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Mitos que Bloqueiam Potenciais Empreendedores

E preciso dinheiro para fazer dinheiro.

E feio ter dividas.
Uma boa capitalizacéo faz um bom negécio.
Comecar sem dinheiro é comecar pequeno.

Meu negdcio nao pode comecar sem dinheiro.

L - A A e

Somente aventureiros conseguem comecar

dinheiro.
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Mito 1: E preciso dinheiro para fazer dinheiro.

= Maior desculpa encontrada pela maioria para explicar
porgue é que nao inicia um negocio.

» Pretexto conveniente para esconder outros factores
Inibidores do potencial empreendedor.

Mito Falso porgue

1° A dificuldade nao reside na obtencao do capital = Esta

em encontrar a oportunidade e realizar.
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= 2° A maioria dos empreendedores bem sucedidos

comecou sem dinheiro.

= 3° Muitos dos gue nasceram ricos perderam suas fortunas

por falta de visao comercial.
W
E Facil encontrar dinheiro para fazer dinheiro
Condicao para Tal
= Ter boa ideia para um novo negocio.

= Negocio com grande potencial de lucro e crescimento.
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Mito 2: E feio ter dividas
= Nao e feio = Faz parte de toda actividade empreendedora.
= Ter divida aumenta a taxa de retorno sobre o investimento

Condicao Necessaria: Alavancagem financeira positiva.

Ll

= TIR > custos financeiro de empréstimos.

15-05-2014 Empreendedorismo S. Nhabinde 5



W

Se: TIR < Custos financeiros de empréstimos = lucra-se

mais com menos riscos investido no mercado financeiros.

Razbes do temor pela divida
= Historias de agiotas sem escrupulos.

= Empreendedores mal sucedidos.
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Mito 3: Uma Boa Capitalizacdo faz um Bom Negocio
Wi
Falso

= O sucesso de um novo negaocio e independentemente da sua capitalizacédo

L

= Tem de ter uma alavancagem positiva: continua bom com 100% de
endividamento.

Segredo do Sucesso:

= Programar o vencimento das dividas de acordo com a capacidade de
gestao da caixa.

L
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ARR

= Nao ha novos negocios sub-capitalizados

UARR

= Ha negdcios ruins ou mal planeados

Resultados de Algumas Pesquisas Sobre a

Capitalizacao
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= Empreendedores investem mais dinheiro no empreendimento
mais do gue 0 necessario.

= Parte importante desse de dinheiro e investida em supérfluos
para a operacao ou sucesso do empreendimento.

Wil
Reducdo do TIR

= Empreendedores que comecaram com menos dinheiro
montaram negocios:

v Mais eficientes ¢/ TIR elevado do que aqueles que
dispunham de mais recursos
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Erro Comum de Empreendedores capitalizados e de executivos
de grandes empresas

Transferir para uma nova actividade o status e as facilidades

de um grande negoécio W

Comecam por: Montar um escritorio bonito/ Contratar
secretarias/continuos/ telefones/telefax.

L

SO depois € comegam em vender

L

Resultado: Ponto de equilibrio muito alto que inviabiliza o

negocio
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Mito 4: Comecar Sem Dinheiro € Comecar Pequeno

= Nem todo o futuro empreendedor que comeca sem

dinhelro precisa comecar peqgueno
Dimensao do Novo negocio Depende de:
= Ponto de equilibrio operacional.

= Capacidade do empreendedor conseguir dinheiro de:

Socios/investidores/fornecedores/clientes
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Facilidade de conseguir dinheiro depende de:

Potencial de lucro

Crescimento do novo negdcio.

Credibilidade do futuro empreendedor.

Futuro empreendedor

N&o deve arriscar comecando 0 novo negocio sem

garantia de: recursos proprio/recursos de terceiros
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Solucéo para a falta de recursos financeiros proprios para
comecar

= Procurar socios para completar tais recursos

L

= E preferivel ser socio minoritario num bom negdcio do que
nao ter nada. VUL

= Egoismo: Razdo do fracasso de muitas boas ideias de
oportunidades de negocio

Wl

= Querer tudo é ficar sem nada
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Mito 5: Meu Negoécio Nao Pode Comecar Sem Dinheiro

Ll

E falso

L

= Tem de se encontrar a formula certa para conseguir dinheiro

necessario.
Negdcios que ndo podem comecar sem dinheiro
= Negocios ruins/ de baixo lucro/ crescimento limitado
Razao

Nao conseguem atrair investimento de ninguém
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Mito 6: Somente os Aventureiros Conseguem Comecar Sem
Dinheiro

W
Falso

= Cada dia que passa ha pessoas honestas a Iniciar um novo
empreendimento sem dinheiro e terem sucesso.

= S0 pessoas honestas conseguem convencer outros a investir no
Seu negocio.

= Ninguém investe sem avaliar o futuro empreendedor:
honestidade/conhecimento tecnico/ necessidade de realizacéo
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O Que E Necessario Fazer para Comecar Sem Dinheiro
= Dominio de certas técnicas.
= Mudar o0 modo de pensar e agir.

Factores que Podem Ajudar a Mudar o Modo de Pensar e

1. Desacreditar os mitos que blogueiam o potencial do futuro
empreendedor.

2. Ter grande necessidade de realizacao.
3. Estar dispostos a trabalhar duro

4. Nao se abater com as dificuldades e as negativas que for

encontrando.

5. Conseguir contagiar a todos quanto a oportunidade de negadcio.
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Cuidados Especiais na Elaboracao de um Plano de
Negocio para Quem Inicia Sem Dinheiro

1. Definicao de objectivos realistas.

2.Conhecimentos dos custos preliminares.
3. Aplicacao com rentabilidade.

4. Financiamentos pequenos.

5. Optimizacao dos financiamento.

6. Controle do fluxo de caixa
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7. Iniciar na epoca certa

8. Elevacao rapida das vendas.

9. Planeamento pessimista

10. Cuidado com as contas a receber
11. Minimizacao dos custos fixos
12. Proteccao da margem

13. Manutencao dos credores

14. Controle de operacao.



1. Definicao de Objectivos Realistas

= Comecar um negocio muito grande ou muito pequeno?
Wi
= Tamanho médio: E menos arriscado.
Problemas
= Pensar pequeno: € mais perigoso
Razao

» Facilidade de fracassar devido a falta de folego

operacional e financeiro.
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2. Conhecimento dos Custos Preliminares

Inicio de um novo negocio

L

= Ponto de convergéncia entre: custos X disponibilidade de

dinheiro X terceiros

Causas mais comuns do fracasso de novos empreendimentos

Pouco Dinheiro Vs Muito Dinheiro
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= Pouco Dinheiro: Casos em que 0 empreendedor
subestimou 0s custos das operacOes ou superestimou as

vendas.

= Muito Dinheiro: Casos em que o empreendedor gastou
excessivamente em coisas que nao contribuem para o

resultado do novo empreendimento.
Solucao para o Dilema

= Listar detalhadamente todos 0s custos operacionais em 3

etapas:
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Listar o que nos parece necessario, para chegar ao que

realmente precisamos.

Reduzir cada iten de custo ao minimo possivel

procurando as alternativas mais economicas.

Evitar custos Iinesperados que podem representar o

fracasso para quem inicia sem dinheiro



3. Aplicacao com Rentabilidade

= Quando os recursos financeiros sao limitados tem de se

aplicar o dinheiro onde ha resultado imediato.

L

= Cada aplicacao deve:

v" ser avaliada e priorizada no fluxo de caixa em funcao

das entradas operacionais.

v Balancear bem os investimento entre capital de giro e

activos.



Solucao

= Aplicar mais em capital de giro e menos nos activos

fixos no inico das operacoes.
Perigos Desta Politica
» Reducao da alavancagem operacional
Erro Comum
= Lojas bonitas sem estoque. Mas

» Loja nao vende: O que se vende e o0 estoque.
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. FInanciamentos Pequenos

Nao se deve procurar financiamento para 0 novo
empreendimento como um todo.

L

Tem que se procurar pequenos financiamentos para cada um dos
activos do negocio.

Razao

Mais facil e barato conseguir financiamento de um fornecedor de
uma maguina

Mais dificil conseguir financiamento de um Banco para toda a
empresa.



Vantagens de Pequenos Financiamentos

Permitem conseguir muito mais recursos financeiros do que

atraves de um grande financiamento para todo o negocio.
Facil obtencéo.

Mais baratos.

Exigem menos trabalho.

Sua obtencdo para viabilizar um novo negécio € como a
montagem de um quebra cabeca = cada peca deve ser

encaixada com cuidado para viabilizar o todo
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Recursos ao Financiamento dos Bancos

SO0 no caso de esgotamento de todas as fontes de financiamento e na
eventualidade de se necessitar de mais recursos financeiros.

Exemplos de Fontes de Financiamentos Pequenos

Compra de activos a prazo com caréncia.

Aluguel ou leasing de activos.

Crédito de fornecedores através de prazos de pagamento.

Factoring ou desconto de clientes em Bancos.

Empréstimos de amigos ou de capitalistas

Crédito de clientes sob a forma de adiantamento por conta de entregas futuras.
Conta garantida ou cheque especial em Bancos

Deferimento de salarios ou comissoes
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5. Optimizacao dos Financiamentos

= Cada financiamento precisa ser negociado da melhor

maneira possivel quanto a: Custos/Prazo/Garantia
Premissas de Negociacao

I. Custo de cada financiamento.

= Deve ser 0 menor possivel.
= Nunca superior ao custo de mercado.

= Bem abaixo da TIR do novo negocio.
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Il. Prazo de cada financiamento
» Negociar em funcéo do fluxo de caixa do novo negocio.

Ll

= Os vencimentos devem coincidir com  as

disponibilidades de caixa geradas pelo novo negocio.

11l. Garantias dos Financiamentos

= Devem ser as menores possivels para ndo comprometer
excessivamente a capacidade de obtencao de recursos

adicionais.
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Casos de Emergéncia: Necessidade de

garantias pessoais do novo empreendedor.
Financiamento Ideal

= Menor custo financeiro

= Grande periodo de caréncia

= Pagamento a longo prazo

= Nenhuma ou poucas garantias
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Realidade

Nenhum financiamento se aproxima do ideal
Wi
Depende da motivacao e expectativa do credor
Exemplo

Fornecedores: Podem estar mais interessados na promocao de
um novo cliente do gue na obtencao de lucros.

Capitalistas que emprestam dinheiro: Quer uma taxa de juro
maior do que as taxas de aplicacoes financeiras para
compensar sua maior margem de risco.

15-05-2014 Empreendedorismo S. Nhabinde 31



6. Controlo do Fluxo de Caixa

= Determinante de todas as decisdes operacionais do novo

empreendimento quando se inicia sem dinheiro.

L

= Muitos negocios fracassam porgue 0s seus empreendedores nao

tomam o cuidado necessario no planeamento e controlo de caixa.

Razo0es

» Elevado grau de incerteza de recebimentos
VS

= Compromissos assumidos nos pagamentos



L

Falta de controle do Fluxo de Caixa

L

= Desequilibrio entre recebimentos e pagamentos

L

Insolvéncia do novo empreendimento



L

Projeccao de Fluxo de Caixa

= Determina se 0 novo negécio pode saldar as suas despesas e

dividas com os recebimentos de venda.

= Unica forma eficiente de avaliar a rentabilidade do novo negdcio
através da TIR L

= Necessidade de anélise de sensibilidade da projeccdo do fluxo de

caixa para niveis inferiores de recebimentos decorrentes de:
v Quedas nas vendas

v" Atrasos nos pagamentos dos clientes
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L

Melhor Alternativa

= Contar com excesso de caixa no inicio do que com

€SCaSSEZ.

= Controlar a realizacao do fluxo de caixa durante o
desenvolvimento do negocio para verificar se a

rentabilidade esperada esta a acontecer.

= Caso contrario fazer correc¢des para assegurar a

rentabilidade.



Utilidade da anélise de sensibilidade
= Base para o plano de contingéncia do futuro empreendedor.

Incertezas nos Recebimentos

L

» Necessidade de planear uma certa folga nas projeccoes do

fluxo de caixa negociando:
v Maiores prazos possiveis de caréncia quanto possivel.

v Maiores prazos possiveis para as despesas e dividas do novo

empreendimento.
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7. Iniciar na Epoca Certa

= Todo 0 negocio tem uma epoca certa e uma época errada

para comecar. Ll

= A maioria dos negocios tém varia¢des sazonais

Melhor Solucao
= Comecar um més antes do inicio da temporada favoravel.

L

= Aproveita-se a temporada favoravel para fazer caixa e

estar preparado para a temporada desfavoravel



Novos Negoécios com Sazonalidade Acentuada

Necessitam de:
= Muito planeamento no fluxo de caixa

= Sincronizacao dos o0s grandes pagamentos de

despesas e dividas com temporadas favoraveis

= Muita autodisciplina: fazer reservas de caixa nas
temporadas favoraveis visando enfrentar as

desfavoraveis.
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Maioria dos Empreendedores Inexperientes: Nao sao

dotados de autodisciplina. LI
* Entusiasma-se com:
v Excedente de caixa de uma temporada favoravel

v Gastam/investem o dinheiro que vai fazer falta na

temporada desfavoravel.

L

= Muitos negocios falem ou sdo vendidos a precos baixos
durante a temporada desfavoravel por falta de planeamento
do fluxo de caixa para enfrentar temporadas desfavoraveis.



. Elevacao Rapida das Vendas

Desde o primeiro dia de actividade um novo negocio tem de gerar
pagamentos para cobrir : Despesas operacionais + Amortizar oS

financiamentos.

L

Necessidade de aumentar vendas rapidamente para gerar

recebimentos e comecar a compensar 0S pagamentos.
Objectivo

Atingir rapidamente o PE operacional do novo negdcio para

reduzir a necessidade maxima de recursos financeiros

L
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L

Raz0bes de Fracasso de novos negocios:
= Crescimento lento das vendas.

= Falta de folego financeiro do empreendedor para aguentar

até atingir o ponto de equilibrio operacional.

L

= Futuro empreendedor tem de iniciar 0 Novo negocio com a

carteira de pedidos firmes.

15-05-2014 Empreen(ékd\briimis\l/Nhabinde 41



ld

= E um erro fatal montar primeiro o negécio e depois sair

a caca de clientes para conseguir as vendas.

L

= Primeiro tem de se conseguir vendas e depois montar o

negocio para atendé-las.
AccOes a tomar em certos casos

= sacrificar a margem de lucro para gerar caixa através de

campanhas de marketing.



. Planeamento Pessimista
W

Contar com niveis de recebimento inferiores ao esperado.
Regra Geral:
9 entre 10 empreendimentos sao optimista
Implicacoes
Existéncia de uma grande nimero de novos negocios que iniciam
mensalmente

Numerosos fracassos

Razoes do Fracasso
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= Superestimacao dos recebimentos
+
» Subestimacao dos pagamentos
Superestimacao dos recebimentos nao é grave se haver:
= Margem de seguranca ou Plano de contingéncia
Plano de Contingéncia
= Sua auséncia pode ser fatal para o empreendedor.

= Deve ser estruturado usando a regra 2 e Y%:
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L

. Os Pagamentos sdo 2 vezes maiores.
1. Os recebimentos sao metade do esperado.
Critica: E uma regra Radical

L

= O bom senso deve definir os parametros mais adequados a cada novo
negocio.
Questdes Mais Importante

1° Fazer uma projeccdo do fluxo caixa com recebimentos inferiores e
pagamentos superiores aos esperados e ver as consequéncias.

2° Elaborar um plano de contingéncia para o caso de o pior acontecer.



10. Ter cuidado com as contas a receber
= Novos negocios iniciados sem dinheiro ndo pode oferecer
credito aos clientes

Implicacoes
= Se possivel tem de fazer vendas a vista

= Caso contrario ¢ preferivel aplicar desconto do que vandas a
credito.

Situacéao de Inevitabilidade da venda de credito devido as
caracteristicas do novo negocio
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L

Muita cautela quanto a: Beneficiario + contas a receber
Razao

= Atrasar pagar fornecedores € uma técnica muito difundida para gerar
caixa.

= E frequente ver um empreendimento falir porque um grande cliente
atrasou pagar.

= Empresas estatais/Publicas:
v Nao é possivel protestar.

v' Tendem a ser muito potentes e pouco sensiveis as dificuldades do novo
empreendimento.

v" Agem com rent-seeking = E frequente o empreendedor s6 receber

0 pagamentos depois de pagar uma comissao a alguem
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Solucao para atrasos de pagamento dos grandes clientes
I.  Negociar: Protestos podem acarretar a perda de clientes.

Il. EXxpor claramente ao devedor o problema que o

empreendimento enfrenta.
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11. Minimizacao dos Custos Fixos Transferindo o
Maximo para os Custos Variavels.

Erro comum dos empreendedores
= |nstalar o novo negdcio para depois procurar as vendas.
Implicacoes
» Entrada em colapso do novo empreendimento por
excesso de custos fixos.

Solucao

Minimizacdo dos Custos Fixos transferindo o maximo para
0S custos variaveis.
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Vantagem

Reducao do risco do negocio no caso de vendas abaixo da
previsao.
Perigo da Solucao

Reducao da alavancagem operacional do novo negaocio.
Prudéncia a Tomar
Obter primeiro as vendas subcontratando servigos de

terceiros.

Montar instalacbes proprias a quando o volume de vendas

justificar.
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Problemas do Procedimento

= Caracteristicas de Alguns empreendimentos ndo permitem

viabilizar o procedimento
EX:

Como vender sorvetes antes de montar a sorvetaria?
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12. Proteccao da Margem
Mecanismo de Proteccao:

* Fugir da competicao directa com os grandes

concorrentes ja estabelecidos no mercado.
Razao

= Grandes concorrentes tém a seu favor o efeito escala e

efeito experiéncia
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Como Fugir dos Grandes Concorrentes?

= Procurar um nicho de mercado gue permite praticar

precos mais elevados.

= Oferecer algo mais a esse seguimento do mercado.
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Medidas a Tomar para Transformar Custos Variaveis
em Funcao das Vendas

= Remunerar 0s empregados a base de comissdoes em vez

de salarios.

= Subcontratar servicos de terceiros ao inves de criar uma

estrutura na empresa para executa-los.

= Conciliar os pagamentos com 0s recebimentos de venda
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13. Manutencao dos Credores
= O excesso de divida ndo e responsavel pelo fracasso de

muito dos novos empreendimentos.
Quais sao os Responsaveis?
I. Falta de planeamento do fluxo de caixa
Il. Incapacidade de convencer os credores a:
 Ter conflanca no empreendimento.

« Esperar até que o novo empreendimento se equilibre

financeiramente. LI
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Estratéegias Resisténcia Financeira de um

Empreendimento Iniciado sem Dinheiro

I. Planear cuidadosamente o pagamento das dividas antes
de Iniciar o novo negocio considerando eventuais

problemas de recebimentos.

1. Nao entrar em panico se nao poder efectuar um

pagamentos. Ll

= EXpor honestamente o problema ao credor.

= Negociar um novo prazo de pagamento.
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V.

Manter todos o0s grandes credores Informados do
desenvolvimento do empreendimento para conseguir
simpatia e credibilidade se houver necessidade de

negociar algum pagamento.

Priorizar os credores caso de defronte com a necessidade

de atrasar pagamentos.



14. Controle de Operacao
= O controlo ndo pode ser por instinto ou estimativas.

= Nao é possivel controlar tudo = controlar o essencial

Medidas de Controlo do Essencial.
» Fluxo de caixa actualizado mensalmente para um

horizonte minimo de 1 ano.
= Calculo do ponto de equilibrio operacional e financeiro.

= Calculo da taxa iInterna de retorno
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Fontes de Financiamento

Perspectivas de financiamento para novos
empreendimentos

Endividamento Vs Capital proprio.

Uso de recursos internos Vs recursos externos.
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|. Endividamento VS Capital proprio.

1. Financiamento por Endividamento (Financiamento

baseado em activos)

= Obtencdo de recursos emprestados para O

empreendimento.

= Envolve um instrumento de sustentacao de juros

(emprestimo).

= O Pagamento esta indirectamente relacionado com

lucros e vendas.
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Exigéncias
= Algum Activo como garantia: casa /automovel /fabrica
/maquina/terreno.

= Pagamento do servico da divida: capital + juros.

* Probabilidade de taxa adicional (Taxas de ponto): Para usar

ou obter o dinheliro.
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Vantagens (Aplicavel quando a taxa de juro e baixa)
= Permite ao empreendedor:

I. Reter uma proporcao da propriedade individual maior

no empreendimento.
li. Ter um retorno maior sobre o patrimonio liquido.
Precaucao

= Evitar que a divida seja tdo grande que se torne dificil

ou impossivel de fazer os pagamentos regulares.
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Tipos de Financiamentos por Endividamento
a. Financiamento de Curto Prazo = Menos de 1 ano:
Utilizacao do Financiamento
= (Geracao de capital de giro para financiar:
.  Estogue.
II. Contas a receber.
11l. OperacOes da empresa

* Os fundos sao tradicionalmente pagos com vendas

lucros obtidos durante o ano.
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b. Financiamento de Longo Prazo = Mais de 1 ano
Utilizacao do Financiamento

= Compra de activos: maquinaria /terreno/prédio com parte

do valor do activo.

= (Garantia colateral para o empréstimo a longo prazo: 50%

a 80% do valor total do activo.
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. Financiamento por capital proprio

Obtencao de recursos para a empresa em troca de propriedade.
Vantagens

Nao exige garantias

Oferece ao Investidor alguma forma de propriedade no

empreendimento

O Investidor tem participacado nos lucros do empreendimento

e em qualquer disposicao de seus activos.
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Financiamento por Endividamento VS por Capital Proprio
Factores Chaves De Favorecimento
Disponibilidade de fundos
Activos do empreendimento
Taxas de juro dominantes
Regra Geral dos Empreendedores

Combinacao do financiamento por endividamento e por

capital proprio. LI

15-05-2014 Empreendedorismo S. Nhabinde 66



» Todos os empreendimento terdo algum capital proprio.

» Todos os empreendimentos sao possuidos por alguem

numa economia do mercado.



I1. Recursos Internos VS Recursos Externos

1. Recursos Internos

» Tipo de recursos frequentemente mais usado.

= Provém de varias fontes dentro do empreendimento:

v Lucros/venda de activos/reducdo no capital de
giro/prorrogacao de prazos de pagamento/contas a

receber
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2. Recursos Externos

* Precisam de ser avaliadas em 3 bases:

v Periodo de tempo da disponibilidade dos fundos.
v" Custos envolvidos.

v" Grau da perda de controlo da empresa.
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Nota

= Anos Iniciais do empreendimento:

v  Todos o0s lucros devem ser reaplicados no

empreendimento.

* |nvestidores de capital externo nao esperam retorno

durante esses anos.



c A W =

Tipos de Recursos Externos
Pessoals

Familias e Amigos
Bancos Comercias
Linhas de Credito

Sociedades com Participacao Limitada em Pesquisa e
Desenvolvimento

Subsidios Publicos
Disposicao Privada

Financiamento Proprio



1. Recursos Pessoals
= Estao sempre ou quase presentes no lancamento de dum

novo empreendimento.
Vantagens
= Menos dispendiosos em termos de custo e controle.

= Absolutamente essenciais para atrair financiamento
externo em espacial: bancos/investidores

particulares/investidores de risco.
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Razoes

= Os Investidores pensam que o empreendedor nao pode
nao se comprometer o suficiente com o empreendimento

se nao tiver investido seus recursos.
Nivel de Comprometimento

» Reflecte-se na percentagem do total de activos que o

empreendedor disponibiliza.

* Nao depende necessariamente na quantia do dinheiro

disponivel.



2. Recursos de Familias e Amigos

I.  Segunda fonte mais comum depois dos recursos pessoais.

li. S&o mais faceis de obter em relacéo a outras fontes.
Razaodel. el

= Familias e amigos

v Pessoas com maior probabilidade de investir devido ao

relacionamento com o empreendedor.

v Ajudam a superar uma parte de incerteza sentida pelos

Investidores impessoais — Conhecimento do empreendedor
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Vantagens
Amigos e familiares:

Normalmente ndo sao investidores problematicos.

Sao mais pacientes do gue 0s outros Investidores na

obtencao de retorno sobre o seu investimento.
Podem investir a curto e a longo prazo.

O controle na empresa € alcancado por convenios.
Os custos nao se baseiam na percentagem do lucro

O capital e proprio



Desvantagens

= Normalmente a quantia de dinheiro fornecido e pequena.

* No caso de financiamento com participacdo o0 membro da

familia ou amigo passa a ter:
v Posicéo de propriedade no empreendimento +

v Todos os direito e privilégios que o empreendimento

oferece.

v Implicacdes: Podem pensar que tém uma influéncia

directa nas operacoes do projecto. LY



Possiveis Consequéncias

= Efeitos negativos sobre os funcionarios/ instalacbes/

A
A

vendas e lucros.

Como evitar Problemas Futuros com Familia/Amigos

Investidores

presentar 0s aspectos positivos e negativos.

oresentar a natureza dos riscos do investimento

1. Manter o funcionamento do empreendimento em

niveis estritamente empresariais. LY
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= Financiamento e emprestimos de familia/amigos: devem
ser tratados da mesma maneira que o financiamento de

um investidor: LI
a. Todos os emprestimos devem especificar:
v’ Taxa de juro

v Servico da divida: Programa de devolucao dos juros e o

principal.
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b. O momento oportuno para futuros dividendos deve ser
renunciado em termos de um Investimento por
participacao accionaria.

c. Acordar todos os detalhes do financiamento antes de 0s

recursos serem colocados no empreendimento

d. Tudo tem de ser estabelecido de forma clara e por
escrito: quantia investido/termos de pagamento/direitos

e responsabilidades do investidor/situacao de faléncia
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Iv. Prestar atencdo do impacto do investimento sobre o

familiar/amigo antes do acordo.

L

= Dar atencao espacial a qualguer reves que possa ocorrer

Se 0 negocio nao der certo.

L

= Cada familiar/amigo deve investir no empreendimento
porgue acha que € bom investimento e ndo porque se

sente obrigado.



. Bancos Comerciais

Fonte de recursos de curto prazo usada com mais frequéncia
por empreendedores quando ha garantia disponivel.

Os fundos sao na forma de financiamento por
endividamento = exigéncia de garantia tangivel.

Formas de garantia

Activos do negocio: terreno/equipamento/imovel do
empreendimento.

Bens pessoais: casa/automovel/terreno/ accoes ou titulo.

Bens do avalista
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Tipos de Emprestimos Bancarios

1. Baseado em bens

2. Baseado no fluxo de caixa

1. Empréstimos Bancarios Baseados em Bens
I.  Emprestimos por contas a receber.
ll. Empréestimos por Estoque

1. Empréstimo por Equipamento
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I.  Empreéestimos por contas a receber.

= Boa base para o empréstimo se a clientela € bem

conhecida e digna de credito.

= Regra geral o Banco pode financiar até 80% das contas a

receber.

= Permite o factoring nos casos em gue o empreendimento

envolve o governo como cliente.
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Emprestimo por Estoque
Muito usado quando o estoque é liquido e pode ser facilmente
vendido.

Regra geral: Estoque de bens acabados pode ser financiado ate
50% do seu valor.

Estoques usados: (automoveis/ electrodomésticos) usa-se muito o
Trust- receipts.

Wi
O Banco adianta uma grande percentagem do preco da factura das
mercadorias e paga-se na base de uma taxa a medida que o estoque

é vendido.



1.  Empréstimo por Equipamento
» Usado para garantir o financiamento de longo prazo: 10
anos.

= Regra geral: financia-se 50% a 80% do valor do
eqguipamento dependendo da sua capacidade de venda.
Categorias
a. Compra de novo equipamento.

b. Sale-leaseback: o empreendedor vende o equipamento para
um agente financiador e depois aluga durante a vida util do
equipamento.
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c. Leasing: o empreendedor adquire o uso do

equipamento atraves de:
v Pequeno pagamento

v Uma garantia de efectuar um namero especifico de

pagamentos durante um periodo de tempo.

L

= Quantia total a pagar: Preco de venda + Taxas de

financiamento.



Iv. Empréstimo por Imovel

= Muito frequente em financiamentos baseados em activos.

= E financiamento com hipoteca proprio para financiar

terreno/planta/ instalacoes do empreendimento.

= Regra Geral: Financia-se 75% do valor da hipoteca.
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2. Financiamento de Fluxo de Caixa

= E 0 empréstimo bancario convencional e que inclui:
I. Linhas de crédito

li. Empréstimos a prazo

lii. Empréstimos comerciais directos.

Iv. Empréstimos a longo prazo

V. Empréstimos pessoals.
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I.  Linhas de credito
= Forma de financiamento por fluxo de caixa mais

usada pelos empreendedores.

= O empreendedor paga uma taxa de comprometimento

e depois paga os juros sobre os fundos emprestados.

= O empréstimo devem ser pago ou reduzido a um

certo nivel acordado periodicamente.



li. Empreéstimos a curto Prazo

= Sa0 usados para cobrir as necessidades de capital de giro
por um periodo de tempo.

= Proprios para negocios sazonais.
= Regra geral: Sao por 30 a 40 dias.
lil. Empreéstimos Comerciais Directos

= Variante do empréstimo a curto prazo
= Regra Geral: 30 a 90 dias

= Proprios para formacao de stoques de negdcios sazonais
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Iv. Empréstimos de Longo Prazo: Atée 10 anos

= Geralmente estado disponiveis somente para grandes
empreendimentos e consolidados.

= Adivida e paga com uma programacao do principal +
juro.

= Pode se pagar a partir do 2° ou 3° ano tendo pago

apenas 0s juros no 1° ano
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V. Empréstimos pessoais
= Usa-se quando o empreendimento nao tem activos

para sustentar um empréstimo.

= PressupOe garantias: bens do empreendedor/outra

pessoa ou uma avalista.

= Activos de Penhora: automoveis /casas/ terrenos/

titulos.
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Decisdes para Empréstimos Bancarios
= 530 tomadas de acordo com 0s 4Cs do emprestimo:
= Caracter
= Capital
= Colaterais (garantias)
= Condicoes

1. Caracter e Capital
= Tem haver com factores intuitivos = Parte mais dificil

de avaliar para decidir o empréstimo.
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» A decisdo do emprestimo torna-se mais importante quando:
v" ha pouco ou nenhum historico sobre o empreendedor

v Experiéncia limitada em administracdo financeira.

v" Produto ou servico nao exclusivo.

v" Poucos activos disponiveis.

O Que o Empreendedor tem de Fazer para os 2 Cs

= Apresentar suas capacidades e perspectivas para O
empreendimento para gerar uma resposta positiva do

agente de empréstimo.



2. Colaterais e Condicoes

Estao ligados a avaliacao dos aspectos quantitativos que
envolvem:

Revisao dos demonstrativos financeiros (balanco patrimonial e
demonstrativo de resultados) em termos de:

Rendimento chave

Indices de crédito

Movimentacao do estoque

Tempo que falta para pagamento das contas a receber
Capital investido pelo empreendedor

Comprometimento com 0 negécio
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II. Avaliacao das projeccoes futuras sobre:
= Tamanho do mercado

= \endas e lucratividade para determinar a capacidade de

liquidez
= Capacidade do empreendedor e empreendimento como:

v Quanto tempo espera ser mantido pelo empréstimo?
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v" Se ocorrem problemas ele estara suficientemente
empenhado em fazer um esfor¢co necessario para tornar o

negocio um sucesso?

v O empreendimento tem vantagem diferencial Unica num

mercado em crescimento?
v Qualis sdo 0s riscos?

v’ Existe proteccdo? seguro de vida para funcionarios

/seguro da fabrica e do equipamento
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Formato Geral da Aplicacao do Empréstimo pelos Bancos
= Resumo executivo

= Descricao da empresa

= Perfil do proprietario/administrador

* Projecc0Oes empresariais

* Demonstrativos financeiros

= Valor e uso do empréstimo

* Programa de Pagamento
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= S&0 Informacodes que fornecem ao responsavel dos

empréstimo e a comissao do emprestimo:

v' Percepcao da credibilidade do individuo e do

empreendimento;

v' Capacidade de o empreendimento produzir vendas e

lucros para o servico da divida.



Accao do Empreendedor

= Avaliar o historico e os procedimentos de empréestimo em
varios Bancos a fim de obter o dinheiro necessario nos

termos mais favoraveis a disposicao

= Seleccionar o Banco que tem demonstrado uma

experiéncia positiva com empréstimos na area especifica.

= Apresentar uma Imagem empreendedora positiva e

cumprimento do protocolo estabelecido.



= Solicitar a quantia maxima que o Banco pode oferecer

tendo em consideracao:

v’ Taxa de juros/termos/condic¢des/restricdes favoraveis

= Gerar um fluxo de caixa suficiente para pagar 0s juros e
o0 principal no momento adequado.
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4. Linhas de Credito
= Usadas na situacao em gue o empreendedor nao tem:
historico, activos ou outro ingrediente necessario para

obter um empréstimo num Banco Comercial.

= Regra geral: garante-se 80% da quantia emprestada ao

empreendedor.

= Ha uma Iintervencdo do governo atravées de alguns
Bancos que se especializam para este tipo de

emprestimos
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= Periodo maximo de emprestimo:

v" 20 anos para construcdes novas.

v" 15 anos para garantias de natureza duradoira (terrenos e
Imovels).

v' 10 anos para estoques/maguinaria/equipamento/capital
de giro.

= Regra geral2: os periodos de processamento sao muito
rapidos (10/15 dias)



= O dinheiro do empréestimo pode ser usado para todos 0s
fins: Compra de imovel para o empreendimento/
construcio/renovacao/melhoria de imodveis alugados/
aquisicao de mobilias/ acessorios/  equipamento/

maquinas/estoque/capital de giro.

= Condi¢cOes Importantes na decisao sobre a concessao de
empréstimo: garantia de pagar o emprestimo com o fluxo
de caixa/bom caracter/capacidade administrativa/garantia

de participacao de capital proprio do proprietario.
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= S30 exigidas praticas adicionais de relatorio além das

requeridas num emprestimo bancario convencional.
= Astaxas de juros podem ser fixas ou variaveis.
= As taxas de juro nao diferem das taxas do Banco comercial.
Empréestimo do Banco Comercial &€ melhor porque:
v H& menos exigéncias de relatorios.

v" Oferece-se oportunidade de se estabelecer uma boa relacao

bancaria com base nos méritos da empresa.



5. Sociedades com Participacao em Pesquisa e

Desenvolvimento.
* Financiam empreendedores nas areas de alta tecnologia.

= Destina-se a fornecer recursos originarios de investidores

que procuram proteccao de Impostos.

= E um financiamento conveniente quando o projecto
envolve um alto grau de risco e despesa significativas na

realizacao de pesquisa basica e desenvolvimento.
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= Osricos e as compensacoes resultantes sdo compartilhadas.
Elementos Principais

1. Contrato: O empreendedor patrocinado concorda em usar 0S recursos
fornecidos para fazer a pesquisa e o desenvolvimento propostos gque resultem
numa tecnologia comercializavel para a sociedade

2. Empreendimento patrocinado:

= Nao garante resultados mas desempenha o trabalho da melhor forma
possivel.

= E compensado através de um contrato de taxa fixa ou custo adicional

3. Sociedade limitadas:
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Estagios de Progressao da Sociedade

1. Estagio de financiamento: Estabelecimento do

contrato

2. Estagio de Desenvolvimento: Realizacdo da pesquisa

pelo empreendimento financiado

3. Estagio de Salda: surge caso o estagio se a tecnologia

é desenvolvida com sucesso.

L

= Colheita comercial dos beneficios do esforco.
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Tipos de Acordos

I. Socledade com participacao accionaria
Il. Sociedade em Royalties.

1. Joint Venture.
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I. Sociedade com participacao accionaria:

= O empreendedor e o0s socios limitados formam uma

nova empresa de propriedade conjunta.

= Participacao dos socios: pode ser transferida para o
patrimonio liquido do novo empreendimento numa
base de Imposto conforme a base na férmula

estabelecida no acordo original.
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= Como alternativa pode-se incorporar a sociedade
limitada de pesquisa e desenvolvimento e depois
fundi-la com o empreendimento financiado ou

continuar como entidade nova.

II. Sociedade em Royalties:
= O empreendedor paga a sociedade royalties baseadas
na venda dos produtos desenvolvidos a partir da

tecnologia.



111. Joint venture:

= O empreendedor e a sociedade formam uma empresa
para fabricar e comercializar os produtos desenvolvidos

a partir da tecnologia.

= Regra geral: o empreendedor compra a participacao da
joint-venture no momento especifico ou quando se

alcanca um determinado volume de vendas e lucros.

Beneficios vs Custos
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a. Beneficios

= Oferta de recursos necessarios com diluicdo minima da

quantidade do patrimonio do empreendedor.
= Reducao dos riscos envolvidos para o empreendedor.

» Reforco dos demonstrativos financeiros da empresa

empreendedora atraves da atraccao de capital externo.

b. Custos: gastos, tempo e dinheiro

L



Maior dificuldade em constituir a sociedade em

relacdo a um financiamento convencional
Muitos Insucessos

Restricoes sobre a tecnologia podem ser

substanciais = Desiste-se depols de gastos feitos

Complexidade na saida = Pode envolver

responsabilidades fiduciarias.
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. Subsidios Publicos
Determinados governos fornecem recursos a empreendedores

que queiram desenvolver e lancar uma ideia inovadora.
. Disposicao Privada
Investidores que podem ser familiares ou amigos ou pessoas

com capital.

Investidores que empregam consultores: contabilistas/técnicos
especializados/planificadores financeiros/advogados para

tomar suas decisoes de investimento.
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= O metodo formalizado para obter fundos junto a esses

Investidores é a oferta a particulares.
Tipos de Investidores

= Tem a ver com o grau de envolvimento na direccao das
operacdes diarias do empreendimento: Envolvimento
activo nos negoécios/Consultoria na direccdo e nas

operacOes do empreendimento/ Participacao nos lucros.

L
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L

Cada investidor tem motivacoes diferentes
a. Investidores Actuantes:
v Completam o conhecimento técnico necessario.

v Dispde de recursos financeiros para cobrir parte das

necessidades financeiras do empreendimento

D. Investidores com INteresse/Nao actuantes:
Fornecedores /clientes

c. Capitalistas: interessados apenas com 0 maior retorno

financeiro do empreendimento.
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L

Regra Geral do Comportamental dos Investidores

= Recuperar primeiramente seu investimento mais uma boa

TIR LW

O empreendedor tem de decidir primeiro gue tipo
de investidor quer

L

Encontrar Investidores ndo e tarefa facil: depende de

potenciais pretendentes contactados
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N A2

Potenciais investidores podem nao se interessar pelo novo

empreendimento.

Razoes
= Investimento no num novo negocio recentemente:
v Nao dispdem de recursos.

v'Ndo guerem aumentar 0 Seu risco com um segundo

negocio.



Nao simpatizam com o futuro empreendedor.

Conhecimento de um negocio semelhante que nédo deu
certo: nao querem arriscar.

Nao acreditam nas capacidade do futuro empreendedor de
realizar o novo negocio.

Nao confiam no futuro empreendedor.

Ndo gostaram da forma como o futuro empreendedor
pretende desenvolver o negocio.

O Investimento do novo negdcio € muito grande ou muito
Pequeno para merecer seu interesse.



Financiamento Via Capital de Risco
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Estagios de Financiamento do Empreendimento: 3 Estagios

1. Financiamento de Estagio Inicial

= Compreende: Capital inicial e o capital de lancamento.

I.  Capital Inicial

= Capital mais dificil de obter por meio de fundos externos.

= Constitui uma quantia peqguena de fundos necessarios para
financiar: testagem de conceitos/estudo de exequibilidade.

L

= Raramente € aceite pelos financiadores de risco formal.
Excepcoes:
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v Empreendimentos de alta tecnologia.

v  Empreendedores com um historico de sucesso que

precisam de quantia significativa de capital final.
Il. Financiamento de Lancamento
= Também e de dificil obtencao.

= Esta relacionado ao desenvolvimento e venda de alguns
produtos iniciais para determinar se as vendas comerciais

S40 exequivels.



2. Financiamento do Estagio de Desenvolvimento ou
Expansao

= Visa a expansao rapida do empreendimento.
= Mais facil de obter que o financiamento do estagio inicial.

= Conta com o papel activo dos investidores formais na

provisao de fundos.
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3. Financiamento do Estagios de Aquisicao ou de
Alavancagem

* Visa a compra do proprio empreendimento ou outro
negocio.

= Destina-se a:

v' aquisicdes tradicionais.

v Aquisicdo alavancada (a administracdo compra dos

proprietarios).

v’ Privatizag0es: compra de accOes existentes.
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Mercados de Capital de Risco
= Sa0 mercados que oferecem financiamento e capital

proprio para situacoes financeiras de incertezas.

= S&0 constituidas por empresas de capital de risco com as

seguintes caracteristicas:
v" Participacdo activa no empreendimento.
v" Adiciona valor: Experiéncia/conhecimento/ contactos

v Envolvimento a longo prazo: Participacdo de 5 a 10 anos
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Tipos de Mercados de Capital de Risco
1. Mercado de Capital de Risco Informal.
2. Mercado de Capital de Risco Formal.

3. Mercado de Participacdo Accionaria Publica.
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1. Mercado de Capitais de Risco Informal

I. Fornece capital em todos os estagios de financiamento,
mas principalmente para o financiamento do primeiro

estagio (financiamento de lancamento)

V4

li. E o0 mercado mais ineficiente e menos acessivel para a

maioria de empreendedores.
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iii. E compostos pelos chamados “Anjos dos

Negocios”
Wi
= Grupo invisivel de investidores de recursos.

= Buscam oportunidades de Investimento em

patrimonio liquido em varios empreendimentos .



Caracteristicas de Investidores Informais (Anjos de Negocio)

Padrdes e Relacionamentos Demograficos

Boa escolaridade/muitos com diploma superior.
Financiam empresas em qualquer parte.

A maioria espera desempenhar um papel activo nos

empreendimentos que financiam.
Formam conglomerados de 9 a 12 investidores.

Muita paciéncia nos horizontes de investimento: 7 a 10 anos

para pegar o dinheiro de volta.
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ll. Negdcios Preferidos
= Empreendimentos iniciantes com menos de 5 anos.

» Manufacturas: produtos industrias/comerciais/produtos

ao consumidor.
» Recurso naturais/energia
= Servicos

= Comerclo atacadista/retalhista
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lll. Expectativas de Risco/Retorno em 5 anos:

= Diminuem a expectativa de retornos esperados a medida que

aumenta o n° de anos de funcionamento do empreendimento:

v Gan
v Gan
v Gan

v Gan

nos de 3X em empreenc

de 5 anos.

nos 10 X para empreendimentos iniciantes.
N0os 6 X em empreendimentos com menos de 1 ano.

nos de 5X para empreendimentos entre 1 a 5 anos.

Imentos estabelecidos com mais



IV. RazoOes de Rejeicao duma Proposta

= |[nadequancia da razao risco/retorno.
= Equipe administrativa inadequada.

= [alta de interesse na area empresarial proposta.
* Impossibilidade de acordo no preco.

= Comprometimento insuficiente da directoria.

= Falta de familiaridade com a area de negocio



2. Mercado de Capital de Risco Formal
= Areas menos compreendida no empreendedorismo

= E um pool de capital proprio formado de recursos de
socios limitados e administrado profissionalmente por

um socio geral (empreendimento).

= O socio geral administra em troca de uma percentagem

de ganhos obtidos sobre o investimento e de uma taxa.



= Os Investimentos sao feitos nos  seguintes

empreendimentos:
v Estagio inicial.
v’ 20 e 3% estagio.
v" Aguisicao alavancadas.

= O investimento € de longo prazo que ocorre ao longo

de 5 anos.

= O Investimento permite ao investidor:



v Adquirir uma participacdo no patriménio liquido através de:

accoOes/garantias/titulos conversivels.

v" Envolver-se activamente no

acompanhamento do portfolio de

cada empreendimento atraves de: investimento/planificacao/

oferta de habilidade empreendedoras nas areas necessarias.

Outros Investidores nas socied

* Fundo de pensoes/ Fundos ©

ades limitadas de capital de risco:

otals
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Criterios Exigidos pelo Capital de Risco Formal para Investir

num Empreendimento
Critério 1

» Equipe administrativa forte com experiéncia e historico solidos

= Comprometimento do empreendedor com o empreendimento

= Capacidade do empreendedor em suas areas especificas de

conhecimento

= Habilidade de lidar com desafios e flexibilidade do

empreendedor
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Criterio 2
= O produto/oportunidade de negocio devem ser unicos
com vantagem diferencial num mercado em

crescimento.
Criterio 3
= A oportunidade de negocio deve ter apreciacao significa

de capital.

Factores a considerar na apreciacao do capital
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= Dimensao do negocio.
= Estagio de desenvolvimento do empreendimento.
= Potencial de crescimento.

= Riscos de fracasso e solucdes disponiveis.

= Expectativas do Investidor de Risco: 40% a 60% de

retorno sobre o Investimento
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Processo de Implementacao dos Critérios é:

1. Arte: Intuicao do Investidor/percepcao/pensamento

criativa.

2. Ciéncia: Abordagem sistematica e técnicas de reunido de

dados envolvidas na avaliacao.
Estagios Principias do Processo de Capital de Risco
Estagiol: Triagem preliminar: Avaliacédo inicial do negocio

= apresentacdo do plano de negécios. || ||
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W

= Grande parte de investidores de risco nem dirige a
palavra a um empreendedor que nao apresenta um

nlano de negocios.

Estagio2: Acordo quanto aos principais termos entre
0 empreendedor e o0 investidor de risco.



Estagio3: Revisao detalhada e diligéncia
* Processo mais longo: 1 a 3 meses

= Consiste na revisao de: Historia do
empreendimento/Plano de negdcios/Curriculum  dos
envolvidos/Historico  financeiro e dos  clientes

alvos/Potencial de crescimento e riscos de fracasso

= Analise completa de: Mercados/ Sector/ financas/

fornecedores/clientes/Administracao.
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Estagio 4: Aprovacéao final
= Memorando interno que:
v Faz a revisdo das avaliacdes finais do investidor de risco.

v" Detalhar os termos e condic6es de financiamento.

* Preparacao dos documentos legais formais para

assinatura das partes



Regras Basicas para Abordar um Investidor de Risco Formal

1. Determinar cuidadosamente qual investidor de risco a
abordar para o financiamento do tipo especifico do
empreendimento = Eles ndo gostam de negocios que ja
foram muito expostos

2. Nao negociar com outros investidores de risco assim que
Inicia com um deles = Eles comunicam-se/trabalhar
paralelamente pode criar problemas/SO se eles estarem a
trabalhar juntos face a limitacdo de tempo e recursos para o
Investimento necessario
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3. Abordar o investidor de risco via intermediario respeitado

gue tenham um relacionamento com ele.

4. Limitar e definir com cuidado o papel e as compensacoes

do intermediario.

5. As discussoes com o investidor tém que ser lideradas pelo
empreendedor ou administrador do empreendimento e nao

pelo intermediario.



6. Advogado/contabilista/outros consultores: Nao
devem participar no 1° encontro = chance de o
Investidor conhecer o empreendedor sem

Interferéncia de terceiros.

/. Revelar quaisquer problemas significativos ou
situacOes negativas na reuniao Inicial = a
confianca é parte importante da relacdo a longo

prazo entre as partes.
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8. Chegar a um entendimento flexivel e razoavel com o
Investidor de risco em relacdo a: Prazo de retorno para a
proposta/cumprimento das etapas na transaccao de
financiamento = Pressdao para uma decisdo rapida pode

causar problemas com o investidor.

9.Nao vender o projecto baseado no facto de que outros
Investidores de risco ja se comprometeram = Maior parte de
Investidores de risco é independente e orgulhosa nas suas
decisoes.
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10. Ser cuidadoso em relacéo a afirmacdes como: N&o ha
concorréncia para este produto/Nao existe nada que se
comparte a esta tecnologia = Pode ser sindbnimo da falta de
analise ou que um produto perfeito foi criado para um

mercado gue nao existe
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11. Nao demonstrar uma preocupacao excessiva com
salario/beneficios/outras formas de compensacdo. O
Investido risco quer ver o empreendedor comprometido
com uma apreciacdo do patrimonio liguido semelhante a
sua apreciacao.

12. Eliminar o uso do novo capital para resolver problemas
passados como pagamento de dividas anteriores ou salarios
da administracdo = 0s novos recursos do investidor de risco

sS40 para o crescimento/fazer o empreendimento avancar.
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Em Resumo

1. Escolher o investidor de risco correcto = area de negaocio.

2. Nao se expor muito entre os investidores de risco para evitar
desgaste = Os investidores de risco partilham informacao.

3. Na primeira vez que retune com o investidor leve apenas 1
ou 2 membros importantes da equipe administrativa.

L

= Os especialistas podem ser chamados guando necessario
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4. Desenvolver uma apresentacao oral sucinta e ponderada

gue deve abordar:

= O negocio.

= QOs diferentes produtos ou servicos.

= Perspectivas de crescimento.

= Principais factores por detras das vendas e dos lucros.
= Historico e experiéncia dos principais gestores.

= Valor de financiamento necessario e o retorno.



Factores de Avaliacao do Empreendimento

1. Natureza e historico do empreendedor:

= Caracteristicas/evolucao do empreendimento e o sector

em gue opera.
2.Exame de:

= Dados financeiros comprados com 0s de outros

empreendimentos do sector.
= Capacidade administrativa actual e futura

= Futuro do mercado para 0S produtos:
crescera/declinard/Estabilizard/ Em condicbes?
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3. Valor contabil (valor liguido) da accdo do
empreendimento e as condicOoes financeiras globais =

Desenvolve o benchmark .

4. Capacidade de lucros = factor mais Importante na
avallacao.
5. Capacidade de pagamento de dividendo do

empreendimento no futuro.

6. Conceito do empreendimento + aspectos intangiveis com

referéncia a bens tangiveis



/. Exame de vendas anteriores: Representam com precisao

as vendas futuras se as ultimas vendas forem recentes.

8. Preco de mercado das ac¢cOes do empreendimento.
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Questionario
Porgue € importante que o empreendedor faca a gestdo do financiamento interno
tanto quanto possivel em vez de depender de financiamento externo? Como o

empreendedor pode conseguir i1Ss0?

Com vista a reter o0 maximo controle possivel no seu empreendimento que fontes de

capital o empreendedor deve investigar em primeira instancia?

Que empréstimos de bancos comerciais analisados nesta unidade podem estar

disponiveis para o langcamento de um novo empreendimento?

Em que circunstancias vocé formaria uma sociedade com participacao limitada em
pesquisa e desenvolvimento no lugar de usar outras fontes de financiamento? Que
problemas podem ser criados se a sua pesquisa fosse bem sucedida e como

resolveria esses problemas?



5. Como empreendedor procurando capital de risco que factores

levaria em conta antes de dirigir-se a um investidor de risco.

6.Poque e que um empreendedor procuraria 0S “anjos dos

negocios” em vez de um investidores de capital de risco.

7. Dada a insatisfacdo doa “anjos” com as fontes de referéncia
que outros metodos poderiam facilitar as referéncias de

Investimento.

8. Porgue é importante que o empreendedor estabeleca um alto

grau de confiangca com um investidor potencial



Fontes Alternativas de Financiamento

Periodo de Tempo Custo Controle

Curto Longo Prazo % Lucro

Prazo Débito Débito taxa Capital Direito de
Fontes de Financiamento taxa fixa varidvel Proprio Convénios veto
Préprio X X X
Familiares e amigos X X X X X X
Fornecedores e crédito comercial X X
Bancos Comerciais X X X
Agentes de empréstimo com base em activo X X X
Instituicdes e empresas de seguro X X X X
Fundos de Pensdo X X
Capital de Risco X X X
Ofertas Privadas de Acg¢Ges X X
Ofertas publicas de AccGes X X X
Programas governamentais X X
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