PLANO DE PRODUCAO OuU OPERACOES
Fornecedores e processos de compra

Em primeiro lugar, deve planear o que é que a empresa vai fazer diretamente e que
produtos ou servicos irad subcontratar (por exemplo, a contabilidade). Para comecar pode ser
conveniente limitar a atividade ao seu produto central e, desta forma, reduzir os investimentos
iniciais e evitar custos fixos.

Depois de identificar os principais fornecedores correntes deverdo ser evidenciados
aspetos importantes: sistema de cobrancas, condicdes de encomenda, grau de implicacédo
dos fornecedores.

Instalacoes

A escolha do local (Figura 19) onde se ird implementar o negécio torna-se, muitas vezes
uma dor de cabeca, para os empreendedores. A localizacdo depende essencialmente do tipo
de atividade.

* necessidade de armazenamento
* vias de comunicagdo
* proximidade de fornecedores

e cumprimento de normas especificas da
actividade

* licenciamento da actividade

Empresas Industriais

* trafego pedonal e rodovidrio
« facilidade de estacionamento
¢ situacdo do local

+ afinidade comercial (proximo de lojas de
produtos complementares)

Comércio e Servicos de

proximidade

* espaco de atendimento
* zona onde o cliente associa aquela

Instalagdes profissionais actividade
* |ocal e instalgbes que transmitam imagem
de profissionalismo

» depende da actividade e do grau de autonomia

Trabalhar em casa dos empreendedores

Centros de negdcio + oferece infra-estruturas e servigos comuns

Figura 19 — Localizagéo de implementacdo do negécio
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Deve ser descrito o tipo de instalagdes/local escolhido realgando pormenores acerca da
dimensédo, localizacdo, razdes associadas a escolha, necessidade (ou ndo) de obras, valor de
aquisicdo ou arrendamento, entre outros.

Areas de investimento

O investimento inicial da empresa é um aspeto sobre o qual o futuro empreséario deve
ponderar

adequadamente. Da aquisicdo do equipamento adequado, da escolha e adaptacao das
instalacdes, etc., ird depender em grande parte o sucesso do negdcio além dos montantes
que normalmente este investimento envolve.

Dependendo do sector de atividade (agricultura, comércio, industria, turismo), natureza do
negdcio e consequentemente, da dimensdo, da forma de promocéo e venda, da localizagdo
dos potenciais clientes e fornecedores, deverdo ser ponderados os seguintes aspetos de
investimento: Local; Condicdes Fisicas; Equipamentos; Ferramentas; Mobilidrio; Stock inicial
de material.

Neste ponto deverd ser feita a apresentacao e justificacdo do investimento, que estard
agrupado em rubricas:

¢ Equipamento

o Equipamento Bésico: maquinas necessarias ao processo produtivo e/ou a prestagao
do servico.

o Equipamento de transporte e carga: veiculos, equipamento de carga tais como
empilhadores.

o Equipamento Informatico: Computadores, software...

o Equipamento administrativo: Impressora, fax, fotocopiadora, ...
* Ferramentas

o Pequenasferramentas e instrumentos necessérios paralevar a cabo a nossa atividade.
e Mobiliario

o Mobilidrio necessario para a empresa, equipamento de escritério, salas de reunides,
montras, balcdo para venda....

e Stock inicial de material ou mercadorias

o No caso de umaindustria com fabrico de produtos, material a incorporar no processo
produtivo. No caso de um comércio o stock de mercadorias a adquirir inicialmente
para o estabelecimento.

¢ Outros
o Hé ainda a considerar outros custos iniciais da empresa tais como:

- Custos com a constituicdo e inicio de atividade (licenciamentos, despesas de

o ©
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formalizacdo de sociedade, formalizacdo de empréstimos).
- Custos iniciais de divulgagao.

Para fazer esta estimativa devera ser feita uma pesquisa sobre os precos praticados e numa
fase posterior pedir mesmo orcamentos para comparar as condi¢cdes de qualidade, preco e
prazos de pagamento de diferentes potenciais fornecedores.

O mais importante nesta fase € que a lista de investimento esteja o mais completa possivel
para poder, de seguida, aferir a disponibilidade de recursos financeiros que necessita para
afetar ao mesmo.

Ve
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A Figura 20 mostra um exemplo de mapa de investimento:

MAPA DE INVESTIMENTOS
REMODELACAO/ADAPTACAC DE INSTALACOES
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00 0.00
EQUIPAMENTO BASICO
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00  0.00 —
0.00 0.00 0.00 —
MOBILIARIO E EXPOSICAD o
0.00 0.00 000 '
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00 0.00 2
EQUIPAMENTO DE CARGA E TRANSPORTE O
0.00 0.00  0.00
0.00 000 0.00 E
0.00 0.00 0.00
EQUIPAMENTO INFORMATICO
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00  0.00 Z
0.00 0.00 0.00 o
SOFTWARE E INTERNET
0.00 0.00  0.00 —d
0.00 0.00  0.00 - |
0.00 0.00 0.00 (a)
EQUIPAMENTO ADMINISTRATIVO o
0.00 0.00 000
0.00 0.00 000 E
0.00 0.00 0.00
OUTRO EQUIPAMENTO
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00  0.00 >
0.00 0.00 0.00
PROJECTOS DE DESENVOLVIMENTO O
0.00 000 0.00 —l
0.00 0.00  0.00 - )
0.00 0.00 0.00 [a)
OUTROS ACTIVOS INTANGIVEIS o
0.00 0.00  0.00
0.00 0.00 0.00 E
0.00 0.00 0.00
rooaa 00000 000 000000 000 000 |

Figura 20 — Exemplo de mapa de investimento

VI.1.8. PLANO ECONOMICO FINANCEIRO

O estudo de viabilidade disponibilizado em Excel na pagina do lapmei’ foi concebido num
formato e com uma légica sequencial que favorece a aprendizagem e ponderagao de todos os
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1 https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Assistencia-Tecnica-e-formacao/Ferramentas/Ferramenta-
de-Avaliacao-de-Projetos-de-Investiment.aspx
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pontos relativos a viabilidade econdémico-financeira dos negdcios de novos empreendedores.
Deve ser sempre concebido como parte integrante de um plano de negdcios que além do
plano econdmico-financeiro inclua também: a anélise de mercado, o plano de marketing, o
plano operacional e o plano de recursos humanos.

De seguida, passamos a descrever as regras de preenchimento de cada um dos quadros
referidos tal como algumas indica¢es importantes.

As folhas comportam os seguintes quadros:

Ve
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1) Capa

2) Regras de Utilizagdo

3) Pressupostos Gerais

4) Projecdes de Vendas ou Volume de Negbcios
5) CMVMC - Custo das mercadorias vendidas e matérias consumidas
6) FSE - Fornecimento e Servicos Externos

7) Gastos com pessoal

8) Investimento em Fundo de Maneio Necessério
9) Investimentos e amortizagdes

10) Financiamento e outros gastos

11) Ponto Critico Operacional Previsional

12) Demonstracdo de Resultados

13) Mapa Cash flows

14) Plano de Financiamento

15) Balancos

16) Indicadores Econdmico-Financeiros

17) Anélise de Viabilidade

18) Célculos Auxiliares

MODULOYV MODULOIV MODULO Il

Regras de Utilizacao

E imprescindivel que o utilizador leia, antes de preencher qualquer uma das folhas, as
notas de preenchimento.

Pressupostos Gerais
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Neste quadro, estdo os pressupostos base e as regras previsionais como sejam as taxas de
crescimento estimadas, os prazos médios de recebimento e pagamento, as margens, entre
outros. A insercdo de valores é feita nas células a cinza.
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Todos os pressupostos devem ser devidamente fundamentados no quadro de texto
disponivel para preenchimento.

Proveitos
Vendas + Prestacbes de servicos

Uma vez determinados os custos do negdcio, devemos considerar a previsdo de proveitos.
O objetivo serd calcular quanto iremos vender para cobrir todos os custos. Esta situagao é
designada pelo ponto critico das vendas. Parece dificil efetuar uma previsdo de receitas. No
entanto, é de grande utilidade, porque obriga a pensar no preco dos produtos/servicos, a
margem a aplicar e, sobretudo, a estabelecer objetivos comerciais.

Alerta-se para o facto de existirem duas folhas para o célculo dos proveitos, devendo ser
utilizada aquela que melhor se adequa a atividade:

® Proveitos — para empresas de comércio e servicos;
* Proveitos indUstria — para empresas do sector industrial e agricola.

A folha “C. Aux.” é quase imprescindivel para se completar a “Previsdo de rendimentos
para o primeiro ano”, uma vez que ¢ la que devem ser feitos todos os célculos auxiliares que
permitem estimar o volume de negdcios e a margem. Esta folha pode ser alterada e adaptada
ao tipo de produto/servigos que se esté a tratar no Plano de Negdcios, tendo em atengdo a
necessidade de linkar as células.

Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas - CMVMC

E o valor que representa a contrapartida das saidas das existéncias de mercadorias e/ou
matérias-primas, subsidiarias e de consumo por venda ou integragdo no processo produtivo.

Fornecimento e Servicos Externos (FSE)

Este quadro expressa os fornecimentos e servicos prestados por entidades externas a
empresa no ambito da sua atividade normal. Alguns dos fornecimentos deste estabelecimento
sdo de natureza fixa, ou seja, ndo estdo dependentes da variacdo do volume de vendas,
como por exemplo despesas: eletricidade, dgua, aluguer, seguros, publicidade, trabalhos
especializados, entre outros (dependendo da atividade).

O primeiro passo é calcular uma previsdo mensal para o primeiro ano e colocar na respetiva
coluna. Depois deve-se classificar cada rubrica como fixo ou varidvel, colocando um “f”, nos
custos fixos. Os célculos seguintes sdo feitos automaticamente por extrapolacdo, tendo em
conta as atualizagdes consideradas nos pressupostos.

Gastos com pessoal

Este quadro expressa os custos com o pessoal perante a previsdo de recursos humanos
necessarios para a laboracdo da empresa. Como primeiro passo devera assinalar com um x o
pressuposto do tipo de empresario/empreendedor conforme a forma juridica que pretende
adotar. Posteriormente deveré preencher o quadro “Funcdes”, que se encontra dividido em
quatro areas diferentes, pretende-se que preencha o nimero de postos de trabalho, bem
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como a sua remuneracdo mensal com base na fun¢do que vao desempenhar na empresa.

e No caso de Empresérios em nome individual é necessério atualizar o escaldo de
contribuicdo para a Seguranca Social conforme o salério auferido.

Investimento em Fundo de Maneio Necessério

F importante definir claramente as necessidades de fundo de maneio que o projeto
necessitara para poder progredir sem estrangulamentos do ponto de vista de Tesouraria.
Um inadequado financiamento das necessidades de fundo de maneio pode inviabilizar um
projeto, mesmo que ele seja atrativo do ponto de vista de resultados.

E importante lembrar que, depois do investimento inicial, teremos que ter uma reserva de
capital para ter liquidez. Ou seja, é necessario ter consciéncia que inicialmente existirdo mais
custos que proveitos.

Para determinar a liquidez, temos que calcular qual o valor a afetar aos pagamentos (renda,
stocks, impostos, etc.), se os fornecedores cobram ou néo adiantado, se os clientes pagam ou
ndo atempadamente, qual o volume de gastos fixos mensais e em que alturas existem maiores
saidas de dinheiro (declaracdes trimestrais de IVA, aumento de pedidos, etc.). S6 desta forma
poderemos saber qual o montante necesséario a ter logo de inicio para assegurarmos que
conseguiremos dar resposta a todas as nossas obrigacdes. Esta folha ndo pode ser preenchida
a mao pois tem as ligacdes necessarias realizadas.

Investimento e Amortizacoes

Uma das componentes para a planificagdo do arranque de uma atividade € o plano ou
mapa de investimentos que nos permite calcular quanto vai custar abrir o negécio. Temos que
conhecer as necessidades iniciais de capital e para isso € necessario saber em que € que se
vai utilizar esse dinheiro.

Avaliar, em termos concretos, os valores dos primeiros investimentos podera ser bastante
util para obtermos a seguinte informacao:

e Determinar o capital necessério para iniciar a atividade.

e Saber se é necessario financiamento externo e em que percentagem.
e Saber que tipo de financiamento pode ser mais conveniente.

e Saber se existem incentivos para o financiamento dos investimentos.

e Se ndo se dispuser de todos os recursos necessarios, decidir que investimentos podem
passar para uma segunda fase sem necessidade de atrasar a abertura.

e Fornecer informacéo aos credores (bancos, fornecedores...), que querem saber em que
é que vamos investir o dinheiro emprestado.

Investimentos (ativos) com caracter fixo (permanecem na empresa

mais de 1 ano) e tangivel (que pode ser tocado, que pode ser
tratado como fato; real, concreto, palpavel).

o ©
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Ativo fixo Investimentos (ativos) com caréacter fixo (permanecem na empresa
intangivel mais de 1 ano) e intangivel (que ndo se pode ou ndo se deve tocar).
Deve ser sempre considerada uma margem para imprevistos
Margem para (investimento néo considerado, fundo de maneio que esteja
Imprevistos subestimado), que deve estar no intervalo de 5% a 10% do valor do

investimento.

Financiamento e outros gastos

Nestes quadros esta expressa a forma de financiamento do projeto. O financiamento sera o
capital que o empreendedor vai necessitar para financiar o investimento inicial e fazer face aos
gastos nos primeiros anos de atividade. Para se financiar da melhor forma, é imprescindivel que
o empreendedor tenha conhecimento de todos os mecanismos de financiamento existentes
e disponiveis bem como a melhor estratégia de financiamento que lhe permita um plano de
pagamento mais adequado ao seu negdcio. Este quadro estéd dividido em dois grupos de
financiamento: capital préprio e capital alheio. O capital préprio é constituido pelo capital
social, e outros instrumentos de capital proprio que abrange o adiantamento das prestagdes
de desemprego. E aconselhavel que o empreendedor financie o seu negécio com alguma
percentagem de capital proprio a fim de assegurar a boa salde da empresa bem como a
credibilidade do negdcio. No capital alheio este inclui empréstimos de médio e longo prazo,
incentivos e suprimentos.

Ponto Critico Operacional Previsional

Consiste num estudo efetuado em anélises de viabilidade com o objetivo de determinar
o grau de variagdo dos resultados e dos indicadores de viabilidade de um determinado
projeto face a alteragbes nas varidveis mais relevantes para a determinacédo da viabilidade,
nomeadamente variacdes nos precos de venda, variagdes nos precos de custo, variagdes nas
quantidades vendidas e variagdes nas quantidades dos inputs. A anélise do Ponto Critico
permite, desta forma, tracar diversos cenérios na anélise da viabilidade do projeto e verificar
até que ponto a viabilidade do projeto se mantém face a alteragdes, com diversos graus de
intensidade, nas suas variadveis mais importantes.

Demonstracao de Resultados

Este mapa compara os proveitos e custos resultantes da atividade da empresa. Trata-se,
como ¢ sabido, de um dos relatdrios fundamentais, que permite determinar o potencial de
libertacdo de resultados do Projeto.

Mapa Cash flows

O Mapa de Fluxos de Tesouraria é uma demonstracao financeira que apresenta as origens
e as aplicagdes de capital numa empresa ao longo de um determinado periodo de tempo.
Este Mapa esta dividido em atividades de exploracédo e atividades de capital. No caso das
atividades de exploragdo, alguns exemplos de origens de capital sdo os recebimentos de
clientes enquanto as aplicacdes sdo os pagamentos ao pessoal, a fornecedores e ao Estado.
Quanto as atividades capitais, as origens sdo as entradas provenientes de empréstimos ou de
aumentos de capital por entrada de dinheiro e as aplicacdes correspondem aos pagamentos
dos empréstimos e respetivos juros e a reducdo do capital por saida de dinheiro.
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Plano de Financiamento e Fontes de Financiamento

Financiamento Préprio: E necessério chamar a atencdo dos potenciais empreendedores
que apesar de se poder recorrer a varias formas de financiamento externo a empresa, sera
sempre imprescindivel que os empreendedores participem no financiamento do investimento
inicial com algum capital préprio.

Capital Social: A tendéncia normal seré iniciar a atividade com a méxima participacdo
de capitais proprios, definindo-se de antemao com quanto contribuird cada sécio. Regra
geral, o minimo de contribuicdo dos sdécios serd de 30% do investimento inicial, para
que ndo tenham que se endividar acima de 70% do total de financiamento necessério
para arrancar com o negdcio. E importante ndo esgotar todos os recursos, ja que
podem surgir despesas e gastos inesperados. A experiéncia diz-nos que, quando se
efetuam os célculos dos investimentos iniciais, a tendéncia — lamentavelmente — é para
que, no final, exista um acréscimo na ordem dos 10% a 20% acima do previsto. Por isso,
devemos contar com um saldo de tesouraria positivo ou um fundo de maneio que nos
permita enfrentar estas situacoes.

Familia e amigos: Muitos empresérios iniciaram a sua atividade gracas a confianca de
familiares e amigos, que lhes facultaram os primeiros recursos. Se surgirem dificuldades
com outras fontes de financiamento, esta € uma boa alternativa para suportar os custos
iniciais sem que haja uma grande presséao.

Reinvestir lucros: Uma empresa em atividade pode obter mais dinheiro sem necessidade
de recorrer a empréstimos ou a pedidos aos sécios. Estamos a falar do reinvestimento
dos lucros gerados pela prépria atividade econdmica e que, em vez de serem repartidos
pelos sdcios, podem ser utilizados como meio de financiar novos investimentos da
empresa. Para muitas empresas, o autofinanciamento é mesmo a fonte mais importante
para fazer face aos investimentos.

Financiamento Alheio: E o financiamento proveniente de fontes externas a empresa e
que por sua vez podera subdividir-se em dois tipos: as formas de financiamento tradicionais,
mais conhecidas e utilizadas e as novas formas de financiamento denominadas por formas
alternativas de financiamento.

Suprimentos dos sécios (empréstimos dos sécios a empresa)

Empréstimo bancario: No caso dos empréstimos bancarios o banco disponibiliza-nos
a totalidade da quantia contratada, sendo que, em troca, pagamos juros desde a sua
concessdo. E uma modalidade adequada para financiar investimentos a longo prazo
(maquinas, imoveis, veiculos, etc.). A diferenca entre este tipo e os produtos de curto
prazo é que nestes Ultimos (p. e. conta caucionada e descobertos) se vai utilizando os
montantes que sdo necessarios em cada momento, consoante as nossas necessidades.
Os empréstimos normalmente sé sdo concedidos mediante a apresentacdo de uma
garantia real ou da existéncia de um fiador, ou seja, o banco tem que garantir que
caso o beneficidrio do empréstimo ndo cumpra com as suas obrigagdes, haverd outras
formas do banco recuperar o dinheiro emprestado.

Leasing: Instrumento de financiamento de ativos fixos a médio/longo prazo. Consiste
num contrato em que se aluga um bem por prestacdes (um veiculo, por exemplo) com

uma opcao final de compra.
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e ALD - Aluguer de longa duracdo: E um contrato de aluguer celebrado entre uma
locadora e um locatario/comprador mediante o qual o ultimo se torna proprietério
do equipamento (usado especialmente em veiculos). Até ao final do contrato, o
equipamento é da propriedade da empresa locadora. No entanto, o locatario pode
pagar o valor predefinido (para a compra) e fica com a posse do bem.

Balancos

O Balanco reflete a situacdo econdémica da empresa em determinado momento. Na fase
de constituicdo da empresa, elabora-se um balanco chamado previsional ja que se prevé qual
sera a situacéo financeira e patrimonial da mesma no momento de inicio da atividade e para
os primeiros anos de atividade. O Balancgo de Situacdo compreende o conjunto de bens (o que
temos) e direitos (o que nos devem), que corresponde ao ATIVO da empresa, e as obrigacdes
(o que devemos), o que corresponde ao PASSIVO da empresa.

Esta balanca deve estar sempre equilibrada, j& que uma parte tem que ser a contrapartida
exata da outra. Ou seja, o ativo representa tudo aquilo que gastamos ou investimos e o passivo
serd o que conseguimos. O Balango mostra de onde provém o capital da empresa e como é
que este esta a ser investido, refletindo a sua situagdo patrimonial, os seus recursos e como
sdo aplicados os mesmos.

A diferencga entre Ativo e Passivo € a situacdo patrimonial da empresa, ou seja, o capital
préprio que esta tem. Este capital proprio é o que equilibra as duas partes. Obviamente se o
capital préprio for negativo devido a prejuizos constantes sem serem cobertos pelos sdcios, a
empresa encontra-se em faléncia técnica pois ndo detém ativos (bens e direitos de recebimento
de dinheiro futuro) suficientes para pagar o seu passivo (dividas para com outrem).

BALANGO

O ativo representa as aplicacdes que a empresa tem num dado momento. A empresa
aplica os seus recursos nos bens que possui, no stock de matérias e mercadorias, no
crédito que concede aos clientes e no dinheiro que tem em caixa ou no banco.

Vejamos:
Ativo n3o corrente: esta rubrica engloba todos os investimentos, ou seja, representa
aquilo que na empresa é fixo (os terrenos, os edificios, os equipamentos, o mobilidrio
que é propriedade da empresa). Por Investimentos liquidos entende-se o valor destes
ATIVO elementos subtraido da depreciacdo (ou amortizacdes) que os mesmos vao sofrendo
ao longo dos anos.
Ativo corrente: representa as aplicagdes da empresa que estdo constantemente em

rotacdo como sejam:

¢ Inventarios: matérias-primas, produtos e mercadorias que a empresa tem em stock.

¢ Dividas de Terceiros: aquilo que os clientes nos devem a data em que é elaborado
o balanco; aquilo que o estado deve a empresa, reembolso de IVA (por exemplo);
ou outros devedores.

e Disponivel: depdsitos bancérios e caixa.
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Capital Social: capital com que os sécios entraram na sociedade.
Outros instrumentos de capital préprios: incluem-se as entradas de capital dos
sécios posteriores a criagdo da empresa que ainda nado foram convertidas em capital
social e, por exemplo, incentivos ndo reembolsaveis (enquanto ndo sdo considerados
como
rendimentos).
Reservas: reservas de capital obrigatérias por lei ou opcionais que normalmente
CAPITAL advém de resultados liquidos de anos anteriores.
PROPRIO Resultados Transitados: resultados (lucros ou
prejuizos) dos anos anteriores que ndo foram
distribuidos pelos sécios.
Resultados Liquidos: lucros ou prejuizos da empresa nesse exercicio econémico.
Tal como a Demonstracdo de Resultados, este mapa resulta da introdugdo dos
pressupostos anteriores.
Ele expressa a situagdo patrimonial da empresa ou projeto e serd, também, uma
componente fundamental na anélise do projeto.

O passivo juntamente com o Capital Préprio
representam as fontes de recursos das empresas. Ou seja, onde vamos buscar meios
(recursos proprios, empréstimos bancarios e outros) para financiar a atividade.

Vejamos:
PASSIVO Passivo nao corrente (Dividas de Médio e Longo Prazo): dividas da empresa a

instituicdes financeiras, a sécios, a fornecedores de imobilizado ou outras entidades
com prazo superior a um ano.

Passivo ndo corrente (Dividas de Curto Prazo): dividas da empresa a instituicdes
financeiras, a sdcios, a fornecedores de imobilizado, fornecedores ao estado ou outras
entidades com prazo inferior a um ano.

Indicadores Econdmico-Financeiros

Este mapa representa um conjunto de indicadores econémicos e financeiros, amplamente
difundidos e aceites e que pretende complementar a anélise do projeto.

Estes indicadores sdo calculados automaticamente. Representam os indicadores mais
usados e que os analistas tipicamente irdo analisar.

Os analistas e as entidades financeiras tém normalmente valores médios de mercado
em funcdo do tipo de mercado, negdcio, fase, etc. Se estiver a desenvolver produtos para
mercados ja existentes, tente obter junto de fontes crediveis (por exemplo, a banca) os valores
médios do mercado em que se ird inserir. Este constituird um critério fundamental na anélise
que seré feita.

Andlise de Viabilidade

A anélise a viabilidade de um dado projeto é um tema complexo e que depende de
modelos que diferem em funcao dos analistas que irdo realizar o trabalho. No entanto, existem
conceitos base que normalmente sdo utilizados e que sdo aqui implementados.
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A avaliagdo da empresa ou projeto é apresentada em 4 formas fundamentais:

e Valor Acrescentado Bruto Gerado e produtividade - A contribuicdo da empresa para
a riqueza do pais pode medir-se através do Valor Acrescentado Bruto (VAB) criado ao
longo do ano. Resulta da diferenga entre o valor da produgdo e o valor do consumo
intermédio, originando excedentes.

e Taxa Interna de Rentabilidade - A Taxa Interna de Rendibilidade (TIR) representa a
taxa méxima de rendibilidade do projeto.

e Payback - é o tempo decorrido entre o investimento inicial e o momento no qual o
lucro liquido acumulado se iguala ao valor desse investimento.

e Valor atual liquido — é a soma de todas as entradas e saidas de dinheiro durante a vida
util de um projeto atualizada para o momento presente.

Calculos Auxiliares

Célculos auxiliares como por exemplo no Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias
Consumidas, de produgao, do consumo de matérias-primas, entre outros.

VI.1.9. CALENDARIOS DE EXECUCAO

Elaborar um calendario de execucdo é uma boa ideia. Com a sua elaboracdo ndo sé ficamos
com uma melhor ideia do tempo que cada etapa demora, como também nos permite ver o
estado de adiantamento do projeto.

Para o efeito elabora-se normalmente um cronograma, que pode ser representado
graficamente como na figura que segue usando um diagrama de Gantt que nos permite ver
qguando é que cada uma das etapas comeca e termina.

Tempo

Tarefas

A

miojn|m

Atualmente, existem numerosos pacotes de software de gestdo da produgdo que utilizam
o método GANTT.

A sua utilizacdo limita-se aos problemas simples que ndo comportem tarefas numerosas (se
assim fosse teria como consequéncia a ilegibilidade total do gréfico).

Nota Importante: O diagrama de GANTT é um instrumento muito simples de compreender
e de utilizar. E, acima de tudo, um instrumento de visualizacdo! Ndo o devemos esquecer.

VI.1.10. APRESENTACAO DE UM PLANO DE NEGOCIOS

Tendo em conta que o plano de negdcios € um documento para quem o |é, e ndo para
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quem o faz, este devera ser elaborado de forma eficaz, pelo que devera tentar respeitar as
seguintes regras:

Regra n°® 1: Assegurar a facilidade de leitura

e Ter em conta que os leitores potenciais do plano de negdcios tém muitos outros
documentos para ler. E fundamental que o seu texto esteja bem formatado e seja de
facil compreensao;

e N3o ultrapassar as 15 a 40 paginas, mais anexos;

e Focar os aspetos essenciais, de forma clara e concisa, e se necessario construir um
glosséario com os termos técnicos utilizados no plano.

Regra n° 2: Adequar o Plano de Negdcio ao tipo de leitor

e O plano de negdcios pode ter diversos objetivos, pelo que se pode dirigir a diversos
tipos de individuos ou institui¢oes;

e Elaborar diferentes versdes do documento, adaptaveis a cada destinatario.
Regra n° 3: Dar um aspeto profissional ao documento

e Qualidade do papel;

e O design e material da capa;

e A qualidade de impresséo;

e Incluir um indice, com subtitulos e nimeros de péaginas.

Regra n° 4: Evidenciar a qualidade da equipa

e Provar que a empresa é constituida por colaboradores qualificados e com legitimidade
e credibilidade e que estes colaboradores possuem as capacidades e os conhecimentos
necessarios para responder aos desafios - dificuldades e oportunidades - que se
deparem a empresa;

e Demonstrar que se trata de uma empresa coesa e empenhada;

¢ Incluir o curriculo detalhado dos principais colaboradores da equipa, destacando as
suas realizacdes e em particular as que sao relevantes para a atividade da nova empresa.

Regra n° 5: Apresentar uma abordagem focada no mercado

® N&o cair no erro de fazer uma abordagem demasiadamente focadas nas caracteristicas
intrinsecas do produto, isto é, nas caracteristicas técnicas, tais como preco, entre outras.

e Concentrar o plano na forma como o produto ou servigo vai ser recebido pelo mercado
e como vai satisfazer as necessidades dos seus consumidores atuais e potenciais.

Regra n°® 6: Mostrar que o negdcio € Unico

e Explicar o fator critico de sucesso do negodcio, isto é, aquelas caracteristicas Unicas e
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que lhe ddo uma vantagem competitiva face aos seus concorrentes atuais e potenciais.
Regra n° 7: Fazer referéncia aos riscos do negécio

e O plano deve evidenciar os pontos fortes da empresa e as oportunidades do mercado,
como também os eventuais pontos fracos e ameacas externas;

* Areferéncia aos riscos e a forma de os prevenir e minimizar revela que os responsaveis
da empresa s3do realistas e tém consciéncia das dificuldades, o que constitui um fator
de credibilizac3o.

Regra n° 8: Apresentar projecoes realistas

e O plano deve ser realista quanto a capacidade da empresa e o potencial de mercado
dos seus produtos ou servicos;

e N&o exagerar em questdes como a dimensdo do mercado, o volume de vendas e a
quota de mercado esperados, a capacidade produtiva instalada.

e A questdo dos custos de producéo, o nimero e dimensao dos concorrentes.
Regra n° 9: Terminar o Plano de forma positiva
e Enfatizar o que se propde, um bom negdcio;

e Demonstrar confianca e terminar a apresentacdo em “alta”, mostrar claramente que se
trata de um negdcio irresistivel.

Regra n° 10: Obter uma revisao critica

e Antes de se dar por concluido o plano de negdcios, mostra-lo a outras pessoas de
confianga cujo julgamento se considere relevante e incorporar as suas sugestdes;

e Uma anélise critica e fundamentada do plano de negdcios pode ser o “toque” extra
para um plano de negdcios perfeito.
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