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O nosso enfoque - as empresas , que respondem perante:

• Gestores e colaboradores

• Proprietários e investidores

• Financiadores
• Clientes e fornecedores

• Comunidade

As PMEs, apesar de sua dimensão e recursos limitados, devem utilizar as mesmas 
competências de gestão que as grandes empresas (mesmo que não disponham 
delas internamente), para o seguinte:

• Analisar e definir estratégias

• Decidir investimentos
• Normal funcionamento 



Todos as empresas estão hoje condicionadas por:

• Globalização (acesso generalizado à informação; o mercado é o mundo)
• Crise energética (encarecimento dos factores de produção, distribuição e consumo)
• Abrandamento da actividade económica na Europa (diminuição dos negócios) e 

concentração empresarial (redução do nº de empresas)
• Crise financeira (dificuldade no acesso aos recursos financeiros, dificuldades de fundo 

de maneio 

Por outro lado, existe o reforço da importância económica e financeira de outros polos 
(Ásia, América do Sul, África), que implica a diminuição do interesse em Portugal, 
quer por investidores externos, quer mesmo pelos empresários nacionais (que 
canalizam investimentos para outros países e reduzem a sua exposição em Portugal).

Neste momento, além da normal evolução cíclica (negativa) da economia europeia, existe 
a conjugação de vários factores que podem levar a concluir que irão ocorrer algumas 
alterações estruturais importantes, e que condicionarão a actividade empresarial.



A situação económica nacional no que respeita às empresas traduz-se principalmente em:

• insuficiente dimensão do mercado e consequentemente das nossas empresas, 
dificultando o seu processo de internacionalização

• ausência de investimento público que estimule verdadeiramente a economia
• falta de recursos por parte das instituições financeiras (dificuldades de liquidez)
• falta de argumentos para a captação de investimento externo
• insuficiente formação e preparação quer de empresários quer de trabalhadores (baixa 

produtividade)
• enquadramento jurídico adverso, com funcionamento lento da justiça

O funcionamento das empresas em todo este enquadramento, além da normal gestão do 
seu ciclo de vida, é assim uma actividade que necessita de aconselhamento e 
orientação específica.



ALTERNATIVAS PARA O SUCESSO NA ACTIVIDADE EMPRESARIALALTERNATIVAS PARA O SUCESSO NA ACTIVIDADE EMPRESARIAL



A crise financeira está a obrigar as empresas a re-equacionar as suas políticas de 
investimentos e de funcionamento. 

A nível de política de investimentos das empresas, temos as seguintes tendências:

• Necessidade de grande fundamentação das decisões de investimento (Planos de 
Negócio e Estudos de Mercado)

• Conveniência no desenvolvimento de parcerias

• Obrigatoriedade de dispor de capitais próprios em parte significativa dos investimentos 
a realizar



A nível de política de funcionamento das empresas, deve-se ter o seguinte em atenção:

• Forte restrição na atribuição de crédito a clientes
• Progressiva eliminação dos meios de pagamento não efectivos (letras, cheques)
• Redução tendencial do nível de stocks e consequente minimização dos prazos para 

satisfação de encomendas
• Subcontratação de todas as tarefas que não constituem a actividade da empresa, 

remetendo-se as empresas à especialização e ao estabelecimento de parcerias 
(exemplo da logística)

• Internacionalização (e não apenas exportação)
• Profissionalização de empresas familiares e autonomização da gestão face aos 

proprietários
• Ganhar dimensão crítica mediante fusões e aquisições (o crescimento orgânico neste 

enquadramento é muito mais difícil)



As alterações conjunturais ou mesmo estruturais podem-se consubstanciar em ameaças e 
oportunidades, dado que altera os parâmetros e permite ajustamentos nos tecidos 
económicos e empresariais.

De facto, tempos de crise são também tempos de oportunidades, dado que existem 
alterações de mercado que deixam espaços abertos (ou novos por criar). Alguns 
exemplos de produtos e serviços que têm ganho com a crise:

• Fast-food
• Produtos em 2ª mão
• Cadeias de desconto e Outlets
• Serviços de recuperação de dívidas

Também no agravamento de alguns factores podem surgir vantagens. Por exemplo, o 
elevado preço do petróleo viabiliza:

• A introdução de novas formas de racionalização energética
• A introdução de novos métodos e materiais de construção
• O desenvolvimento de energias alternativas
• A aceleração no desenvolvimento de novas tecnologias



A atitude reactiva típica é a redução nos custos. Contudo, esta não é uma solução 
suficiente, já que as outras variáveis não se mantêm necessariamente, ou seja, a 
supressão pura e simples de custos pode implicar a redução da capacidade de 
geração de proveitos. Em complemento, podem-se (e devem-se) procurar:

• novas receitas
• novos produtos
• novos serviços
• novas formas de comercialização
• novas variantes
• novos segmentos

Contudo, para tirar partido das oportunidades, há que ter coragem de abandonar negócios 
em fase desfavorável (admitindo que todos os organismos têm um ciclo de vida, 
descendente no final), tomando as decisões com base em racionalidade empresarial, 
e fundamentadas em Planos de Negócio.



Para estruturar este raciocício, utiliza-se a análise SWOT , para comparar as capacidades 
e os recursos internos da empresa com as oportunidades e as ameaças inerentes ao 
meio envolvente.

• Pontos Fortes : O que fazemos bem ? Em que é que somos melhores que a 
concorrência ? Em que é que somos excelentes ?

• Pontos Fracos : O que fazemos mal ? Em que é que somos piores que a 
concorrência ?

• Ameaças : Quais os factores externos que podem ser problemas para a empresa ?
• Oportunidades : Quais os factores externos que podem ser uma vantagem para a 

empresa, caso sejam aproveitados ?

Definição de estratégias com base na SWOT:



Decisões de INVESTIMENTO e soluDecisões de INVESTIMENTO e soluçções de  FINANCIAMENTOões de  FINANCIAMENTO

O mercado de financiamento está tipificado como se apresenta de seguida:



Deve-se restringir a utilização dos financiamentos nas políticas de investimento 
e funcionamento (mas principalmente na primeira), uma vez que:

• Os fundos disponíveis para concessão pela banca estão muito limitados
• O custo do capital é elevado (spreads), apesar das taxas de referência 

estarem em valores mínimos, e como passíveis de subir no médio prazo
• As condições de salvaguarda exigidas pelos financiadores são normalmente 

faraónicas, constituindo situações de ruína familiar em potência

Estes factores, aliados ao restante enquadramento institucional e conjuntural, 
limitam as opções no desenvolvimento de projectos de investimento. Daí que 
cada vez mais faz sentido o estreitamento de canais de relacionamento 
entre promotores/empreendedores e investidores.

Definições:
• promotores - pessoas ou organismos empreendedores e/ou empresários
• investidores - pessoas ou organismos que pretendem aplicar os seus 

recursos de forma a maximizar a sua rentabilidade



Os particulares aplicam boa parte dos seus recursos através das instituições financeiras, 
no sentido de minimizar o risco. Mas por outro lado, um investidor pode por exemplo 
aplicar uma determinada % dos seus recursos directamente em negócios e empresas, 
desde que exista uma conjugação dos seguintes factores:

• Estudo e fundamentação de todos os passos estratégicos de acordo com Planos de 
Negócio específicos

• Definição de acordos pré-estatutários e side letters para clara definição prévia das 
relações entre sócios em função da evolução do negócio

• Orientação e salvaguarda jurídica de todas as decisões e actos relevantes
• Transparência e credibilidade dos negócios, quer no reporte ao fisco, quer na 

informação para gestão



Atenção: qualquer negócio encerra um risco, em relação com a rentabilidade (maior risco, 
maior rentabilidade potencial). Qualquer investidor deve estar apto para aceitar percas 
pontuais, que existem também nos mercados mais regulados e supervisionados ...



Assim, sendo observados os aspectos de racionalidade, boas práticas e transparência 
anteriormente referidos, as aplicações directas de investidores nas empresas e nos 
projectos podem ter excelentes razões:

• Obviar ao facto de não dispõr de know-how específico para uma qualquer actividade 
(procurar ideias);

• Minimizar o risco, não investindo uma percentagem muito significativa das suas 
possibilidades num só negócio (diversificar a aplicação dos recursos);

• Estar aberto a caminhar com parceiros mas não os encontrar em absoluto ou não os 
encontrar à altura (recorrer a profissionais);

• Pretender mais que uma aplicação financeira de rentabilidade fixa (atitude activa);
• Preferir estar ligado a uma equipa que lhe pode trazer novas oportunidades futuras de 

negócios (conseguir sinergias);
• Procurar um bom retorno do capital investido (criar valor).



No lado oposto (ao que nós preferimos designar do mesmo lado ...), a aceitação, por 
parte de um promotor, de uma parceria/participação com investidores, pode também 
ter excelentes razões, tais como:

• Estar menos dependente de reembolsos rígidos (tesouraria menos comprometida), 
embora possa ao mesmo tempo, e em caso de franca necessidade e conveniência, 
facilitar a viabilização de eventuais empréstimos;

• Ter possibilidade de sinergias com outros negócios, um maior leque de contactos e 
conselhos (maior dimensão);

• Alcançar mais rapidamente os objectivos (maiores recursos e possibilidades de 
expansão).

De notar contudo que o alavancamento bancário pode ser de grande importância 
complementar, principalmente nas vertentes das instalações (imobiliário) e do capital 
circulante (apoio de fundo de maneio).



• Infelizmente, a maioria das pessoas não está preparada para ser 
abordada a investir numa ideia ou num negócio que lhe possa ser 
conveniente de alguma forma, mas que não tenha sido pensado por 
ela. Por outro lado, poucos estão habituados a recorrer, para efeitos 
de financiamento de uma ideia ou de um negócio, a particulares ou 
empresas que de alguma forma possam tirar benefícios futuros 
desse desenvolvimento.

• Estamos por outro lado mais formatados a procurar incentivos e 
subsídios. Com efeito, a consideração de subsídios tornou-se uma 
condição excessivamente importante para a tomada de decisões de 
investimento, que vai ser difícil de ultrapassar (as decisões de 
investimento são condicionadas). Se bem que financeiramente estes 
mecanismos podem ter bastante interesse, só devem ser utilizados 
após tomada de decisões de investimento, como factor de redução 
dos custos de financiamento.



Resumo dos principais incentivos ao investimento (com restrições de aplicação na Região de Lisboa):







Voltando às empresas, e em resumo, existe um leque de pessoas e empresas com falta 
de capital mas com:

• Ideias de negócio
• Negócios em fase inicial
• Empresas com potencial de crescimento

A nossa equipa potencia, promove e apoia a interacç ão entre investidores e 
promotores , e apresenta sugestões de actuação nos negócios em presariais:

• detecção de oportunidades
• formalização de um relacionamento comercial com as partes interessadas
• elaboração de um Plano de Negócio (Business Plan) adaptado a cada tipologia em 

causa
• elaboração de proposta para investidores
• sua divulgação selectiva
• eventual apoio no processo de avaliações e negociação com vista a contratação
• e eventual apoio no follow-up do negócio



Um Plano de Negócio tem a seguinte estrutura indicativa:

• Apresentação do Negócio
• Apresentação dos Promotores
• Descrição e Objectivos do Projecto
• Análise do Sector de Actividade (Procura, Oferta, Concorrência)
• Caracterização das Tecnologias e Enquadramento Legal
• Descrição do investimento
• Produtos, Serviços, Mercados, Capacidades
• Recursos Humanos e Formação
• Comercialização e Marketing
• Calendário de implementação
• Estudo de Viabilidade e Sensibilidade/Risco
• Conclusões



A CONSULTAE é uma parceria de gabinetes de consultoria, também com instalações 
recentes nesta zona, com experiência de trabalho com empresas em quase todos os 
sectores de actividade, com diversos perfis de empresários e vários estágios de 
maturidade de negócios (www.consultae.pt ) :



• Presta um conjunto de serviços às empresas, incluindo a contabilidade. Esta 
actividade, que consiste tradicionalmente no tratamento de dados contabilísticos para 
reporte à Administração Fiscal, e pelas evoluções que pode vir a sofrer em breve, 
aconselha ao complemento de serviços, e à focalização do tratamento da informação 
para reporte à gestão.

• Assim, está em curso a concentração de carteiras, o que também estamos a fazer, 
procurando eventuais parcerias e/ou transmissão de carteiras, com benefícios 
mútuos.


