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RESUMO

O presente trabalho foi realizado para a ultima etapa de formacdo do curso de
licenciatura no Instituto Superior Politécnico de Caala no curso de ciéncias econdmicas
e empresariais em especialidade em Gestdo de Empresas. Com o fim de desenvolver
habilidades empreendedoras e competéncias cientificas adquiridas e consolidadas
durante o periodo de formacdo. Esta se desenvolveu no Instituto Superior Politécnico da
Caadla no periodo de 2019 a 2023. Com o objetivo de descrever de forma resumida as
atividades desenvolvidas durante a formacdo, e fazer o levantamento dos principais
problemas enfrentados pelos estudantes moradores do bairro camiliquinhentos.

Para o desenvolvimento do presente trabalho foram utilizadas diferentes bibliografias
que de forma teorica preparam-me para poder fazer a fundamentacdo do mesmo.
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1. INTRODUCAO

O empreendedorismo esta sendo estudado e discutido em todo mundo. Em
Angola, o tema ganhou destaque nos ultimos anos, em funcdo do avanco tecnoldgico
que fez diminuir a quantidade de empregos, e pelas dificuldades encontradas pelas
empresas para crescer e dar continuidade aos negdcios. Com poucos recursos
financeiros e mais com a determinacdo de empreendedores em conquistar espaco no
ambiente empresarial, muitos iniciaram suas atividades de uma forma dificil. Para o
empreendedor ndo é suficiente a intencdo e a forca de vontade. E importante também
para o sucesso do empreendimento, o desenvolvimento de um plano de negdcio baseado
em técnicas cientificas tracando politicas e estratégias para diminuir os riscos do

negaocio.

Este projecto é apresentado para a conclusdo do curso de licenciatura de
ciéncias econdmicas e empresariais, na especialidade de Gestdo de Empresas, na qual o

foco é a criacdo de uma empresa no Municipio da Caala no bairro Ca1500.

Sem planeamento aumentam as barreiras para iniciar e concluir com o negécio.
Com o objetivo de abrir uma empresa relacionada com uma conica com copiadora
multifuncionais de pequeno porte, sera desenvolvido um plano de negdcio que envolva

um planejamento de marketing, recursos humanos e financeiros.

O trabalho divide-se em trés partes: A primeira apresenta uma fundamentagéo
tedrica sobre o empreendedorismo. A segunda consiste na coleta de informacoes,
necessarias para iniciar as atividades e permitir o crescimento duradouro da empresa. E
a terceira e ultima trata de analisar a viabilidade do projeto (parte financeira).

1.1 Problemética da pesquisa
O problema ou a realidade a ser investigada é a falta de conica no bairro

camiliquinhentos do municipio da caala. E a dificuldade dos estudantes moradores do
mesmo bairro ao adquirir servigos do tipo. O problema que pretendo resolver ou
minimizar ocorre no municipio da caala bairro camiliquinhentos. Visto que, a maioria
dos moradores do bairro sdo estudantes, e o fato de ndo existir uma conica no mesmo
dificulta a vida estudantil dos moradores, sendo que nenhum dos bairros adjacentes tem
conica. Sendo assim o problema néo so € do bairro camiliquinhentos como também dos

bairros adjacentes.
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1.2 Objetivos do trabalho

1.2.1 Objetivo geral
Criar um plano de negdcio para uma empresa, uma cénica multifuncional de pequeno

porte.

1.2.2 Objetivos especificos
Para que o plano de negdcio sirva de ferramenta para o bom funcionamento da empresa

tenho os seguintes objetivos especificos:

Criar um plano de marketing
Criar um plano de recursos humanos
Criar um plano financeiro

Criar um plano de negdcio que sirva de referéncia na criacdo de outras empresa

o B~ D

Analisar a viabilidade do negdcio.

1.3 Justificativa
O problema a ser resolvido € importante, pois os estudantes moradores do

bairro queixam-se da longa distancia que a entre eles e as kdnicas, e precisar gastar
passagens ou gastar energias apeando para poder adquirir servigos do tipo. Do universo
localizado dos estudantes, que é de 630 estudantes do primeiro ciclo, ensino médio e
superior, foi retirada uma amostra significativa de 150 estudantes que corresponde a
25% do universo localizado, que foram sujeitos ao inquérito. Todos, dizem que a falta

de cdnica no bairro € um problema.

O que motivou-me a escolher esse tema, € a ideia de ter uma empresa propria,
que possa favorecer-me financeiramente para o sustento proprio. Outro motivo que
levou-me a escolha do tema, foi o fato de poder contribuir na resolucdo dos problemas e

satisfacdo das necessidades dos moradores do bairro onde vivo.

Do servigo que pretendo oferecer, ja existe algo similar no mercado, mas nao
existe ainda na comunidade onde pretendo implementar. Pretendo abrir uma conica
onde poderéo fazer trabalhos por encomendas, e poder enviar por e-mail, via whatsapp.
Visto que & estudantes casados e funcionarios ao mesmo tempo, 0s seus tempos séo

€SCassos.
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Visto que, a ambicdo do homem é reduzir esforcos e custos, a solucdo deste
problema, trard beneficios como: criar aproximidade dos servicos aos clientes
potenciais, podendo assim diminuir custos, ndo gastando em transporte, o servigo sera
confiavel por existir afinidade com os moradores, e economizando esforcos fisicos. E
isso fara com que o bairro melhore.
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2. FUDAMENTACAO TEORICO-EMPIRICA
2.1 Empreendedorismo

2.1.1 Breve historia

O termo empreendedorismo € de origem francesa, ENTREPENEUR que
significa, Aquele que assume riscos e comeca algo novo. Os primeiros indicios de que
alguém comecou a assumir riscos e investir em algo novo, foi no século xVII, onde os

empreendedores tinham contrato com governo para realizar a producéo de bens.

O termo empreendedor, tem a sua criacdo atribuida ao escritor e economista,

Richard Cantillon pois foi um dos primeiros a distinguir empreendedor de capitalista

Segundo Hisrich (1986) Marco Polo pode ser considerado o primeiro
empreendedor conhecido, pois assumiu os riscos de estabelecer uma rota comercial para
0 oriente. Marco Polo firmou contratos com os possuidores do capital e arriscou-se
fisica e emocionalmente para vender mercadorias. Ele assumiu o papel ativo no negécio

enguanto a capitalista corria risco de forma passiva.

Conforme Dornelas (2001), o empreendedor foi reconhecido como pessoa que
assumia riscos no século +VII. Nessa época, foram firmados acordos com o governo
através de contratos onde o empreendedor assumia o prejuizo ou lucro da realizacdo de
algum servico contratado. Nesse século Richard Cantillon foi o responsavel pela criacdo
da expressdao empreendedorismo, sendo o primeiro a reconhecer a diferenca entre o
empreendedor, como a pessoa gque assume riscos e o0 capitalista como pessoa que

disponibiliza o capital.

2.2  Definicbes
De acordo com schumpeter (1949), empreendedorismo € a destruicdo criativa, em que a

evolucdo da tecnologia destroi as antigas estruturas e cria as novas.

Segundo DORNELAS (2001), o empreendedor € aquele que que faz as coisas

acontecerem, antecipa - se aos fatos e tem visdo futura da organizacéo.

De acordo com DOLABELA (1999), o empreendedor, € um agente de mudanca e pode
ser considerado o motor da economia. Empreender € realizar novas praticas,
objetivando a producdo de melhorias no cenario atual de uma organizacdo. As acoes

devem ser planejadas e inovadas, visando a identificacdo de tendéncias futuras como,
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oportunidade para o negécio. Empreendedorismo, é a capacidade de identificar uma
oportunidade de negdcio inicia-la e geri-la com sucesso. Enfim, empreendedor é a
pessoa que tem uma forma inovadora de comecar uma atividade, é a pessoa criativa que

sabe, onde, como, e quando chegar na busca da sua realizacdo pessoal.

2.3 O empreendedorismo em angola
O empreendedorismo ganhou forca e comecgou a ser mais estudado em Angola

nos anos de 2000 com a criagdo do empreendedorismo como disciplina a ser

implementada nas escolas. Anteriormente a isso dificilmente falava-se do tema.

E importante ressaltar que o aumento da taxa de desemprego fez com que as
pessoas buscassem outras alternativas de renda, optando pelo mundo empresarial sem
preparacdo e planejamento adequado. Em Angola existem muitas atividades que, de
forma direta ou indireta, podem criar empregos. Estas atividades variam de acordo com
os locais onde as populac¢Ges vivem, nomeadamente, no interior, no norte, no sul, nas
cidades ou aldeias. A cultura e as caracteristicas dessas populagdes influenciam também

no tipo de atividades que possam gerar empregos.

2.4  Caracteristicas do empreendedor
Segundo Dornelas (2001), os empreendedores sédo:

1- Visionéarios

2- Sabem tomar decisdes

3- Sabem explorar ao maximo as oportunidades
4- S&o determinados e dindmicos

5- Sdo dedicados

6- Sao optimistas

7- S&o independentes e constroem o proprio destino
8- Ficam ricos

9- Sdo lideres

10- Séo organizados

11- Possuem experiéncia

12- Assumem riscos calculados

13- Criam valor para a sociedade

14- Sao bem realizados.
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo sdo apresentados os procedimentos metodoldgicos, que deram
suporte a investigacdo, permitindo deste modo o alcance dos propdsitos da investigacao.
Destacam-se neste capitulo o tipo de pesquisa, os métodos, as técnicas de recolha e

tratamento dos dados.

Para elaboracdo do plano de negdcio e coleta de dados, primeiro foram feitas
observacdes, e entrevistas com os clientes potenciais, fornecedores e concorrentes. Os
dados secundérios foram obtidos a partir de livros, pesquisas em sites e matérias dadas
na instituicdo. A construcdo do plano de negdcio foi baseada nas informacdes obtidas
nas entrevistas feitas com clientes potenciais, e em pequenas empresas concorrentes

como chissende.

A caracterizacdo inicial do negocio, foi elaborada através da observacao direta
da necessidade de uma cénica no bairro Camiliquinhentos e da expectativa em relacdo

ao empreendedorismo.

Para o plano de marketing além das visitas e entrevistas, foram coletados dados
secundarios nos livros de empreendedorismo e no conteldo obtido nas classes
anteriores e na instituicdo, que permitiram estimar o mercado potencial para o negdcio.
Para o plano financeiro, os relatorios disponibilizados pelos futuros fornecedores e

concorrentes foram essenciais na previsdo de gastos e vendas

O que distingue a investigacdo cientifica de outras formas de investigacao
acerca do nosso mundo, € que esta tem subjacente um método especifico. H4& um modo
de fazer as coisas, de colocarmos as questdes e de formular as respostas, que €
caracteristico da ciéncia, que permite ao investigador desenvolver o seu trabalho de um

modo sistematico (Lima & Mioto, 2017)

Para abordar adequadamente o estudo da metodologia cientifica é necessario
situarmo-nos, previamente, no contexto em que esta adquire sentido. A palavra
Metodologia vem do grego; meta que significa para além de; odos, caminho; logos,
discurso ou estudo. Consiste em estudar e avaliar os varios caminhos disponiveis e as
suas utilizacdes. Corresponde a um conjunto de procedimentos que contribuem para a

obtengéo do conhecimento. (Lima & Mioto, 2017)
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3.1 Tipo de Pesquisas
O presente trabalho adoptou-se a pesquisa Descritiva utilizando uma
abordagem qualitativa-quantitativa na medida em que apenas fez-se recurso a

estatistica descritiva para o calculo das frequéncias.

Para Gil (2008), pesquisa descritiva ttm como objectivo primordial a descrigéo
das caracteristicas de determinada populacdo ou fendbmeno ou o estabelecimento de
relacBes entre variaveis. Sao inumeros os estudos que podem ser classificados sob este
titulo e uma das suas caracteristicas mais significativas esta na utilizacdo de técnicas

padronizadas de colecta de dados

Pesquisas sdao um processo de investigacdo que se interessa em descobrir as
relacOes existentes entre os aspectos que envolvem os factos, fendmenos, situa¢fes ou
coisas. Para Marconi Lactatos (2006), ¢ um “procedimento reflexivo sistematico,
controlado e critico, que permite descobrir novos factos ou dados, relagfes ou leis, em

qualquer campo do conhecimento.

3.2 Pesquisa Quanto aos Objectivos
Quanto aos objectivos a pesquisa € bibliografica e descritiva. A pesquisa €
bibliografica uma vez que recorreu-se a revisao da literatura para fundamentar o objecto

e 0 campo de estudo da pesquisa.

3.3  Pesquisa Bibliogréafica

Segundo (Cervo, Bervian, & Silva, 2007), a pesquisa bibliografica procura
explicar um problema a partir de referéncias teoricas publicadas em artigos, livros,
dissertagdes e teses. Pode ser realizada independentemente ou como parte da pesquisa

descritiva ou experimental.

3.4  Pesquisa Descritiva
A pesquisa descritiva observa, regista, analisa e correlaciona factos ou

fendmenos sem manipula-las. Procura descobrir, com a maior precisdo possivel, a
frequéncia com que um fendmeno ocorre, sua relacdo e conexdo com outros, sua

natureza e caracteristicas(Cervo, Bervian, & Silva, 2007)

Segundo (Tamo, 2012). A investigacdo descritiva procura descrever as
caracteristicas observadas de uma populagdo, de um grupo e de um fenémeno no intuito

de as classificar ou conceptuar.
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3.5  Quanto a Abordagem do Problema

Quanto a abordagem, a pesquisa é qualitativa na medida em que apenas fez-se
recurso a estatistica descritiva para o calculo das frequéncias. A pesquisa qualitativa ndo
se preocupa com representatividade numérica, mas, sim, com o aprofundamento da

compreensdo de um grupo social de uma organizacéo.

3.6  Pesquisa Quanto ao Procedimento
Quanto aos procedimentos utilizados para obtencdo dos resultados

preconizados, € um estudo de caso, € uma pesquisa bibliografica.

3.6.1 Técnicas de colecta de dados

Segundo (Cervo, Bervian, & Silva, 2007), acolecta de dados, tarefa importante
na pesquisa, envolve diversos passos, como a determinacdo da populacdo a ser
estudada, a elaboracdo do instrumento de colecta de dados, a programacéo da colecta e

também o tipo de dados.

Para (Tamo, 2012) as técnicas de colheita de dados sdo procedimentos
operatorios rigorosos, bem definidos, transmissiveis, susceptiveis de serem repetidos
nas mesmas condicdes, adaptados ao tipo de problemas e de fenGmenos em causa, a

técnica é uma pratica indicando assim o como fazer

Os instrumentos de colecta de dados, de largo uso, sdo a entrevista, 0

questionario e o formulario (Cervo, Bervian, & Silva, 2007).

A estatistica foi de grande valia, no presente trabalho, porque permitiu
processar os dados recolhidos que nos conduziu aos resultados alcancados. Na fase
inicial da investigacéo, efectuou-se a busca e recompilacdo das fontes de informacdo,
utilizando fontes bibliograficas actualizadas, tantos textos como de Internet,
considerando que o estudo bibliografico serve para obtencdo do conhecimento de obras

e contribuicdes cientificas existentes.

Nesta pesquisa foi utilizado o questiondrio como instrumento de colecta de
dados. O questinario foi dirigido aos gestores de clientes das distintas instituicdes
bancarias do mercado monetario do Huambo. O questionario foi elaborado na base
dicotdmica (respostas de sim ou ndo) e, é constituido por trés partes: Produtos

Financeiros; risco moral e seleccéo adversa e garantias.
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3.6.2 Teécnicas de analise e tratamento de dados
Nesta pesquisa utilizou-se a andlise de contetdos, que segundo (Bardin 2009apud
Tamo, 2012). A é uma das técnicas especificas de anélise qualitativa.

Utilizou-se a estatistica descritiva para a determinacdo das frequéncias relativas.
Frequéncia Relactiva é fraccdo de vezes que um valor € observado na amostra.
(Figueiredo, Figueiredo, Ramos, & Teles, 2009). Ainda determinou-se a moda para

identificar os elementos que mais se repetem dentro das variaveis estudadas

3.6.3 Populacéo e amostra

A populacdo ou universo é o conjunto de todos os elementos, individuos ou objectos,
que possuem determinada caracteristica em comum. Uma pequena parte, isto €, um
subgrupo néo vazio dessa, constitui uma amostra procurando a sua representatividade

com vista & extrapolacdo (Tamo, 2012).

Para (Figueiredo, Figueiredo, Ramos, & Teles, 2009), a populacdo € um conjunto de

elementos com uma ou mais caracteristicas objecto de estudo.

Segundo (Murteira, Ribeirio, Siva, & Pimenta, 2010) designa-se por populacdo o
conjunto dos elementos cujos elementos atributos sdo objectivos de um determinado
estudo. A forma de seleccdo de uma amostra a partir da populagdo, designa-se por

processo de amostragem (Murteira, Ribeirio, Siva, & Pimenta, 2010).

Quando a dimensdo da amostra é pequena, a analise descritiva dos dados pode ser
facilitada recorrendo a métodos semigraficos, nomeadamente os gréficos caule-e-folhas
e outros (Murteira, Ribeirio, Siva, & Pimenta, 2010). Ainda este autor acrescenta que, a
construcdo destes, apesar de imediata, permite que o observador, sem perda de
informacao, se torne mais sensivel aos aspectos global dos dados e comece a explorar a

existéncia de padrdes.

Na amostragem aleatdria os elementos podem ser seleccionados acidentalmente e, pode
der (Tamo, 2012):

1. Por conveniéncia quando a amostra é seleccionada por simpatia,
proximidade, afinidade familiar, etc. Tendo como vantagem a facilidade de

seleccdo da amostra;
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2. Por Quotas seleccdo de individuos em cada uma de pertencas: operarios,
técnicos, mulheres, homens, etc.
Segundo (Figueiredo, Figueiredo, Ramos, & Teles, 2009) amostra é um

subconjunto finito da populacéo.

Os atributos observados podem ser quantitativos ou qualitativos. Quando se
trata de atributos qualitativos este também pode ser representado numericamente,
bastando para tal estabelecer uma correspondéncia qualquer entre varias modalidades e

0S nameros inteiros (Murteira, Ribeirio, Siva, & Pimenta, 2010)

A populacdo desta pesquisa sdo os agricultores do Municipio da Caala
constituida por mais de 10 000 habitantes. A amostragem foi por acessibilidade onde foi

possivel entrevistar alguns agricultores para aferir a necessidade de fertilizantes.

3.7  Horizonte temporal da pesquisa

8 meses (de Janeiro a Agosto)

3.8 Caracterizagdo da Provincia do Municipio da Caéla

Cadla é uma cidade e municipio da provincia do Huambo, em Angola.

Tem 3 680 km2 e cerca de 373 mil habitantes. O municipio da Caala localiza-se
na parte central da provincia do Huambo tendo como limites a norte 0 municipios
da Ecunha, a leste 0 municipio de Huambo, a sul 0 municipio de Chipindo, e a oeste 0s

municipios de Longonjo e Caconda.

O municipio é constituido pela comuna-sede, correspondente a cidade de

Caala, e pelas comunas de Cuima, Calenga e Catata.[!

Forma com a cidade do Huambo e com a cidade de Ecunha uma grande area

conurbada, a virtual Regido Metropolitana do Huambo.

A Cadla é um dos destaques nacionais na  producdo
de trigo™ e massango.1®! Os rios que cortam o territorio municipal s&o fontes de pesca
segura e fazem movimentar uma importante economia popular, principalmente ao sul do

municipio, onde h& o lago da Central Hidroelétrica do Gove

19


https://pt.wikipedia.org/wiki/Huambo_(prov%C3%ADncia)
https://pt.wikipedia.org/wiki/Angola
https://pt.wikipedia.org/wiki/Ecunha
https://pt.wikipedia.org/wiki/Huambo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Chipindo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Longonjo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Caconda
https://pt.wikipedia.org/wiki/Cu%C3%ADma
https://pt.wikipedia.org/wiki/Calenga
https://pt.wikipedia.org/wiki/Catata
https://pt.wikipedia.org/wiki/Ca%C3%A1la#cite_note-1
https://pt.wikipedia.org/wiki/Huambo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Ecunha
https://pt.wikipedia.org/wiki/Trigo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Trigo
https://pt.wikipedia.org/wiki/Pennisetum_glaucum
https://pt.wikipedia.org/wiki/Ca%C3%A1la#cite_note-Britannica-5
https://pt.wikipedia.org/wiki/Ca%C3%A1la#cite_note-Britannica-5
https://pt.wikipedia.org/wiki/Central_Hidroel%C3%A9trica_do_Gove

4. DESCRICAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Pretendo abrir uma cénica multifuncional de pequeno porte, oferecendo
servicos de qualidade, confidvel e seguro. Servigcos como: impessdo, copias, fotografias
tipo passe, digitalizacBes e outros tipos de servico. Pretendo oferecer todo tipo de
servico desta aria para que os moradores ndo tenham necessidade de deslocar-se para

outra empresa

FICHA TECNICA

FICHA TECNICA DO PROJECTO
NOME DO PROJETO KONICA (CLE-KONICA)
PROMOTOR DO PROJECTO CLEMENTINA LDA
SECTOR DE ACTIVIDADE PRESTACAO DE SERVICOS
PRODUTO SERVICO
LOCALIZACAO CAALA\ CA1500
FORMAS DE FINANCEAMENTO CAPTAL PROPRIO E CREDITO
TIPO DE NECESSIDADE BANCARIO
ARRANQUE DO PROJETO PRIMARIO
INICIO DA EXPLORACAO 2023
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Parceiros Chave
Quem s&o 0s Nossos principais
parceiros?

Quem s3o 0s nossos principais
fornecedores?

Recursos-chave que estamos
adquirindo de parceiros?

Principais Atividades que os
parceiros realizam?

Motivagdes para parcerias:
Otimizagdo e economia

Redugdo de risco e incerteza
Aquisi¢cdo de recursos especiais e
atividades

Quais sdo os custos mais importantesinerentes ao nosso modelo de negécio?

Atividades Chave
Que atividades-chave a nossa
Proposta de Valor exige?

Nossos Canais de Distribuigdo?

Relacionamento com o publico?

Fontes de receita?

Categorias:

Produgdo

Resolugdo de problemas
Plataforma / Rede

Estrutura de Custos

Quais os recursos-chave mais caros?

Quais as atividades-chave mais caras?

Seu negdcio é mais:

Guiado por custos (estrutura de custo mais enxuta, proposta de valor de baixo prego, maxima automagao,

terceirizagdo extensiva)

Guiado por valor (focada na criagdo de valor, proposta de valor premium)

Exemplos de Caracteristicas:

Custos Fixos (saldrios, aluguéis, servigos publicos)

Custos Varidveis
Economias de escala
Economias de escopo

MODELO CANVAS DO PROJECTO

Proposta de Valor

Que problemas do nosso publico estamos
ajudando a resolver?

Que pacotes de produtos e servigos
oferecemos a cada Segmento de
Publico?

Quais necessidades do publico estamos
satisfazendo?

Categorias:
Novidade
Execugdo
Personalizacdo
Projeto

Preco

Redugo de Custos
Redugcdo de Risco
Acessibilidade

Relacionamento com o

Que tipo de relacionamento temos

Seamento de Clientes

Para quem estamos criando valor?

com nosso publico?

O que os segmentos esperam que

Quem sdo nosso publico mais
importantes?

possamos estabelecer e manter com

eles?

Quaio caros elessdo?

Exemplos:

Assisténcia pessoal

Exemplos:

Mercado de massa

Nicho de mercado
Segmentado

Diversificado

Plataformas Multifacetadas

Assisténcia Pessoal Dedicada

Self-Service

Servigos Automatizados

Comunidades
Co-criagdo

Fluxo de Receitas

Por quais valores nosso publico estdo realmente interessadosem pagar?

Por quais eles pagam atualmente? Como eles estdo pagando atualmente?

Como eles gostariam de pagar? Como cada fluxo de receita contribui paraa
receita global?

Tipos:

Vendade ativos
Taxa de utilizagdo
Taxas de inscri¢do

Empréstimos / Aluguel / Arrendamento

Licenciamento
Taxas de corretagem

Publicidade

Precos Fixos:

Precgode tabela

Produtos dependentes

Segmentos de Publico dependentes
Volumes dependentes

Precificacdo dinamica:
Negociagdo (barganha)
Gestdode Rendimentos
Mercado em Tempo Real

Recursos Chave
Quais recursos-chave nossa Proposta
de Valor requer?
Nossos canais de distribuicdo?
Relacionamento com o publico?

Fontes de receita?

Tipos de recursos:

Fisico

Intelectual (Patentes de marcas,
direitos autorais, dados
privilegiados)

Humano

Financeiro

Canais

Através de quais canais atingimos nossos Segmentos de
Publico?

Gostariamos de atingir? Como podemos alcanga-los agora?
Como estdo integrados 0s nossos canais?

Quais funcionam melhor? Quais tem melhor custo-beneficio?
Como estamos integrando-os as rotinas do publico?

Fases do Canal:
1. Conscientizagdo (Como podemos aumentar a conscientizagdo sobre os
nossos produtos e servicos?)

2. Avaliagio (Como podemos ajudar o publico a avaliar a Proposta de Valor da

nossa organizagao?)

3. Compra (Como podemos permitir que o publico compre produtos e servigos

especificos?)

4. Entrega (Como entregaremos uma proposta de valor para nosso publico?)

5. Pés-venda (Como podemos oferecer suporte pés-venda ao nosso piblico?)
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5. DEFINICAO DO PROJECTO E SEUS PROMOTORES

5.1 Linhas de produtos
O projeto prevé uma linha de prestacdo de servico que &€ de uma conica,
prestando servigos de qualidade, confidvel e seguro, para garantir a satisfacdo dos

clientes, numa perspectiva ética e socialmente responsavel.

5.2.1 Identificacdo dos promotores

O projeto CLE-KONICA sera explorado por Clementina da Cunha Manuel,
com o NIF 007581236H0O041, de direito Angolano, com sede no municipio da Caala
bairro cal500. A empresa € composta por uma proprietaria. Clementina da cunha
Manuel, que exercera as fungdes de gerente e sera responsavel por 60\ do capital social
e 0 40\ por empréstimo bancario. E pela primeira vez, que a empresa opera neste setor

de atividade.

5.2.2 Localizagdo do projeto

A empresa CLE-KONICA, estara localizado na provincia do Huambo,
municipio da Cadla bairro cal500 com um universo localizado de estudantes de 630
estudantes do ensino superior, médio, e primeiro ciclo, sendo na sua maioria
dependentes dos pais com rendimento capaz de aderir aos nossos servicos. Na
localidade existe vias de acesso aceitavel, iluminacdo embora ndo exista postes de luz o
que dificulta na seguranca. A mao de obra local tem capacidade e potencial para o
projeto em causa. O projeto prevé um gerador para substituir no caso de possiveis cortes
de luz.

52  Formulagao da misséo visdo e valores

5.2.1 Misséo
A empresa tem a seguinte missao:
Oferecer produtos de alta qualidade, exceléncia no atendimento, eficiéncia no trabalho,

buscando a satisfacdo completa dos clientes.

5.2.2 Visao

A empresa tem a seguinte visao:
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1. Buscar melhorar constantemente de forma empreendedora

2. ganhar destaque no seguimento de atuagdo no mercado

3. A curto prezo, que sera de um ano, pretendemos recuperar a metade do capital
investido, e a médio prazo, que serd de dois anos recuperar, todo capital

investido, e a longo prazo ter um rendimento superior a 2.375.915kz\ano.

5.2.3 Valores
Todos os colaboradores devem estar comprometidos com os objetivos da

empresa.A empresa terd& um posicionamento honesto e justo, em relacdo aos
colaboradores, fornecedores e clientes. A empresa vela por:

1. Higiene no local de servico e harmonia entre os funcionarios

2. Respeito entre os colaboradores da empresa
3. Integridade
4

Bom atendimento e respeito ao cliente.

Caracteristicas do mercado

ANALISE PEST

Clima politico - legal — razoavel, pela alteracdo das leis em Angola serem
constantes

Situacdo econémica- razoavel, devido a inflacéo e a falta de divisas.

Aspectos sociais- aceitavel

Aspectos tecnologicos- aceitavel, porque, no mercado existe material
necessario para o tipo de servico.
5.3  Pdblico alvo: diversificados

O publico alvo da CLE-KONICA serdo os estudantes, musicos e comerciantes
do bairro.
Concorréncia

Os concorrentes da empresa serdo todas as conicas localizadas no municipio da
Cadla, embora algumas conica ndo prestam todos os servigos, na sua maioria fazem

apenas copias.
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6. PLANO DE NEGOCIO

6.1  Definigdo inicial do negdcio.

A empresa em estudo chama-se CLEKONICA. A CLE-KONICA tera a
funcdo de exercer atividades de prestacdo de servigcos de copiadoras multifuncionais de
pequeno porte. Prestara servigos como:

1. Realizacéo de trabalhos cientificos
2. Copias
3. Fotografias tipo passe
4. Impressao
5. Digitalizacéo.

A CLE-KONICA, visa entrar no mercado de prestacdo de servico de
copiadoras, diferenciando-se da concorréncia pelo foco de competitividade dos servicos
que podem ser oferecidos a precos mais atrativos, e mantendo um nivel elevado de
qualidade. A empresa pretende expandir o negdcio através da exceléncia no
atendimento e na manutencdo de relacbes préximas, ética e valores com 0s seus
clientes.

O mercado de atuacdo sera no municipio da Caala bairro camiliquinhentos
perto da igreja catdlica. O sector de actividades serd de prestacdo de servico de
trabalhos investigativos, imagem, cdpias, impressao entre outros.

O negdcio serd individual, e enquadrada como empresa de pequeno porte. A
administracdo da empresa sera liderada indiretamente pelo dono.

6.2  Objetivos
1. Fazer com que os clientes sintam-se satisfeitos através de um servico de
qualidade,
Aumentar a variedade de servigo
Fornecer o melhor atendimento

Ser referéncia a todos os clientes

o k~ w0 N

Ter condicdes de higiene.
6.3 Metas
1. Maximizar a rentabilidade
2. Congquistar 92.\ da populacéo da regido coma cliente no final do ano inicial.

3. Alcancar o patamar mais alto do mercado competitivo.
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7. PLANO DE MARKETING

Estima

A demanda potencial por servicos no bairro camiliquinhentos é de
aproximadamente 74 copias, 15 trabalhos cientificos, 13 impressoes, 18 digitalizacdes
(anuncios e propagandas) por dia.

Para definir esse numero foram somadas duas estimativas. A primeira foi
baseada no total de conicas instaladas no municipio da Caala (11). A segunda em um
calculo direcionado para o publico alvo desejado, considerando um percentual de 97.\
do total de estudantes da comunidade e um de 59.6.\. Das comunidades vizinhas como
clientes potenciais com um tempo de durabilidade das maquinas de 4 anos sem defeitos.
7.1 Estratégia de marketing-publico alvo

1. Como estratégia de marketing a empresa pretende:

2. fazer trabalhos por encomendas

3. reducdo do preco em alguns servicos

4. publicagédo da abertura da conica em cartazes
A empresa CLE-KONICA terd como publico alvo, comerciantes, musicos e estudantes
do ensino secundario, médio e superior do bairro camiliquinhentos.
7.2 Posicionamento

A CLE-KONICA sera posicionada como uma empresa prestadora de servigos
com impressoras copiadoras e maquinas fotograficas de pequeno porte, alto
desempenho e étima qualidade.

Servicos

A comercializacdo sera feita através da prestacdo de servico direta, dos
funcionarios para os clientes. A conica contard com um ambiente saudavel e agradavel
com disponibilidade de agua e televisdo para entreter o cliente.

O pobs servico terd que acompanhar o cliente apds o servigo realizado,
certificando-se da satisfacéo total do cliente em relagdo ao servigo.

Preco

A estratégia da empresa é oferecer servicos com um preco muito competitivo.
Os precos para os servicos de, copias e foto tipo passe serdo inferiores a concorréncia,
os de impressdo, digitalizacdo e criacdo de e-mail serdo iguais a concorréncia, e 0s de

trabalhos investigativos serdo superiores a concorréncia. A diferenciacdo dos precos
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com a concorréncia, se dard em funcdo da distancia, qualidade, confiabilidade dos
servigos oferecidos, conservando maior valor ao cliente.
Localizacao
A CLE-KONICA, sera localizada no municipio da Caala bairro
camiliquinhentos. O fator mais importante para a decisdo do local, € o fato de néo
existir conicas nos 3 bairros vizinhos, e a maioria dos moradores serem estudantes,
negociantes e musicos, e o fato de que o terreno onde se vai construir a empresa é
familiar, refletindo numa consideravel economia no aluguel e Maior possibilidade para
a reforma.
Promocgao
Entre as estratégias para promover a empresa, estdo a disponibilizacdo de um

espaco agradavel onde os clientes poderdo ver televisdo, comprar bolinhos e agua.
Fornecedores
Os equipamentos para comegar 0 negocio serdo comprados de um Unico fornecedor,
obtendo vantagens nos precos de compra e ter uma amizade com o fornecedor.

1- Demograficos: pessoas fisicas

2- Faixa etéria: dos 11 aos 73 anos de idade

3- Sexo: ambos os sexos (masculino e feminino)

4- Profissoes: diversas

5- Renda: diversificada

6- Educacdo: diversificada
7.3  Descrigcao do neg6cio
Psicografico: A todos os niveis
Enquadramento tributario: Simples

Publico alvo: estudantes negociantes e musicos

A W p e

Concorrentes: vendedores de materiais necessarios para o funcionamento da

empresa (tinteiro, folha A4, net, entre outros)

o

Preco: Atrativo e favoravel
6. Qualidade do servico: Alta qualidade
7. Marca: CLE-KONICA
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LOGOTIPO:

=

<

Cle-Konica

8. Prazo de entrega: Imediata
9. Prazo de pagamento: A pronto pagamento
10. Atendimento da empresa personalizado.
7.4 Divulgacéo
Para garantir o conhecimento do nosso servico ao cliente, sera feita a

divulgacdo do mesmo em anuncios, nas igrejas, e em panfletos.

Os nossos servicos encontram-se localizados no bairro camiliquinhentos perto
da igreja catolica, oferecemos servico de qualidade, bom atendimento ao publico e com
0 melhor preco do mercado competitivo.

7.5  Analise do mercado
Olhando para o ambiente externo foram observadas as seguinte oportunidades

€ ameacas.

7.5.1 Oportunidades
1- Crescimento do ramo de atividades de uma cdnica no municipio da Caéla
2- Ambiente econdmico estavel e propicio a investimento
3- Estar a uma longa distancia da concorréncia
4- A necessidade dos moradores do bairro de ter uma cbnica por perto.
5- Ter concorrentes que ndo exercem diversas fungdes, alguns limitam-se

apenas em fazer copias.

7.5.2 Ameacgas
1- Concorrentes com experiéncia de muitos anos.
2- Concorrentes localizados perto de escolas populosas
3- Segmento formado por um publico alvo muito exigente e voltado para o
prego.
Olhando para o0 ambiente interno, foram observadas as seguintes forcas e fraquezas:
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7.5.3 Forgas
1- Rede de relacionamento e contato do dono dos funcionarios com 0s
clientes potenciais
2- Elaboracdo de um plano de negdcio.

7.5.4 Fraquezas
1- Alto prego unitario dos equipamentos de conica
2- Falta de lojas fornecedoras de alguns materiais (tinteiro) no
municipio da Caala.

7.6 Concorrencia
3- Os concorrentes sdo todas as conicas localizadas no municipio da

Caala. Existem 9 empresas concorrentes, mas poucas prestam
servigos diversificados. Algumas trabalham apenas com copias e
trabalhos investigativos, outras apenas com copias e fotografias tipo
passe. J& a nossa fara todo tipo de trabalho.

O principal concorrente encontrado foi a seguinte conica:
1- Tchissende
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8. PLANO DE RECURSOS HUMANOQOS

A proprietaria da empresa atuard como gestora especializada. Ela ainda fara as
tarefas de controlo de caixa. Por falta de condi¢cbes no come¢o ndo teremos contador
terceirizado, haverd assisténcia técnica terceirizada, serdo contratados dois (3)
funcionarios um que faré os trabalhos outro que fara as copias e a0 mesmo tempo atuara
como pds-compra e um para a direcdo geral. Para o treinamento dos funcionarios, antes
da abertura da empresa, sera oferecido um curso técnico de um (1) més. Servira de base
para o estabelecimento de padrdes de atendimento e de servigo, principios de qualidade,
da forma como a empresa deseja ser vista pelo seu publico alvo. O curso de treinamento
incluird, palestras, dindmicas de grupo e simulacdo de atendimento e prestacdo de
Servico.

8.1  Analise da viabilidade da proposta de solucéo
Viabilidade técnica

Do ponto de vista técnico o projecto é vidvel, uma vez que a infraestrutura ndo sera
arrendada, o processo de producéo e entrega ao cliente ndo é complexo e ndo exige uma

méo de obra muito especializada, que nos obrigue a grandes custos com o pessoal
Viabilidade Legal

A tipologia de negdcio € legalmente viavel, porém € crucial que se respeitem as diversas

legislacdes :

Legislacdo pertinente ao Negocio
1. Legislagao laboral
2. Legislagéo Fiscal
3. Legislacdo Comercial

Normas e regulamentos especificos
Viabilidade do Financiamento

Do ponto de vista do financiamento o projecto prevé ser financiado por capitais
préprios e capitais alheios, cujo montante do projecto ndo é muito signicativo, 0 que

demosntra-se possivel o seu financiamento.
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Viabilidade comercial/social

Do ponto de vista comercial o projecto é vidvel, uma vez que garente lucros ,

as receitas séo superiores aos custos operacionais.

MAPA DE INVESTIMENTO

Tabela 1
descricao 2024 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | TOTAL
Corporio 1.287.901.6kz | O 0 0 0 0 0
Edificio 47.000kz 0 0 0 0 0 0
Equipamentos | 1.240.901,6kz | O 0 0 0 0 0
incorporeo 79.000kz
Despesa  de | 79.000kz

constituicao

total

1.366.901,6kz

1.366.901,6kz

Fonte: (Autor,2023)
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Estimativa do custo com pessoal

Tabela 2
Descricao Funcionario | Salario total
Diretor geral | 1 10.000kz
Digitalizador | 1 10.000kz
copiador 1 8000kz
28.000kz

Fonte: (Autor,2023)

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

Tabela 3

Descrigdo Quantidade | P.U Valor\dia | Total
mensal

Copias 157\dia 10kz 1.570kz | 47.100kz
Trabalhos 4d\dia 1.200kz | 4.800kz | 144.000kz
Impresséo 11\dia 50kz 550kz 16.500kz
Digitalizacdo | 6\dia 500kz | 3.000kz | 90.000kz
Fotografia 2 600kz | 1.200kz | 36.000kz
tipo asse
Total 11.120kz | 333.600kz

Fonte: (Autor,2023)

Tabela 4
CALCULO DAS RECEITAS

Copias 157 10,00 1570,00
Trabalhos cientificos 4 1 200,00 4 800,00
Impressao 11 50,00 550,00
Digitalizacoes 6 500,00 3000,00
fotografia tipo passe 2 600,00 1 200,00

Fonte: (Autor,2023)
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Tabela 5

CALCULO DAS DESPESAS

copias 5,00 785,00
trabalhos 4 500,00 2 000,00
impressoes 11 20,00 220,00
digitalizagbes 6 270,00 1 620,00
fotografia tipo passe 310,00 620,00

Fonte: (Autor,2023)

Tabela 6: Demostracédo de resultado

DESCRICAO VALOR
RECEITAS 11 120,00
DESPESAS 5 245,00
LUCRO BRUTO 5 875,00
IMPOSTO

Fonte: (Autor,2023)



6. CONCLUSOES

A revisdo da literatura evidenciou a impotéancia de analisar a viabilidade de um négio

antes da sua implementacéo;

2- Os resultados obtidos na avaliacdo da viabilidade do negdcio, aparesentaram-se como
Optimos uma vez que demosntraram a viabilidade do negdcio garantindo retorno para os

investidores.

2- A populacdo ou puablico alvo tem intereses e rendimento para a aquisicdo dos

produtos/servicos
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RECOMENDACOES

Recomendo aos empreendedores que nunca comecem um negocio sem antes avaliar a

viabilidade do mesmo, para evitar fracacos.
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