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Resumo

A presente dissertagdo aborda 3 temas em voga nas PME portuguesas: a internacionalizacao,

as_aliancas estratégicas necessarias e a importancia da elaboragéo de um plano de negocios.

E um trabalho com carécter pratico que tem vindo a ser desenvolvido ao longo de muitos

meses, sendo o objectivo final a apresentacao do plano de neg6cios da Mobipeople.

E sabido que n&o basta identificar oportunidades, ter ideias criativas e transforma-las em
negoécio. Para que o resultado seja eficaz € necessario planear, efectuar pesquisas de
mercado, prever as vendas, estruturar todos os processos envolvidos no negécio, avaliar

financeiramente o investimento e a sua viabilidade, e procurar parceiros fora do mercado local.

O plano de negécios é considerado a principal ferramenta de gestdo do empresario, sendo
fundamental em qualquer empresa que queira crescer, que queira exportar. Este documento
importa que tenha a descri¢cao presente e futura do negécio, deve definir o caminho a seguir de
forma a sistematizar, planear, orcamentar e reflectir sobre a oportunidade de negdcio ou sobre

um negécio ja implementado.

O plano pode e deve ser usado como uma ferramenta de negociagdo. Os gestores devem ser
claros a respeito do que desejam do parceiro ou do investidor. O plano deve conter todos os
dados pertinentes para o negdcio e nao deve omitir informacgdes relevantes, por mais negativas

que sejam.

A crescente promocédo de aliangcas estratégicas € mais uma prova da constante marcha e
necessidade da internacionalizacéo, principalmente devido ao facto de grande ndmero desses

acordos envolver empresas PME de, pelo menos, duas nacionalidades diferentes.

Palavras-chave — Internacionalizacdo, Aliancas estratégicas, Plano de Negocios, PME
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Summary

This dissertation addresses three themes in vogue in Portuguese SMEs: Internationalization,

the strategic alliances necessary and the importance of developing a business plan.

It is a practical work that has been developed over many months because the ultimate goal is

to present the business plan of Mobipeople.

It is known that it is not enough to identify opportunities, to have creative ideas and transform
them into business. For the outcome to be effective we need to plan, conduct market research,
sales forecasting, structuring all the processes involved in the business, assess investment and

financial viability and ultimately seek partners outside the local market.

The business plan is considered the main tool for managing the business and is fundamental to
any company that wants to grow, that want to export. This important document that has the
description of the present and future business, must define the way forward in order to
systematize, plan, budget and think about the business opportunity or on a business already in

place.

The plan can and should be used as a negotiating tool. Managers should be clear about what
they desire from their partner or investor. The plan submitted must contain all data relevant to

the business and should not omit relevant information even if they are negative.

The increased popularity of strategic alliances is seen as further evidence of the constant
motion and need for internationalization, mainly due to large and growing numbers of these

agreements involving SME businesses at least of two different nationalities

Keywords: Internationalization, strategic alliances, business plan, SME
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Capitulo 1 - Objectivos e MotivacBes
1.1 — Objectivos gerais

A presente dissertacdo resulta da materializacdo de conhecimentos e experiéncias adquiridas
no dominio da gestdo da empresa Mobipeople — Tecnologia e Inovacéo Lda e da necessidade

real de elaborar um plano de negécios.

Tendo presente que manter uma elevada competitividade é um desafio permanente para as
empresas e que o planeamento estratégico € imprescindivel para sustentar essa capacidade,
esta tese pretende apresentar um caso pratico de um plano de negécios elaborado para

promover uma parceria estratégica entre a Mobipeople e a Durisotti.

O estudo envolveu um conjunto de pesquisas voltadas para a busca e fundamentacgéo tedrica

sobre aliangas estratégicas na internacionalizagdo de PME e o plano de negécios.

Quando um negdcio atinge os objectivos que delineou para o seu mercado local, ou quando o
mercado local entra em crise econémico-financeira, a entrada em mercados internacionais

torna-se necessariamente o proximo passo na estratégia de crescimento da empresa.

Mas antes de um empresario proceder a uma expansao internacional devera fazer uma analise
séria do(s) pais(es) em que pretende entrar e verificar qual a potencial aceitacdo do seu

negocio no mercado em causa.

Assim, qualquer empresa que deseje entrar no mercado internacional devera ponderar a
marca, os produtos adequados e adaptados a lingua e as necessidades desses mercados. E
impensavel entrar num mercado de exportagdo com a marca, por exemplo, Paula Matos Lda. E
fundamental que a estratégia da empresa seja desde o inicio um objectivo de expansao além
fronteira. Desde logo a marca dos seus produtos e servicos tém que ter uma fonética aceite
universalmente, a linguagem dos folhetos promocionais deve estar na lingua desse mercado e
a empresa deve ter um site multi-lingue. Caso a empresa participe em feiras internacionais tem
obrigatoriamente que adaptar o seu “packaging” de informacdo, stand, publicidade e

comunicacao ao mercado em causa.

Para que a empresa tenha um bom desempenho internacional, a estratégia de recursos
humanos é imprescindivel. E importante que os seus colaboradores dominem varias linguas e

que tenham flexibilidade para deslocacfes ao exterior.

Possuindo todas estas caracteristicas para a expansao internacional e sentindo internamente a
crise do mercado portugués, a Mobipeople iniciou, no final do ano de 2009, a procura de um

parceiro europeu.
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1.2. — Objectivos Especificos

Exportar uma carrogaria carece de avultados recursos humanos e financeiros. Ao nivel
comercial é necesséario conhecer e estar no mercado, saber as necessidades dos clientes,
encontrar parceiros para pontos de assisténcia técnica, parceiros de venda de pecas e a mais
variada representacdo. Ter em cada pais europeu um agente € muito dispendioso, mas fazé-lo

de Portugal obriga a inGmeras viagens e a delays nas respostas pretendidas.

Cada vez mais o cliente exige uma resposta rapida, eficaz e pessoal. Ao nivel das
homologacdes das carrocarias, e apesar de haver uma directiva quadro geral para toda a
Europa, cada pais tem a sua especificidade, o que obriga a um conhecimento profundo e a

trabalhar com todos os ministérios europeus.

Com esta realidade e com a dimensdo actual da Mobipeople tornava-se impossivel
comercializar os produtos para toda a Europa e s6 um grande investimento daria a volta a esta
situagdo. A alternativa passava por analisar o mercado europeu e verificar, dentro dos nichos
de mercado em que a Mobipeople pretende actuar, quais seriam 0s paises mais viaveis, que

tipo de produto pretendiam e, com estes estudos, procurar o parceiro adequado.

Um estudo de mercado na Europa foi encomendado a uma empresa Belga com o objectivo de
indicar qual o niumero de vendas que cada pais tinha para o segmento das carrocgarias até as
10 ton, que tipo de produto os clientes procuravam e as caracteristicas dos principais

concorrentes.

Foi concluséo do estudo que a Mobipeople deveria investir os seus recursos, prioritariamente,
em Franga, Bélgica, Inglaterra e Poldnia. De referir que em Franga, Bélgica e Inglaterra o
mercado elege o chassis Mercedes e carrogaria de design inovador e versatil para usos
diferentes. Na Poldnia o mercado pretende uma carrogaria mais tradicional, de baixo custo mas

também versatil.

Nesta fase a Mobipeople j4 possui a carrogaria Junior na sua gama de produtos, que se
adequa perfeitamente ao que o mercado polaco pretende, pelo que a sua comercializacéo foi
gquase imediata, até porque ja era conhecido da Mobipeople um importador local com perfil e
capacidades técnicas suficientes para dinamizar as vendas, a assisténcia técnica e as

homologacdes necessarias.

Calculados os recursos envolvidos e analisada a viabilidade economico-financeira, a
Mobipeople decidiu desenvolver uma carrocaria que fosse ao encontro das exigéncias do
mercado Francés, Belga e Inglés. Foi, entdo, apresentada a carrogaria Luxor sobre chassis

Mercedes.
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Para que o design fosse inovador, atractivo, com personalidade forte e marcante, foi decidido
entregar a sua criacdo a uma empresa especializada com know how para entender o mercado

e a concorréncia antes de chegar ao modelo final.

A primeira carrocaria Luxor foi apresentada em Outubro de 2010 na feira internacional de
Hanbver, onde a Mobipeople participou com o objectivo especifico de encontrar um parceiro no

mercado francés.

Durante a exposi¢do de Hanbver conheceram-se, entre outros, os donos da empresa Durisotti,

que também procuravam parceiros para alargar a sua gama de produtos.

A empresa Durisotti € uma empresa de carrogarias, mas limitada as 5 ton. Pretendem iniciar a

comercializacédo de carrogarias de gamas superiores.

Durante a feira, a empresa Durisotti fez a sua primeira encomenda de 1 Luxor que vai servir
para percorrer toda a Franca e ser apresentado a todos os seus agentes locais e avaliar a sua

potencialidade.

Ambas as empresas, Mobipeople e Durisotti, tém a expectatva que o

Luxor vai ter aceitacdo e procura no mercado francés.

E conviccdo da Mobipeople que a entrega do plano de negécios (traduzido na integra em
Francés) seja 0 momento para a formalizacdo de uma alianca estratégica entre as empresas,
para a producdo do modelo Luxor em Portugal, com comercializacdo em Franca e ilhas

Francesas.

1.3 — Estrutura do trabalho

Em termos de estrutura a presente dissertacdo é composta por duas partes. A primeira, com 2

capitulos, é referente aos objectivos e motivacdes que levaram a elaboracdo do plano de

negécios e a fundamentacdo tedrica usada. A segunda parte é o plano de negécios

propriamente dito.
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Capitulo 2 — Fundamentacédo Tedrica
2.1 — Desafios das PME num contexto de internacionalizacao

“Vivemos num mundo enformado pelos designios implacaveis da globalizacdo econémica, o
que é de indubitavel interesse, dado que marca uma etapa caracterizada por um processo de
transformagdo profunda a nivel econémico, social e empresarial. Neste novo contexto
econémico verifica-se um acelerado processo de internacionalizagdo econoémica conjugada
com uma forte interdependéncia entre os parceiros econdmicos.” Anténio Carrizo Moreira,

professor auxiliar no DEGEI, Universidade de Aveiro.

A liberalizacdo dos mercados trouxe consigo, entre outros factores, a necessidade da
reestruturacdo das empresas e a sua expansdo de forma a poderem fazer face aos desafios

crescentes num contexto econémico globalizado.
O processo de globalizacéo é alimentado por variadas razdes:

= A expanséo das actividades das empresas tira proveito das economias de
escala e da experiéncia;

= Afacilidade na mobilizagdo de recursos para paises com méao-de-obra barata;

= A melhoria das infra-estruturas de transporte;

= A evolucdo dos sistemas de financiamento e informatico facultam operacdes
rapidas;

= O aumento da oferta permite que mais concorrentes possam operar em

mercados mais amplos.

Estas variaveis, alavancadas pelas inovacdes nos meios de comunicacdo, facilitam os

contactos e as relacdes de negécio/trabalho tornam-se céleres.

A abertura econémica com o Euro, enquanto moeda Unica da maioria dos paises da Europa, e

a diminuicdo das moedas nacionais, vieram favorecer as actividades de exportacéo.

A globalizacdo obrigou a um aumento da especializacdo das PME (pequenas e médias
empresas) e ao recurso a subcontratagdo. O aumento da concorréncia a nivel global levou as
empresas a considerar as rapidas mudancas tecnolégicas, a evolugcdo dos mercados e 0s
crescentes custos de 1&D, o que levou a focalizarem as suas competéncias nucleares em

actividades especializadas de forma a tirar partido de nichos de mercado.

O aumento da competicdo global reflecte-se igualmente a nivel da reestruturacdo econdémica.
As aliancas estratégicas e as fuses passam a ser utilizadas como ferramentas de entrada em

novos mercados e como agregador de recursos inter-empresariais.

10
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As PME tém tirado proveito dos seus clientes estrangeiros para internacionalizar e expandir as

suas actividades.

A légica dominante deste processo parece resumir-se ao mote ““or up or out”, isto é, ou as
PME acompanham a perspectiva global de negécios das multinacionais...ou ficam relegadas a
mercados meramente locais, onde as complementaridades dindmicas sdo mais limitadas”

Anténio Carrizo Moreira, professor auxiliar no DEGEI, Universidade de Aveiro.

A tecnologia é uma forca orientadora na internacionalizacdo das empresas pois permite a
partilha de informacdo e know-how, facilitando a entrada rapida em novos mercados e o
desenvolvimento de novos produtos de forma mais eficiente. As parcerias e as aliancas

estratégicas podem ser potenciadas pelo rapido crescimento das tecnologias de informacéo.

A introducé@o do Euro acelerou a internacionalizagao devido a diminuicdo do risco cambial e,

consequentemente, a diminuicdo dos custos de transaccdo, 0 que poderd acelerar a

exportacdo de mais actividades empresariais e uma maior transparéncia na zona Euro.

2.1.1. As PME

Nao h& uma definicdo universalmente aceite de PME e cada pais usa o seu conceito. “Ha
empresas multinacionais a concorrer em indistrias globais que séo relativamente pequenas e
h& empresas pequenas que podem ser consideradas anormalmente grandes face a industria

pulverizada onde concorrem.” Moreira

“As Pequenas e médias empresas constituem a espinha dorsal de qualquer pais. Portugal tem
cerca de 300 mil PME que representam mais de 99% do nUimero total de empresas em
Portugal e, de acordo com os ultimos dados conhecidos, sdo responsaveis por mais de 2
milhdes de empregos e 170 mil milhdes de euros de facturagdo. O Ultimo ano foi
particularmente duro em todo o mundo e s6 as melhores empresas conseguiram sobreviver....
A crise, como todos sabem, gera oportunidades e 0s momentos de recuperacdo como aqueles
gue vivemos devem ser aproveitados para crescer....A0S empresarios e gestores, cabe a
tarefa de empreender e arriscar para levar mais longe os produtos portugueses, contribuindo

assim para aumentar a riqueza nacional”. Francisco Ferreira Silva — Revista PME Lider 2010
Em Portugal para uma empresa ser considerada como PME deve preencher varios requisitos:

= Empregar até 500 trabalhadores (600, no caso de trabalhos por turnos regulares)
» N&o ultrapassar um volume de negécios de 11.971.149 euros
*= Nao possuir, nem ser possuida em mais de 50% por outra empresa que ultrapasse
qualquer dos limites definidos nos pontos anteriores
Despachos normativos n® 52/87, N° 38/88

11
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Sendo esta a definicdo em vigor em Portugal, na pratica e para efeitos de atribuicdo de

incentivos, estao a ser considerados os critérios constantes da definicdo europeia, segundo a

Recomendacdo da Comissdo, por motivos que se prendem com a necessidade de

harmonizacéo de conceitos no seio da Unido Europeia, que séo:

=  Ter menos de 250 trabalhadores;

= Apresentar um volume de negdécios anual que ndo exceda 40 milhdes de euros ou um

balanco total anual que ndo exceda 27 milhdes de euros;

= Cumprir o critério de independéncia definido do seguinte modo: ndo ser proprietario em

25% ou mais do capital ou dos direitos de voto de uma empresa ou conjuntamente de

vérias empresas que nao se enquadrem na definicdo de PME, conforme seja o caso.

Como acima é referido, a estrutura industrial portuguesa é dominada pelas PME. A sua

preponderancia é evidente,

independentemente do

indicador utilizado. As PME

representam em Portugal, segundo dados da AICEP:

= 99,8% do numero total de empresas;

= 79,8 % do emprego total;
= Mais de 50% das exportacdes;

=  65,5% do valor industrial bruto;

=  65,7% do valor acrescentado bruto.

O que as estatisticas ndo revelam é a importancia e o papel crucial das PME para a economia,

atendendo a sua contribuicdo para o fortalecimento do tecido industrial, sobretudo como

complemento da actividade das empresas ao longo da cadeia de valor.

As principais vantagens e desvantagens da PME em compara¢édo com as grandes empresas

sdo:

As PME possuem uma capacidade de
adaptacdo superior devido a sua estrutura
organizacional ser mais leve, o que facilita a

reconversao do negocio ou actividade.

As PME resistem melhor as crises devido a
diferentes exigéncias de posicionamento
estratégico e de volatilidade financeira.

As PME adaptam-se com relativa facilidade a
evolugdo das condicbes econdémicas e
sociais, tentando a exploragdo de mercados
que nao sao explorados pelas grandes
empresas.

As PME apresentam uma grande dificuldade
de financiamento.

As PME nao dao muita importancia as
actividades de gestdo e planeamento
estratégico.

As PME por imperativos dimensionais, ndo
conseguem tirar proveito das economias de
escala e das economias da experiéncia.
Assim, dificilmente conseguem concorrer com
as grandes empresas nos mercados
internacionais.
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“Portugal tem melhorado na sua preparacéo para enfrentar a conjuntura econdmica mundial e
deu passos significativos para atrair investimento estrangeiro. Porém, ndo nos podemos eximir
a ter uma opinido sobre os mercados estratégicos, estabelecida na base de um critério de
experiéncia e de selectividade. E foi com este critério que identificAmos trés tipos de mercados
para as nossas PME: 1) os mercados ancora — Espanha, Franca, Inglaterra, Alemanha —, que
sd0 essenciais para manter o ritmo de crescimento das nossas exportacbes e do nosso

investimento...” Basilio Horta, Presidente da AICEP

2.1.2. A Estratégia e as PME

Sao variados os conceitos e definicdes sobre estratégia. Pode considerar-se como a arte para
planear, cuja meta é adequar a organizacdo ao meio envolvente, afectando os recursos
internos para que as decisdes tomadas superem as expectativas e valores daqueles que

trabalham na organizacéao.

O exercicio do trabalho estratégico apresenta um conjunto de vantagens as empresas que a

praticam, permitindo:

¢ Que as decisBes tenham em consideracdo os objectivos futuros e o0 meio envolvente
da empresa;

« O aumento do desempenho dos recursos humanos ao delinear ndo s6 o caminho que
a empresa seguira mas também o que deles se espera;

e Que o topo da organizacao tenha uma perspectiva comum sobre a estratégia a seguir;

« Uma melhor comunicag¢éo na coordenacao dos projectos e na afectacdo dos recursos
internos da empresa e a melhoria das decisfes tomadas.

As estratégias deveréo ser adequadas a cada empresa e assumir diferentes direccdes.

As escolhas estratégicas devem ter em consideracdo as consequéncias e 0s objectivos a

atingir, a coeréncia e a eficacia a longo prazo.

Tem havido dois padrBes de envolvimento entre as PME e as empresas de maior dimenséo:

1. Envolve um relacionamento PME / empresa maior, em que a ultima tira proveito das
PME para produzir e comercializar produtos, servicos e marcas desenvolvidas por
estas, sobretudo em sectores cujo contetido tecnoldgico é baixo.

2. Ambos os parceiros tiram vantagens exclusivas do seu saber em sectores cujo

conteddo tecnolégico é elevado.
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O papel das PME tem sido diferente a nivel global e inclui variadas formas de intervencao:

2.1.3 Aliancas estratégicas

Num mundo globalizado o incremento da competitividade tornou-se questdo de sobrevivéncia
para as empresas, independentemente do ramo em que elas actuam. A Globalizagcdo ndo so
exige presenca nos mercados chaves, mas também aumento da produtividade, reducéo dos
custos, melhoria da qualidade dos produtos, investimentos na qualificacdo dos funcionérios e

desenvolvimento de novas tecnologias.

No entanto, a presenca em diversos mercados torna-se muito onerosa para a maioria das
empresas. Poucas tém a capacidade de duplicar as suas cadeias de valores em diferentes
lugares. Isso obriga a que as actividades de colaboracdo com outras empresas tenham de ser
levadas em consideracéo, sendo a utilizac@o de actividades de parceria a maneira encontrada

pelas empresas para sobreviverem no mercado e aumentarem a sua competitividade.

Tem-se registado um aumento de aliancas estratégicas na area de P&D com a utilizacdo de

acordos de parceria sem participacdo nas ac¢des (non-equity agreements).

Relativamente a forma de aliancas estratégicas pode afirmar-se que, entre as mais procuradas,

estdo as baseadas em:

Investigacdo e desenvolvimento
Producéo
Fornecimento

Distribuicéo

a k> 0w NP

Marketing

Quanto ao tipo de acordo cooperativo podem mencionar-se dois modos principais: as aliancas

propriamente ditas e as joint-ventures.
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Enquanto as aliancas estratégicas podem ou ndo envolver a participacdo de capital entre as
empresas parceiras, a transferéncia da tecnologia, a cedéncia de licencas de fabrico e a
comercializacdo dos produtos, as joint -ventures envolvem a criacdo de uma terceira entidade,

usualmente detida em igualdade de condicBes por todos os parceiros.

A grande vantagem das aliancas estratégicas, relativamente as aquisiges e fusdes, é a sua
flexibilidade:

a. Pode envolver algumas areas funcionais e ser alterada e/ou dissolvida

b. Ambos os parceiros s6 se envolvem naquilo que precisam

O grande desafio para as PME é crescer, acumular recursos e conhecimentos de forma a
tornarem-se apelativas para outras empresas e, assim, conseguirem um relacionamento

bilateral baseado nas dindmicas.

2.2 — Plano de Nego6cios — Uma ferramenta estratégica

O planeamento estratégico € uma componente fundamental nas actuais formas de encarar a
gestao empresarial. O delinear de uma estratégia diminui 0s riscos de insucesso porque define
0s objectivos da empresa, antecipa os problemas criando planos de contingéncia e promove a

criacdo de mecanismos de monitorizagéo.

O planeamento estratégico vai incluir uma série de informagdes que ajudam a compreender
cada aspecto do negécio, permite a uma empresa coordenar as suas actividades de forma
mais racional, jA que a elaboracdo da estratégia obrigou a uma reflexdo profunda dos

objectivos a prosseguir.
Vantagens de adoptar uma estratégia:

= Faz-se um plano que vai definir uma direccao

» Forga a uma coeréncia de comportamentos

» D& uma ideia da forma de organizagdo e do modo de actuar da empresa

= Define a posicdo da empresa quanto aos produtos e servi¢os que disponibiliza
= Define a posicdo da empresa quanto aos seus mercados alvo

= Manobra para conhecer e combater os principais concorrentes conquistando mercado

O Plano de negdcios é a ferramenta que concilia a estratégia com a realidade empresarial.
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2.2.1 Plano de negécios — o que é?

De acordo com a utilizagéo a dar ao plano de negdcios existem diferentes definicbes possiveis,

mas a sua maioria tém significativos pontos em comum:

“ O Plano de negécios é o primeiro veiculo de contacto entre o potencial empresario e 0s seus
interlocutores, nomeadamente os seus financiadores” - Associagcdo Nacional de Jovens

Empresarios

“A Business Plan is a written document that carefully explains every aspect of a new venture”
(Um Plano de Negdcios é um documento escrito que explica cuidadosamente todos os

aspectos de um novo empreendimento) — Bruce R. Barringer

“Um Plano de Negécios € um Plano base, essencial para a estruturacédo e defesa de uma nova

ideia de negodcios” — IAPMEI

“The business plan is the entrepreneur’s road map for a successful enterprise” (o Plano de
Negocios € o mapa de um empreendedor para o sucesso da empresa) — Donald F. E. Arnold
Cirtin

“ A business plan is the written document that details the proposed venture” (um Plano de
Negdcios é um documento escrito que pormenoriza o negdcio proposto — Fred L. e Charles R.

Stoner

Resumindo, o plano de negdcios € um documento que resulta de um planeamento que tem por
detras uma estratégia onde estdo definidos os pontos de partida e quais 0s objectivos da

empresa; traca o caminho que a organizacéo deve seguir.

Trata-se de um documento essencial para ajudar os empresarios a conduzirem as suas

organizagoes.

Andlise

Acgdo S u C e S S O Comunicaggo

Sintese
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2.2.2 Beneficios e usos de um plano de negdcios

Ao nivel dos beneficios séo varios 0s que o processo de elaborac¢do do plano de negdcios traz

a organizacao:

» Na gestdo de uma empresa a elaboracé@o de planos estratégicos é indispensavel para
garantir que exista uma definicdo clara dos objectivos a atingir, das responsabilidades,

dos prazos, das tarefas a realizar e dos recursos necessarios.

= O Plano de negdcios auxiliard na solugdo de alguns problemas préprios de uma
empresa em crescimento e com recursos financeiros limitados, ajudando na previsao

das dificuldades a médio e a longo prazo, antecipando-as.

= O Plano de negécios também facilitard na tarefa de comunicagcdo dos objectivos e
estratégias da organizacao, funcionando como catalisador de toda a equipa em torno

de objectivos comuns.

g—

Plano de

Qgécios

Diagnéstico k Monitorizagao

\ \

Ao nivel do uso, o plano de negdcio pode dividir-se em 2 niveis de utilizagcdo — externa e
interna.

Internal reasons External reasons

eForces the founding team to eCommunicates the merits of
work together to hammer a new venture to outsiders,
out the details of a business such as investors and
venture bankers

“Two primary reasons of writing a business plan” — Bruce R. Barringer
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Uso interno do Plano de negécios — o plano compromete toda a equipa de gestao porque todos

foram envolvidos nos objectivos tracados para se chegar a acordo.

Uso externo do Plano de negécios — o plano de negécios é considerado ferramenta obrigatéria

para a obtencao de parcerias, fundos ou qualquer outro tipo de financiamento externo:

* Financiamento bancario;

= Investidores privados ou empresas de capital de risco;

» Fusdes e aquisi¢coes;

= Candidaturas a incentivos europeus;

= Aliancas estratégicas — estas aliancas estratégicas sdo muito usuais ao nivel do
desenvolvimento de novos produtos e ao nivel da exportacdo. A “nova” empresa quer
examinar o plano de negdcios da empresa parceira antes de se comprometer em

estratégias de médio e longo prazo.

2.2.3 Os principais tipos de plano de negdécios

Os planos de negécios podem ter varias formas, tamanhos e estruturas diferentes. No entanto,
todos tém aspectos comuns. Existem algumas qualidades num plano que fazem com que seja

mais provavel que este possa trazer resultados:

Simples

Plano Acgdes Resultado

A

b Realista

objectivo

Completo

Os tipos mais comuns de planos de negécios que se encontram sao:

1. Plano inicial (Start up plan ou Early stage plan) é o plano mais frequente que define as
linhas gerais de uma nova ideia ou de um negécio ndo existente. Alguns componentes
sdo bastante importantes, como por exemplo a fundamentacdo da ideia face ao

mercado.
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2. Plano de crescimento ou plano de expanséo (Later stage plan) que se focara numa
area especifica do negécio ou num negécio secundario. Devera conter no minimo o
conjunto de demonstraces financeiras para uma start up, orientadas para a nova ideia
ou produto. Deve incluir uma descricdo exaustiva da empresa e o background da
equipa de gestao e técnica. Se o plano de expanséo for focado num produto especifico
deve-se incluir um plano de marketing pormenorizado e obviamente todos os dados

gue a empresa quer realcar e que Ihe sejam favoraveis.

3. Plano de reestruturacdo ou de viabilizacdo (turnaround plan) devera estar mais focado
noutras componentes, como: constrangimentos concretos da empresa na sua fase
actual, visdo clara das razdes internas e externas que originam o0s problemas

existentes, planam de implementacdo muito detalhado e concreto.

2.2.4 — O processo de elaboragdo de um Plano de Negdécios

A redaccao de um Plano de negdécios € um processo que exige muita reflexdo e uma pesquisa

exaustiva de informacéo sobre a empresa. Existem algumas etapas basicas:

= Definir objectivos do plano;
= Determinar o tipo de plano;
= Recolher dados;
= Estruturar plano;

= Atribuicdo de responsabilidades/prazos.

ApOs a execucao destas etapas € importante que 0s responsaveis pela elaboracao do plano,
avaliem se o tempo e recursos utilizados na recolha de informagéo foram suficientes, se os
elementos chave da equipa de gestéo estdo empenhados na sua preparacgéo e, ainda, se o tipo

de plano vai de encontro as necessidades dos seus destinatarios.

Concluida esta fase preparatoéria, o(s) redactor(es) do plano estdo aptos para iniciarem a sua
elaboracdo. Devem, no entanto, estar atentos a alguns perigos que constituem armadilhas

recorrentes do plano e € necessario contornar para assegurar a sua eficiéncia:

e Falta de experiencia;

e Falta de dedicacéo;

e Falta de procura de dados;
e Objectivos pouco realistas;

e Falta de antecipacdo dos problemas.
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Dados chave a incluir no plano:

1. Descricdo da empresa
a. Nome
b. Tipo de sociedade
c. Sede
d. Accionistas
2. Gestéo e organizagéo
a. Organigrama
Mercados e concorréncia
Marketing e vendas

Informacao financeira

Estes sdo dados chave que podem sofrer alteracdes em funcéo da escolha efectuada para a
estrutura do plano. Pode optar-se por juntar outras informacfes, de acordo com as
necessidades da empresa, 0 uso que é pretendido dar-lhe, o fim a que destina e os objectivos

que pretende atingir.

A estrutura do plano de negécios que elaborei para a minha empresa, a forma e a organizacéo
dos seus contelidos foi decidida ap6és ter frequentado o curso “ Plano de marketing” leccionado

pela Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra.

Para o estudo financeiro apresentado neste Plano de Negécios colaborou a empresa de
contabilidade que presta esses servigcos a Mobipeople, tendo em conta 0s pressupostos que

Ihes forneci.

2.3 Conclusao

E de destacar uma sequéncia de 4 fases imprescindiveis no processo de internacionalizacéo
de uma PME com o objectivo de alcancar uma alianca estratégica com outra empresa do

mesmo ramo mas de outro pais:
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* Criagdo e abrangéncia * Sumdrio Executivo * Recuros pessoais e ildentificar problemas
da oportunidade O conceito do negdcio « Business Angels actuais e potenciais

* Valores percebidos e * Equipa de gestdo « Bancos ¢ implementar um
reais da oportunidade « Analise estratégica « Aliangas estratégicas sistema de controlo

 Riscos e contornos da « Mercado e o Profissionalizar a
oportunidade concorréncia gestdo

* Oportunidades versus « Marketing e vendas * Entrar em novos

habilidades e metas
pessoais

* Situagdo dos
concorrentes

= mercados
o Estrutura e operagdo

* Andlise estratégica
* Plano financeiro

A primeira fase corresponde a identificagdo das oportunidades, andlise do seu potencial em
termos de necessidade de mercado, potencial de concorréncia e ciclo de vida do produto.
Nesta fase do processo € importante testar o conceito do negdcio junto de potenciais parceiros,
para que seja possivel averiguar a dimensdo do mercado, identificar os concorrentes, pontos

fracos e fortes do negécio.

Para o sucesso da nova parceria é fundamental o desenvolvimento de um plano de negécios

no qual estejam definidas as accdes e estratégias a seguir.

Apbs definido o conceito do negécio/parceria deve ser apurado o modelo de financiamento a

adoptar, com base na decisao conjunta e nas melhores op¢des do mercado.

Para que a probabilidade do sucesso da parceria seja maior € essencial que os gestores de
ambas as empresas sejam profissionais competentes e capazes de assumirem fun¢bes de

implementacao estratégica e de gestao operacional.
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1. Sumario executivo

A Mobipeople, Tecnologia e Inovagéo Lda. foi fundada em Fevereiro de 2008 por 4 ex-quadros
de uma empresa multinacional que se dedicava a fabricagcdo e comercializagédo de carrocgarias

de autocarros para o mercado Europeu.

A Mobipeople foca a sua actividade essencialmente na producdo e transformacdo de
carrocarias para o transporte publico, valorizando um conceito de veiculo mais pequeno e
econémico que podera ser utilizado em viagens de curta duracdo, privilegiando ambientes

urbanos ou privados, como complemento aos transportes de grande débito.

Aproveitando a experiéncia na fabricacdo e comercializagdo de carrocarias para autocarros, 0s
promotores pretenderam transformar a tecnologia e o seu Know-How, conseguidos ao longo
dos varios anos de profissdo, em produtos inovadores para o mercado global, investindo

principalmente, em nichos de mercado.

A Mobipeople apresenta como principais forgas os conhecimentos técnicos na area do
projecto, homologacdes e produgdo que lhe confere uma vantagem competitiva em relacdo aos
seus principais concorrentes, bem como a possibilidade de produzir com custos de processo
reduzidos uma carrogaria customizada nos acabamentos finais, de acordo com a necessidade
real do cliente. Por este motivo as carrogarias podem ser apresentadas na versao escolar,

urbana e de turismo, dependendo do interesse do cliente.

No entanto, a empresa denota algumas fragilidades pelo facto de ser uma empresa recente no
mercado, a sua marca ser pouco conhecida e por ter uma reduzida capacidade financeira que
nao lhe permite desenvolver anualmente mais produtos e explorar simultaneamente diversos

mercados.

A Mobipeople esta alerta a potenciais ameagas provenientes do mercado, nomeadamente a

concorréncia europeia existente.

Héa que estar atenta a potenciais oportunidades que possam surgir e, conforme concluséo de
um estudo de mercado Europeu efectuado, explorar o mercado Francés, o mercado de
Benelux, o mercado Inglés e o mercado Polaco, aumentando em simultaneo, se possivel, a

quota de mercado nacional de forma a criar um crescimento sustentado da empresa.

Também ndo se podem descurar os mercados emergentes e hd que reforgcar a aposta no

mercado de Angola, para onde a empresa ja exporta desde 2008.
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Em 2010, conforme o estudo de mercado, a Mobipeople desenvolveu uma carrogaria
polivalente com um design inovador sobre chassis Mercedes. Esta nova carrocaria, Luxor, tem
a capacidade de posicionar a empresa no patamar pretendido pois, pelas suas caracteristicas

diferenciadoras, é possivel ser comercializada em Portugal e no resto da Europa.

Em 2012, a Mobipeople pretende consolidar-se como uma empresa que vende carrocarias
homologadas na Europa com qualidade e flexibilidade na producdo, de acordo com as

necessidades do cliente e a um preco inferior a concorréncia.

Sao objectivos comerciais atingir uma quota de exportacdo de 50% e reforcar a notoriedade da
marca Luxor, aumentando o nimero de vendas de forma a atingir 30% do volume de negécios

da empresa.

Para o mercado Francés pretende-se atingir uma quota de vendas de 10% durante o ano 2012.

Nesse sentido j4 se esta a trabalhar com a empresa local Durisotti (www.durisotti.com), que

pretende juntar a carrogaria Luxor a sua gama de produtos e comercializa-la nos seus diversos

pontos de venda.

Para o reforco da notoriedade deste produto especifico, mas também da empresa no seu todo,
prevé-se um orcamento de 130.000 euros que inclui todas as despesas associadas com a

Feira de Handver e os respectivos catalogos.

De salientar que o factor humano tem sido e pretende-se manter no futuro a chave de sucesso
da Mobipeople. Todos, gestores e colaboradores, sdo importantes e comungam do espirito de
servico. A formacdo, o gosto por inovar e o desejo de fazer mais e melhor num ambiente

saudavel sdo uma constante que anima toda a equipa.

.Vlo
N
MOB]_ ple

Tecnologio e Inovagao Lda.
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2. Apresentacédo do negécio

2.1 Identificagdo da empresa

Designagao Social

NIPC
Distrito

Concelho
Morada

Telefone
Fax

E-mail
Pagina Web

Localizacdo GPS

Actividade Principal

2.2 Misséo

Mobipeople - Tecnologia e Inovagéo, Lda.

508 399 653

Coimbra

Coimbra

Rua do Olheiro, 15 Adémia
3025-318 Coimbra

(351) 239 432 513

(351) 239 432514
geral@mobipeople.pt

http://www.mobipeople.pt/
40°14'56, 77'N8°27'0,48"W

Producdo de carrocarias de autocarros para o transporte de
passageiros, transformacdo de furgbes comerciais para o

transporte de passageiros, reparacao e assisténcia técnica.

NOS, queremos ser conhecidos pela confianga nos nossos produtos e servicos e pela inovacao

que trazemos aos mesmos. A longevidade e o sucesso financeiro virdo naturalmente.

NOS, faremos isso acontecer num ambiente de crescente confianca, cooperacio e respeito

mutuo.

2.3 Viséo

NOS, accionistas e colaboradores, somos a MOBIPEOPLE, uma empresa com um novo
conceito na area das carrogarias, transformacdes, reparagfes e servigos em veiculos para
transporte de passageiros.

A Nossa VISAO é ser empresa lider e inovadora.

Queremos ter clientes para toda a vida, ganhando a sua lealdade, escutando-os, antecipando

as suas necessidades, dando soluc¢des e agindo para criarmos valor aos seus olhos.
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2.4 Valores e cultura

NOS, identificamos 9 valores que personificam quem somos e no que nds acreditamos:

e Lideranca

e Trabalho em equipa

e Respeito ao empregado

e Compromisso com o cliente
e Qualidade

e Apoio a Comunidade

e Integridade

e Desempenho

e Inovagéo

A cultura de valores da Mobipeople esta intrinsecamente presente em todas as acc¢des diarias.
O sucesso do nosso crescimento e a capacidade de criacdo de valor baseia-se no espirito
empreendedor e no talento de incorporar a mudanca através da inovacéo ao nivel de produtos

e de processos.

2.5 Vectores estratégicos

Subjacente ao projecto que aqui se apresenta esta a ideia do desenvolvimento de produtos
inovadores para nichos de mercado que irdo permitir participar na mudancga de um paradigma

actual: o transporte “personalizado publico”.

Assim, desde logo se podem definir quatro elementos essenciais a competitividade desta ideia

empresarial:

e Proximidade a unidades de I&D com oferta tecnoldgica em veiculos inovadores

(nomeadamente o Instituto Pedro Nunes, ADAI, a Universidade de Coimbra, etc.);

e Recursos Humanos altamente qualificados tendo em consideracdo a tipologia de

negocio (ex colaboradores da Marcopolo em Coimbra);

e Experiéncia na &rea dos veiculos de transporte de passageiros (projecto, producéo e

comercializago);
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e Cooperacdo com instituicdes de ensino (estagios e estudos) e empresas fornecedoras

(desenvolvimento e inovacao).
A elevada qualificagdo profissional e a multidisciplinaridade da equipa promotora sdo
essenciais para o alcance de elevados niveis de desempenho do projecto.
A empresa aposta no dinamismo, na grande credibilidade que os promotores do projecto tém
no sector, na qualidade da sua oferta e numa auscultacdo permanente as necessidades dos

seus clientes.

Uma equipa com muita experiéncia é essencial para o alcance dos objectivos propostos.
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Promotores do Projecto
Anténio Catarino | Sécio-gerente e Director Comercial e Técnico
Formado em Engenharia Mecanica no ISEC em 1981. Tem uma experiéncia de aproximadamente 26 anos na area da constru¢édo de carrogarias, tendo exercido os
seguintes cargos ao longo da sua carreira:
- Gerente e Director de Producéo;
- Gerente e Director Técnico;
- Director Comercial;
- Membro do Conselho de Direcgao.
Paula Matos | Sécia-gerente e Directora de Producdo, de Recursos Humanos e de Qualidade
Licenciada em Engenharia Mecanica pela FCTUC em 1998. Tem uma experiéncia de aproximadamente 15 anos na area da construgdo de carrocgarias, tendo exercido
0S seguintes cargos ao longo da sua carreira:
- Gerente e Directora do Controlo de Qualidade;
- Gerente e Directora de Producéo;
- Gerente e Directora de Pos-venda;
- Assessoria Comercial;
- Responsavel pela Implementacdo da Certificacdo da Qualidade (na Marcopolo e na Mobipeople).
Nuno Mendes | Sécio e Director de Planeamento
Licenciado em Engenharia Mecanica pela FCTUC em 2003. Tem uma experiéncia de aproximadamente 6 anos na area da construgéo de carrogarias, tendo exercido os
seguintes cargos ao longo da sua carreira:
- Gestor de mercados;
- Gestor de Planeamento;
- Comercial.
Alexandre Meireles | Sécio e Director de Materiais e Logistica
Tem uma experiéncia profissional de aproximadamente 15 anos na area da construcé@o de carrocgarias, tendo exercido os seguintes cargos ao longo da sua carreira:
- Area de Producio:
- Coordenador de Logistica e Compras:
- Area Comercial.
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2.6 Localizacdo das instala¢gdes e descri¢ao do local

A sede da Mobipeople esta localizada na Adémia — Coimbra.

A empresa esta préxima do principal eixo rodoviario do pais (Al), de facil acesso.

As instalacdes sdo alugadas mas ndo se exclui a possibilidade de adquirir novas instalacées,
gue se justifica pelo previsivel aumento de producéo.

A Mobipeople dispde de um hangar com cerca de 1.100 metros de &rea coberta. As infra-
estruturas estdo devidamente equipadas e existe flexibilidade de adaptacdo conforme as
necessidades. Em 2008 foi efectuado um investimento de cerca de 100.000,00 euros numa

cabine de pintura com 16 metros de comprimento.
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O projecto Mobipeople visa a producdo, transformacdo, reparacdo e comercializacdo de

carrocarias e veiculos de passageiros. O produto inclui um servigco exclusivo de assisténcia

técnica e pos-venda, bem como uma vertente de sistemas inovadores.

Fruto da estratégia de desenvolvimento da Mobipeople emergem trés areas de negdcio chave

na Empresa: Carrocarias, Transformacdes e Veiculos Especiais.

Em complemento a toda a gama de Produtos/Servi¢cos destaca-se o conceito “Chave na Mao”,

que consiste no desenvolvimento de todo o projecto técnico, legalizacdo, fabrico, formacéo e

servigo pos-venda.

3.1 Posicionamento estratégico

A Mobipeople, como empresa de referéncia, pretende oferecer uma larga gama de produtos

com carrocarias homologadas, de qualidade e a precos competitivos.

3.2 Anédlise do produto/servigo

3.2.1 Descricdo sumaria dos produtos/servicos

Transformacdo de furgdes em mini bus para transporte
de passageiros, equipados com todos o0s critérios
necessarios em termos de seguranca e conforto,

incluindo versées PMR.

Veiculos de transporte de passageiros produzidos a

partir de chassis.

Prestacdo de servicos de assisténcia técnica,
reparacbes de carrocarias e venda de pecas de

reposicao.

30



Plano de Negdcios da Mobipeople
Internacionalizagdo e Aliangas Estratégicas

3.2.2 Vantagens distintivas

Com o aumento do preco dos combustiveis criou-se um clima propicio a estes minibuses que possuem
caracteristicas crescentes para uma mobilidade mais eficiente e sustentavel. As transformacdes podem ser
utiizadas como shuttles personalizados, minibuses expresso, taxis colectivos, transporte escolar e
transporte PMR.

A carrocaria Tropic foi projectada a pensar numa solucéo de transporte fiavel, barata, pratica para o dia-a-
dia de trabalho de empresas em mercados emergentes.

A Carrogaria Junior aparece como resposta a uma necessidade do mercado portugués e europeu,
especialmente apos o desaparecimento da empresa Marcopolo na Europa. A sua apresentacao foi feita no
saldo de autocarros Busworld 2009 em Kortrijk na Bélgica.

Existem clientes que preferem o chassis Mercedes, pelo que foi desenvolvida a carrocaria Luxor para o
efeito, apostando num design inovador e arrojado. O lancamento desta carrocaria foi realizado em Hanbver
em 2010.

Para a mobilidade urbana de passageiros a Mobipeople desenvolveu o modelo City LE sobre chassis
MAN. E um veiculo versatil, com baixo custo de manutencdo. Tem a especificidade Gnica de ser mais

estreito 12cm do que a concorréncia, dai a sua indicacéo preferencial para as cidades.

A pro-actividade da Mobipeople ndo para com a entrega das carrocarias/transformacdes aos clientes.
Presta um servico de exceléncia ao nivel da assisténcia técnica e a cabine de pintura de 16 metros permite
fazer um trabalho com qualidade, optimizando recursos e preservando o meio ambiente. A equipa é

formada de pessoas com know-how e que falam diversas linguas estrangeiras.
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3.2.3 Desenvolvimento de produtos

7

A finalidade do transporte € cada vez mais garantir o deslocamento de pessoas com
seguranca, integridade e rapidez ao menor custo possivel, para o utlizador e para o
transportador. S6 com horarios fiaveis, conforto e um perfeito funcionamento em rede o

transporte publico se tornara a verdadeira alternativa ao uso da viatura propria.

No ambito do novo Plano Regional de Ordenamento do Territério (PROT) todas as localidades
de distrito com mais de cinco mil habitantes vao ter um sistema de transportes urbanos até
2013. O transporte publico € um dos pilares da estratégia do Governo para alcancar a

mobilidade sustentavel nos centros urbanos e areas regionais.

As transformagfes produzidas e as carrogarias incorporam nas suas caracteristicas estas
necessidades, respondendo aos imperativos da economia energética com menor custo e

preservacao do ambiente.

A Mobipeople pretende promover o desenvolvimento sustentavel da mobilidade de modo a
contribuir para a melhoria da qualidade de vida dos cidadaos no acesso ao trabalho e as
escolas e ao lazer. Implementa uma politica continuada de investigacdo e desenvolvimento

tecnoldgico ao nivel das carrocarias para transporte de passageiros.

Para mais informac®es visite: http://www.mobipeople.pt/
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4. Andlise Situacional
A analise situacional permite perceber a envolvente e o contexto econdémico onde a empresa
se insere com o objectivo de identificar possiveis ameacas ou oportunidades que dai possam

ocorrer.

Os principais acontecimentos que podem influenciar directamente o negocio e o desempenho

da Mobipeople constam da tabela que se segue:
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Impacto

Andlise Situacional

Sem influéncia

©
e
[
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c
=
=
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o
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1.1.1 Economia internacional

Previsbes de crescimento da economia francesa. X X
Subida do preco nas matérias-primas, nomeadamente o petroleo. X X
Espera-se um crescimento forte na utilizagédo do transporte publico em Franca. X X
Crescimento das economias emergentes. X X

1.1.2 Economia Portuguesa

Crescimento das exportacdes para a Europa. X X
Dificuldade no acesso ao crédito financeiro. X X
Cenario de recessao. X X

1.2 Analise Politico legal

Homologag&o europeia para autocarros em vigor em todos 0s paises europeus a excepgao
de Portugal.
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Impacto

Andlise Situacional

Sem influéncia
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1.3 Analise Sociocultural e Demografico
Aumento dos niveis de concentragdo urbana. X X
Envelhecimento da populacéo. X X
Maior preocupacdo com a imagem/design. X X
Novas preocupacdes ao nivel ecoldgico por parte dos consumidores. X X
1.4 Analise Tecnologica
A Influencia da tecnologia na producgéo. X X
Investimento I&D no produto. X X

35



Plano de Negdcios da Mobipeople
Internacionalizagdo e Aliangas Estratégicas

Ao nivel da envolvente macroeconémica foram identificados acontecimentos que tém impacto
directo no funcionamento e no crescimento da empresa, podendo surgir ameacas ou
oportunidades.

De referir os acontecimentos mais relevantes:

1. Economia

- As previsbes de crescimento da economia francesa podem tornar-se uma
oportunidade de crescimento das exportacGes da Mobipeople;

- A subida do preco nas matérias-primas, nomeadamente o petréleo, sdo uma forte
ameaca para as indistrias dependentes desta commoditie, se bem que possa
representar uma oportunidade com a diminuig¢&o do uso do carro préprio;

- A recessao econfmica e a dificuldade das empresas em acederem ao crédito
bancério constituem uma forte ameaca.

2. Ambiente Sociocultural e Demogréfico

- O envelhecimento da populagédo pode tornar-se huma oportunidade de crescimento,
pois as Instituicbes Particulares de Solidariedade Social (IPSS) necessitardo de mais

veiculos equipados para o transporte dos idosos.

3. Tecnologia

- O investimento em I&D no produto € uma potencial oportunidade porque pode permitir
alargar o leque de clientes.

4.1 Evolugéo histérica e Analise do Sector

O fluxo de massas nas cidades europeias tem vindo a aumentar de forma acentuada nas

Ultimas décadas.

A performance do sector dos transportes, particularmente em ambiente urbano, ndo é
satisfatoria e tem incentivado a utilizacéo de transporte préprio, provocando demasiado volume
de veiculos pessoais dentro e fora dos centros urbanos, o que acarreta graves consequéncias
ao nivel da gestéo de trafego rodoviario e da poluicdo do ambiente. Em média, cada habitante
Europeu faz 1000 viagens por ano e, comparativamente com os transportes publicos,

representa 40% das emissfes de CO2. Uma das maiores preocupacdes nas cidades
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Europeias é encontrar formas alternativas de gerir eficazmente o fluxo das massas sem limitar

a sua mobilidade e tentando fazé-lo com respeito pelo meio ambiente.

Porém, este paradigma tende a mudar. O transporte publico ja é, em muitas situacdes, mais
rapido, menos stressante e mais barato que o transporte individual. Esta mudanca foi
confirmada em 2009 pelo aumento de 13% das vendas de autocarros em Portugal. Mas a crise
financeiro veio de novo mudar esta tendéncia e os dados em 2011 mostram que o mercado

portugués desacelera novamente.

“As matriculas de autocarros novos em Portugal registaram uma quebra de aproximadamente
50 por cento entre Janeiro e Maio deste ano em comparacao com periodo homdlogo de 2008.
Segundo as estatisticas da ACAP — Associacdo Automovel de Portugal, as vendas de
autocarros totalizaram 196 unidades nos primeiros cinco meses de 2011 contra 377 unidades
em igual periodo de 2008. Relativamente ao ano anterior, a quebra é de 16,9 por cento, uma
vez que no periodo em questdo se tinham matriculado 236 unidades. Os dados indiciam que os
muitos operadores de transporte rodoviario de passageiros decidiram adiar investimentos em
renovacao de frota. A indefinicdo politica e as maiores dificuldades de acesso ao crédito
também ajudam a explicar esta desaceleracdo no mercado nacional de autocarros novos.
Apesar da retraccdo do mercado houve duas marcas que conseguiram resistir melhor, a
Mercedes-Benz que matriculou 87 unidades este ano contra 58 em 2010, o que se traduziu
numa variagdo de 50 por cento, e a MAN que vendeu 40 unidades contra 26 nos primeiros
cinco meses do ano passado, registando uma subida de 53,8 por cento.
A lveco com 28 unidades, a Volvo com 14 unidades, a Toyota com nove unidades e a Scania
com sete unidades, seguem-se na tabela de vendas da ACAP referente aos primeiros cinco

meses de 2011.”

Portugal foi considerado um pais com caracteristicas econdmicas onde a producdo de
carrocarias para autocarros de passageiros pode ser uma actividade industrial de forte
desenvolvimento. A prova disso € que empresas multinacionais do sector escolheram Portugal

para produzir carrocarias de autocarros.

Portugal é um pais com elevado potencial ao nivel técnico, com vantagens competitivas.
Acrescem caracteristicas fundamentais que concorrem para o sucesso, como a facilidade de
adaptacdo a novas situacdes e a criatividade dos operarios num sector especifico de producéo
por encomenda e com elevado nivel de customizacao. — Ver anexo n° 1 Portugal — Ficha Pais

e anexo n° 2 Portugal - Perfil Pais da AICEP
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4.2 A Frangca como oportunidade de expanséo

A Franca é um importante parceiro econdmico de Portugal, dos mercados europeus que mais
interesse desperta junto dos empresarios nacionais e cuja solidez econémico-financeira abre

novas oportunidades ao desenvolvimento desse relacionamento.

A Franca é uma das economias mais robustas da Europa e um dos grandes protagonistas da
economia global. Sendo um importante parceiro econémico e comercial de Portugal muito se
pode e deve fazer em termos desenvolvimento e reforco das relagfes econdmicas entre os

dois paises e as suas empresas.

No contexto da crise internacional iniciada em 2008 todos os paises desenvolvidos,
designadamente os paises da Unido Europeia, foram afectados no seu crescimento
econdmico. Todavia, os efeitos da crise ndo se fizeram sentir de igual forma, variando de

acordo com a sua dimensao, recursos e exposicao externa.

A Franca foi dos poucos paises europeus, juntamente com a Alemanha, Holanda, Luxemburgo
ou Suécia, onde o impacto negativo da crise global foi relativamente moderado, sobretudo
guando comparado com o impacto em paises como a Grécia, Irlanda, Portugal e outros que se
viram obrigados a adopcao de medidas e programas excepcionais para controlar o défice
externo e o endividamento e, em simultdneo, apoiar politicas sociais que minorassem esse

impacto sobre o emprego.

Os dados da economia francesa para 2008 e 2009 mostram que depois da estagnacdo do PIB
(Produto Interno Bruto) em 2008, registou-se em 2009 uma diminuicdo da ordem dos 2,5 por
cento (enquanto a média na UE foi de menos 4 por cento), a0 mesmo tempo que o défice
publico atingia os 7,8 por cento em 2009. Outros indicadores, como a taxa de desemprego
(cerca de 8 por cento em 2009), o investimento estrangeiro em Franca (cerca de menos 20 por
cento entre 2008 e 2009) ou as exportacfes (queda de quase 25 por cento entre 2008 e 2009)
confirmam o impacto negativo da crise na economia francesa, se bem que longe dos efeitos

verificados na economia de outros paises europeus.

A esta situacdo o governo francés respondeu em 2008 com um conjunto de medidas que
incluiram a “injeccao” de 26.000 milhdes de euros na economia para programas de apoio social
e de reforco do sistema financeiro, e em 2010 o langcamento de um programa de 36.000
milhGes de euros para apoio ao investimento das PME. Ao mesmo tempo, a robustez e
diversidade do tecido empresarial francés, a contencéo das despesas do Estado e, ja em 2010,
a retoma das exportacdes para 0s seus principais parceiros europeus (a Alemanha, Bélgica,
Espanha, Holanda e Italia), a reduzida exposicdo da banca francesa ao fendmeno do

“subprime” da banca americana, contribuiram também para que a economia francesa
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conseguisse evitar os efeitos mais negativos da crise global tanto no plano econémico como no

plano social.

Os dados de 2010 e dos primeiros meses de 2011 confirmam a tendéncia para a recuperacao
e consolidacdo do crescimento da economia, em parte devida a retoma da procura externa e,

por outro lado, devido a ligeira retoma do consumo interno e do investimento.

Estes dados, associados ao comportamento expectavel da economia alema (principal parceiro
econémico e comercial da Franga), levam a que as previsdes, ainda que moderadamente opti-
mistas, apontem para uma retoma do crescimento a partir de 2013 com uma taxa anual da

ordem de 1,7 por cento.

Na conjuntura actual trata-se de uma taxa de crescimento francamente positiva e, dado o
comportamento da sua economia, a Franca € hoje considerada, juntamente com a Alemanha,
como a “locomotiva” do crescimento econémico da Unido Europeia, contando-se muito com o
“efeito arrastamento” que o crescimento destes dois paises tém, necessariamente, sobre as
economias dos paises vizinhos e parceiros da UE. Dali, a importancia crescente da economia

francesa no contexto europeu e mundial.

As relagcdes econ6micas e comerciais entre Portugal e a Franca tém conhecido um
desenvolvimento constante nos Ultimos anos e a Franca é hoje um parceiro importante de
Portugal, seja em termos comerciais (a Franca é o nosso 3° parceiro, tanto importador como
fornecedor, depois da Espanha e da Alemanha), em termos de IDE (a Franca tem sido, nos ul-
timos anos, um dos cinco maiores paises investidores em Portugal) e em termos turisticos (a
Franga foi, em 2010, o 2° mercado emissor mais importante em termos de receitas, com 1.323

milhdes de euros, a seguir ao Reino Unido, com 1.393 milhdes de euros).

Para isto contribuem factores como a ja referida solidez da economia e financas do pais, a
proximidade geografica e a facilidade de acesso entre Portugal e Franca, a pertenga a um
mesmo espaco de integragdo econdmica e monetaria como a UE, o apreco pelos portugueses
em Franca e o reconhecimento da qualidade e facilidade de adapta¢édo da nossa méo-de-obra.
Se se acrescentar a estes dados o facto de viverem, estudarem e trabalharem em Franca mais
de um milhdo de cidaddos portugueses e seus descendentes, que desenvolvem diferentes
actividades econd@micas, muitas vezes por conta prépria (sdo cerca de 45.000 as empresas
francesas criadas por cidaddos portugueses e seus descendentes), a existéncia de quase
3.000 empresas portuguesas que exportam para Franca, a presenca e instalacdo de cerca de
400 empresas francesas em Portugal e de varias dezenas de empresas portuguesas em
Franca, nos mais distintos sectores da economia (bens alimentares e bebidas, servicos,
moldes para plasticos, embalagem em plastico, constru¢do, energias renovaveis, etc.) e a
longa ligacao historica e cultural existente entre os dois paises, resulta claro porqué a Franca é

hoje um dos mercados que mais interesse suscita entre as empresas portuguesas, como 0
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confirma o numero de pedidos de informagéo dirigidos & AICEP e o nuamero crescente de

empresas portuguesas nos diversos Salfes e Exposi¢cdes que se realizam em Franca.

As empresas portuguesas dispdem em Franca de uma rede de empresas criadas por
portugueses que, um pouco por todo o pais, podem ser (e sdo ja, em muitos casos) parceiros
privilegiados para aceder ou penetrar no mercado, seja enquanto clientes, seja enquanto
parceiros na criagdo de empresas mistas ou outras formas de cooperagdo empresarial. Esta
rede empresarial tem, alids, expressdo na existéncia de uma importante Camara de Comércio
e Inddstria Franco Portuguesa em Paris e de um conjunto de nucleos empresariais noutras

cidades importantes como Marselha, Lyon ou Bordéus.

Ver anexo n° 3 — Relagdes econémicas Portugal Franca da AICEP

4.3 Analise S.W.O.T.

Procedeu-se a identificagdo dos principais aspectos, internos e externos, que caracterizam a
posicdo estratégica da Mobipeople, a forma como a organizagao se relaciona com 0 seu meio
envolvente.

Recorrendo a analise S.W.O.T. (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats):

Pontos Fortes Pontos Fracos

e - Fragilidade financeira;
- Produtos homologaveis na Europa; ; . i
- - Marca ainda néo reconhecida no mercado;
- Empresa Certificada; L )
) -Localizacao longe dos clientes do mercado
- Equipa com know-how; .
) 5 de exportacao;
- Empresa jovem e flexivel.
- Prazos de entrega grandes.

Oportunidades Ameacas

- Crise econdmica financeira;

- Encerramento da Marcopolo; - Auséncia de regulamentagcédo em Portugal,
- Nichos de mercado com potencial de gerando competéncia desleal,
crescimento; - Mercado de carrocarias usadas;

- Mercados emergentes com forte potencial de | - Concorréncia dos mercados do Leste e da
crescimento (ex.: PALOP). Turquia, com custos de méo-de-obra

inferiores.
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Medidas a adoptar para alavancar a performance econémica da Mobipeople:

¢ Dinamizar aliancas/parcerias de nivel comercial para aumentar as vendas e penetrar
em novos mercados;

e Promover a internacionalizacao;

e Propiciar disponibilidade financeira;

¢ Investir na formacgéo especifica da area financeira e de marketing;

e Valorizar a diferenciacéo dos produtos produzidos;

e Incrementar a qualidade do produto.
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4.4 Analise da concorréncia

Na Europa existe uma elevada concorréncia na tipologia de carrocarias Luxor destinada ao transporte de passageiros mas nos nichos de mercado onde

actuamos diminui drasticamente.

Nacional

Irmaos Mota | website: http//irmaosmota.com

Irméos Mota C2 Lda., uma sociedade constituida em Janeiro de 1980, cuja actividade principal é a construcdo de carrogarias para autocarros
de passageiros, tendo como objectivo satisfazer o maior leque possivel de clientes; disp6e de uma vasta gama de produtos, entre eles a
carrogaria Mini Atomic.

Indcar | Website: http://www.indcar.es

Indcar es una empresa fundada en 1888 por Francesc Queralt Roca....Indcar es la empresa carrocera especializada en la fabricacion de
carrocerias de minibuses para el transporte de viajeros y adaptacion de furgones, siguiendo las pautas de calidad, seguridad y confort
exigidas por el mercado

Carrogaria: Mago 2

Unvi | Website: http://www.unvi.es

Unvi é uma empresa dedicada a fabricagéo de veiculos para transporte de passageiros.

Carrocaria: Compa GT

Sitcar | website: http://www.sitcar.com

SITCAR S.P.A. nasce negli anni '70 a Modena da un ambizioso progetto imprenditoriale finalizzato alla costruzione di carrozzerie AUTOBUS e
MINIBUS su autotelai medi e corti plurimarca.

Produto: Beluga Il
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4.4.1. Avaliacao da empresa em relagdo aos seus principais concorrentes

Legenda:
+ A empresa é melhor
0 A empresa € igual

- A empresa é pior

Gama de Produtos/Servigos

Qualidade dos servicos

Servigos complementares

Dimenséo

Notoriedade

Imagem

Preco

Rapidez de execucao

Garantias

0/-

+/-

A Mobipeople apresenta varias versées da carrogaria
Luxor de acordo com as necessidades dos clientes.
A Mobipeople presta um bom servico de assisténcia
técnica tanto em Portugal como no exterior. A equipa
fala vérios idiomas.

Carrocaria homologada pela directiva quadro
europeia.

O know-how é elevado mas a empresa é constituida
por uma equipa pequena.

Os donos da empresa sdo reconhecidos no ramo
pela sua experiéncia profissional, mas empresa
ainda néo tem notoriedade.

A nivel internacional a participacdo em feiras tem
ajudado a promover a imagem, mas ainda esta
aquém da concorréncia

Em Portugal a carrocaria ndo € competitiva porque €
homologada, com os custos inerentes. A carrogaria
da concorréncia ndo é homologavel.

A Mobipeople tem capacidade para produzir mais
rapido que a concorréncia.

A garantia dada é de 3 anos. Durante as diferentes

fases do processo produtivo controla-se o processo.
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4.5 Prego

A empresa utiliza diversas estratégias de preco, tais como:

- Estratégia de penetracdo - oferta de pre¢os mais baixos de modo a ganhar quota de mercado;

- Estratégia de precos segmentados - a empresa pratica precos diferentes de acordo com o

tipo de cliente e de mercado;

No final do ano de 2011 o departamento comercial da Mobipeople terminara a lista de pregos a

vigorar em 2012 nos diferentes mercados/clientes.

4.6 Distribuic&o

A forma de distribuicéo utilizada pela Mobipeople baseia-se essencialmente numa distribuicéo
indirecta, utiliza pelo menos um intermediario para levar os seus produtos até ao consumidor
final.

O principal intermediario utilizado pela empresa na exportacdo serd a empresa Mercury
Trading / Delta Coach para os paises de Benelux e Polénia, a empresa Durisotti para o
mercado Francés e a empresa Base para Inglaterra.

No mercado nacional as vendas serdo feitas principalmente pelos representantes de chassis

Iveco e Mercedes, distribuidos pelo pais.

4.7. Comunicacgao

A comunicacdo da empresa € realizada usando um mix de comunica¢cdo composto pelos

seguintes componentes:

- Forca de vendas através da presenca em feiras e roadshows:

- Publicidade nas revistas da especialidade;

- Noticias e publicidade em jornais regionais;

- Publicidade no jornal nacional das Misericérdias;

- Internet através do uso do e-mail e informagéo disponibilizada no Website da empresa;

- Eventos.
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5. Objectivos de marketing para 2012

Em 2009, antes de desenvolver uma nova carrocaria, a Mobipeople encomendou um estudo
sobre o mercado europeu no sentido de apurar os produtos necessarios por mercado, as
respectivas quantidades comercializaveis por ano e as caracteristicas dos principais

concorrentes.

As conclusdes a reter do estudo sdo as seguintes:

- Os principais mercados sdo a Franca, Inglaterra, Bélgica e Polonia;

- Estes mercados pretendem uma carrocaria tipo escolar/interurbana, com lotacdo de 27 a 33
lugares, versatil para outros usos e com design arrojado;

- Eleicdo do chassis da Mercedes como preferido para os mercados de Franca, Inglaterra e

Bélgica.

A Mobipeople desenvolveu a carrogaria Luxor sobre chassis Vario (Mercedes-Benz) que, ao
contrario da concorréncia, consegue fazer tanto o servico escolar como outros servicos de

aluguer.

Neste segmento o mercado Francés matricula por ano cerca de 500 unidades, seguido da

Inglaterra com 300 e da Bélgica com 100 unidades.

Ver no anexo n° 4 a apresentagéo do design da carrocgaria aceite pelos mercados, seguindo as

tendéncias actuais que orientaram a empresa para as cores interiores e materiais utilizados.
Sao objectivos de marketing da Mobipeople na carrocaria Luxor para o ano de 2012:

- Crescimento em 10% do peso das carrogarias Luxor no volume de vendas no mercado
francés;

- Obter uma quota de exportacdo de 50%, concentrando os seus esfor¢cos nos mercados
de Franca, Inglaterra, Bélgica, Polénia e Angola;

- Reforgar o grau de notoriedade da marca nos mercados actuais.

Imp&e-se estabelecer um conjunto de objectivos para cada area de intervencédo, fundamental a

concretizacdo da meta a que nos propomos.

Mercado

Argumentos que perspectivam esta posi¢do e vantagens da Mobipeople:

- Custos de producao inferiores devido a optimizacao de processos;
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- Conhecimentos técnicos superiores;
- Acompanhamento das novas tendéncias de materiais e design;

- Produtos que satisfazem as necessidades emergentes dos clientes.

Financeira

- Aumentar o volume de negdcios para o biénio 2012/2013 em 15%;

- Melhorar a rentabilidade.

Clientes

- Aumentar o namero de clientes pelo reforco da presenca nos segmentos de mercado onde a
empresa actua e da entrada em novos segmentos;

- Prestar um forte servico de acompanhamento e apoio ao cliente para que sinta beneficiar de
um servi¢o chave na mao em todas as areas;

- Melhorar a organizagdo comercial e comunicagdo com o cliente com a introdu¢do de novas
tecnologias (Skype, etc.);

- Implementar uma correcta politica de gestéo de reclamacdes;

- Dinamizar a visibilidade da empresa através de uma estratégia de marketing;

- Formar boas equipas de assisténcia técnica junto aos importadores.

Processos

- Optimizar o processo de producao tornando-o mais eficiente com vista a reducdo de custos;
- Aperfeicoar os trabalhos comerciais (ex: definicdo de objectivos, planeamento e
acompanhamento da actividade comercial);

- Aprofundar os servigos prestados nas diversas fases do processo comercial (projecto,
proposta, homologacao, entrega, formacéo e pés-venda);

- Manter a empresa certificada.

Fornecedores

- Procurar novos fornecedores de matérias-primas e servicos para as diferentes areas de
negocio;

- Estabelecer parcerias com fornecedores.

Inovagéo e crescimento

- Intensificar as competéncias internas através de formacgéo;

- Desenvolver sustentadamente novos produtos.
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6. Estratégia de marketing

A Gestédo da Mobipeople definiu para a empresa uma estratégia de diferenciacdo uma vez que

pretende proporcionar aos seus clientes um valor superior em termos de produtos e servigcos

oferecidos. Esta estratégia procura tornar a empresa mais competitiva através do

desenvolvimento de produtos que o cliente entenda como diferentes dos oferecidos pela

concorréncia. Com a carrocaria Luxor, essa diferenca é visivel em termos de qualidade, design

da carrocgaria, servico pés-venda, entre outros.

Principais politicas a seguir:

a)

b)

Politica de Produtos

Ao nivel da politica de produtos, para além do processo de melhoria continua dos
produtos existentes, perspectiva-se o desenvolvimento de novas versdes da carrogaria
Luxor.

Actualmente a Mobipeople disponibiliza a verséo interurbana/escolar, mas em 2012 vai
desenvolver uma versdo para transporte urbano pois o chassis utilizado na carrogaria é
0 Unico desta gama no mercado que pode ser equipado com caixa de velocidades
automatica.

Decidiu-se ainda desenvolver uma versdo mais luxuosa utilizando mais equipamento e

materiais de gama superior.

No que concerne ao desenvolvimento de produtos serd feito um planeamento de

acordo com as seguintes etapas:

- Diagnostico;
- Definicdo do produto;
- Design do produto;

- Desenvolvimento e langcamento de um novo produto.

Politica de Precos

Fruto do core business da Mobipeople se basear em carrocarias chave na mao, o
preco € definido tendo em conta o cliente, as suas exigéncias e necessidades. Os
precos das carrocarias variam de mercado para mercado e sdo actualizados
anualmente consoante a variagdo dos custos de producdo e dos recursos utilizados.
Assim, recomenda-se a estratégia de pre¢os segmentados, ou seja, a pratica de

precos diferentes de acordo com o mercado, tipo e exigéncia do projecto.
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No caso de carrocarias de luxo, visto que se pretende aproveitar a diferenciacao
sobretudo ao nivel do design e da qualidade dos materiais e dos equipamentos
utilizados, perspectivando um maior aproveitamento financeiro com precos mais

elevados, praticar-se-a a estratégia de desnatacgéo.

Politica de Promogao/Comunicacéo

Ao nivel da politica de comunicacao estao previstas as seguintes ac¢des para 2012:

- Participacdo em feiras internacionais (por exemplo, a Feira de Hanéver)

As feiras internacionais sdo espagos para humerosos encontros e continuam a ser um
optimo meio de promocao das empresas e de divulgacao dos seus produtos.

Uma razdo para este sucesso € o facto de as feiras terem a particularidade de
concentrar, durante alguns dias, os principais actores de um sector ou de uma area de
negécios, visitantes e expositores.

A participacdo de uma empresa numa feira internacional deve ser considerada como
um investimento a médio e a longo prazo. Além disso, a participacdo na feira permite
conjugar 0s aspectos comerciais com a politica de marketing/comunicagdo da
empresa.

A Mobipeople aposta neste esquema de prospeccdo e divulgacdo nos mercados
internacionais e por isso participa todos anos nas feiras internacionais do ramo:

Hanbver (Alemanha — anos pares) e Kortrijk (Bélgica — anos impares).

Interesse der Fachbesucher 2008
Interest of Trade Visitors 2008

Lkw [(schwere) 41 %

Heawy trucks
Teile/Zubehér 3594

Parts/accessories
Anhinger/Aufbauten 25 04

Trailers/special bodies

Sonderkraftwagen
Special motor vehicles
Lkw (leichte)

Light trucks
Omnibusse

Buses
Transportlogistik
Transport logistics
Modellautos

Model cars

Werkstatt/Garagenausrist.
| Workshop/garage equipment

Kombinierter Verkehr 7 0%
Cormnbined traffic )

0% 10% 20% 30% 40% 50%

- Prospeccéo e visitas/reunides com clientes e potenciais clientes;
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- Actualizacao do website multilingue;

- Elaboracéo de novos catélogos institucionais e de produtos;

- Publicidade da carrocaria Luxor em revistas da especialidade (ver anexo n°® 5 -
publicidade na revista autocar&bus infos);

- Realizacdo de roadshows para mostrar produto (ver anexo n°® 6 - 1° convite com a

carrocaria Luxor destacada).

d) Politica de Distribuicdo

Ao nivel da politica de distribuicdo, dada a forma de comercializacdo dos produtos da
Mobipeople, h&a duas realidades distintas:

v" Mercado nacional

- Vendas directas nado existindo qualquer tipo de intermediario: tipo de venda sé
pontualmente efectuada;

- Colaboracdo com as marcas e respectiva rede de concessionarios.
v" Mercado internacional:
- Em cada mercado de exportagdo ha agentes distribuidores.
Apesar de as vendas serem efectuadas na sua maioria por intermediarios, o cliente final é
conhecido, pois as caracteristicas da carrocaria sdo negociadas directamente entre a
Mobipeople e o cliente.
A maior parte dos clientes visita a empresa e faz um acompanhamento periodico da carrogaria

na fase de producdo. Depois de entregue o veiculo, toda a assisténcia técnica €

efectuada/tratada directamente com a Mobipeople.
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7. Orcamento de Marketing

71. Elaboracédo do or¢gamento

Stand 105 m? 13.230,00 €
Open air section 2.040,00 €
Publiganda Estimado 30.000,00 €
Xpo Estimado 4.000,00 €
IAA Hanover 2012 Deslocagdes Estimado 6.000,00 €
Alojamento Estimado 3.000,00 €
Varia Estimado 4.000,00 €
Subtotal 62.270,00 €
Estimado 5.000,00 €
Brochuras
Subtotal 5.000,00 €
Margo 2012 5.140,00 €
Maio 2012 6.115,00 €
Road shows Julho 2012 3.000,00 €
Subtotal 14.255,00 €
Jornais locais Estimado 10.000,00 €
Publicidade Revistas Estimado 15.000,00 €
Subtotal 25.000,00 €
Iveco Estimado 3.000,00 €
Mercedes Estimado 6.000,00 €
Eventos Portugal
Subtotal 9.000,00 €
Viagem Estimado 1.500,00 €
FIAA Madrid Estadia Estimado 2.000,00 €
Subtotal 3.500,00 €
Estimado 10.000,00 €
Diversos
Subtotal 10.000,00 €
Total 129.025,00 €
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8. Andlise Econémico — Financeira

8.1 Rubricas contabilisticas segundo SNC

1. Custos com Pessoal

CUSTOS COM PESSOAL (Previséo inicial 2012)

Geréncia
Nome Venc. Base Sub Alimentagdo |Taxa Enc Patronal |Total a Pagar
Paula Matos 1076.07 120 0.2030 19443.17
Antonio Catarino 2797.13 120 0.2030 48429.26

0 0
TOTAL 3873.2 240 67872.43
Pessoal
Nome Vencimento Bas|Sub Alimentacdo |Taxa Enc Patronal |Total a Pagar
Comercial 7678.87 486.8 0.2375 138391.22
Produgao 9930.16 1895.6 0.2375 192891.62
TOTAL 17609.03 2382.4 331282.84
Total anual Remuneragdes 399155.28
Seguros 2542
Medicina no Trabalho 0
TOTAL 401697.28
Acrescimo de Trabalhadores

2012 2013 2014

Postos de trabalho adicionais 3.00 5.00 3.00
Vencimento médio 600.00 600.00 600.00
Sub Alimentagdo médio 90.00 90.00 90.00
Enc. TSU 23,75% 23,75% 23,75%
TOTAL 34155.00 56925.00 34155.00
Custo com Pessoal 2012 2013 2014
Pessoal actual 399155.28 399155.28 399155.28
Nowos postos de trabalho 34155.00 91080.00 125235.00
Encargos adicionais 2759.51 3122.04 3339.55
TOTAL 436069.79 493357.32 527729.83
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2. Plano de Investimentos e Amortizacdes

Valor de aquisi¢ao

Investimentos Financeiros 2010 2011 2012 2013 2014
Participacdes de Capital 3250.00 3250.00 3250.00 3250.00 3250.00
Activos Fixos Valor de aquisicdo
Tangiveis 2010 2011 2012 2013 2014
Terrenos e recursos naturais 0 0 0 0 0
Edificios e outras construgdes 17718.52 17718.52 17718.52 17718.52 17718.52
Equipamento basico 137768.81 137768.81 137768.81 137768.81 137768.81
Equipamento Transporte 6042.83 6042.83 6042.83 6042.83 6042.83
Equipamento Administrativo 11665.84 11665.84 11665.84 11665.84 11665.84
Equipamentos biologicos 0.00 0.00 0.00 0 0
Outros activos fixos tangiveis 4155.05 4155.05 4155.05 4155.05 4155.05
DepreciagBes acumuladas -86805.10 -117036.10 -147267.10 -162498.10 -170029.10
TOTAL AFT g 90545.95 60314.95 30083.95 14852.95 7321.95
Intangiveis

Projectos de Desenvolvimento 121884.36 121884.36 121884.36 121884.36 121884.36
Amortizages acumuladas -70557.95 -111178.95 -121799.95 -121799.95 -121799.95
TOTAL AFI 51326.41 10705.41 84.41 84.41 84.41
[Total do Investimento | 14512236 | 7427036 | 3341836 | 18187.36 | 10656.36 |
[Amortizacges do Periodo | | | 40852.00 | 15231.00] 7531.00|

3. Financiamento do Investimento

Capitais Proprios 31/12/2010 31/12/2011
Capital Social inicial 30,000.00 30,000.00
Outros Inst. Cap. Proprio - Prest. Suplementares 121,922.82 121,922.82

TOTAL 151,922.82

Capitais Alheios

BCP 59,470.00 37,037.10
CGD 96,635.00 77,777.80
Santander totta 43,750.00
PME Invest VI 95,000.00
TOTAL 253,564.90
Encargos financeiros 9,890.00
31/12/2011
Suprimentos obtidos 55,000.00
Pagamentos
Emprestimos bancarios
2012 2013 2014
Amort. Pagas 25,356.49 22,820.84 20,538.76
Enc. Financ. 8,901.00 8,010.90 7,209.81
Em divida a 31/12 228,208.41 205,387.57 184,848.81
2012 2013 2014
Suprimentos 55000.00 0.00 0.00
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Designacao 2011 2012 2013 2014
Existencias Iniciais 0.00 125.00 143.75 165.31
Compras 130898.69 |241268.26]265395.08(291934.59
Existencias Finais 125.00 143.75 165.31 190.11
TOTAL 130773.69 |241249.51|265373.52(291909.79
%Peso Compras 13%

CUSTO DE MATERIAS-PRIMAS

Designacao 2011 2012 2013 2014
Existencias Iniciais 152724.84 | 140002.6 130000 150000
Compras 625242.51 | 813683.2 | 895051.5 | 984556.7
Existencias Finais 140002.6 [ 130000 150000 160000
TOTAL 637964.75 | 823685.8 | 875051.5 | 974556.7
%Peso Compras 44%

Prazo de pagamento 30 dias 87912.62 96703.88 106374.3
Vendas 993046 1832100] 2015310] 2216841
Serv. Prestados 443404 246600] 271260| 298386
TOTAL 1436450 2078700] 2286570] 2515227

[Variacdo Producéo

27078.51| 39185.56| 43104.12] 47414.53]

%

Impostos

1.9%
2012 2013 2014
Imposto Unico de Circulagéo 49.00 49.00 49.00
IMI 0.00 0.00 0.00
Impostos aduaneiros 0.00 0.00 0.00
TOTAL [ 49.00[ 49.00[ 49.00
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6. Vendas de Bens e Servicos

Taxa de crescimento 10% 10%
2012 2013 2014
NACIONAL

CARROCARIAS CHASSIS MERCADO QUANTIDADE | VALOR UNITARIO TOTAL TOTAL TOTAL
JUNIOR IVECO PORTUGAL 4 45,300.00 € 181,200.00 €] 199,320.00 € 219,252.00 €
LUXOR MERCEDES VARIO PORTUGAL 3 47,300.00 € 141,900.00 €] 156,090.00 € 171,699.00 €
MINI MERCEDES SPRINTER PORTUGAL 4 36,000.00 € 144,000.00 €| 158,400.00 € 174,240.00 €|

TRANSFORMACOES CHASSIS MERCADO QUANTIDADE | VALOR UNITARIO TOTAL TOTAL TOTAL
IVECO MINI BUS IVECO 50C17 PORTUGAL 4 13,150.00 €] 52,600.00 €] 57,860.00 €] 63,646.00 €|
MERCEDES MINI BUS MERECDES SPRINTER |PORTUGAL 5 16,000.00 €] 80,000.00 €] 88,000.00 €] 96,800.00 €]
OUTRAS VARIOS PORTUGAL 4 8,500.00 € 34,000.00 €| 37,400.00 €] 41,140.00 €
Prazo de pagamento 120 dias 211,233.33 € 232,356.67 € 255,592.33 €

EXPORTACAO

CARROCARIAS CHASSIS MERCADO QUANTIDADE | VALOR UNITARIO TOTAL TOTAL TOTAL
JUNIOR IVECO POLONIA 6 44,000.00 € 264,000.00 €] 290,400.00 € 319,440.00 €]
LUXOR MERCEDES VARIO BELGICA 2 50,000.00 € 100,000.00 €| 110,000.00 € 121,000.00 €]
LUXOR XL MERCEDES VARIO BELGICA 4 50,000.00 € 200,000.00 €| 220,000.00 €] 242,000.00 €|
LUXOR MERCEDES VARIO FRANCA 6 44,000.00 € 264,000.00 €] 290,400.00 €] 319,440.00 €
JUNIOR IVECO BENELUX 4 44,000.00 € 176,000.00 €] 193,600.00 € 212,960.00 €]
CITY MAN BENELUX 1 80,000.00 € 80,000.00 €] 88,000.00 €] 96,800.00 €]
TGL MAN UK 1 80,000.00 € 80,000.00 €] 88,000.00 €] 96,800.00 €]
TROPIC DAF ANGOLA 3 47,000.00 € 141,000.00 €| 155,100.00 € 170,610.00 €|
PECAS | 60,000.00 €] 66,000.00 €] 72,600.00 €]
REPARACOES | 80,000.00 €] 88,000.00 €] 96,800.00 €]

[FSTAC N 2.078,700.00 €] 2,286,570.00 €] 2,770,819.33 ]

Nota: Valores de mercado nacional, pecas e reparagdes ndo contemplam valor de IVA.

Resumo
2012 2013 2014

Vendas 1,832,100.00 € 2,015,310.00 €| 2,216,841.00 €

Senigos Prestados 246,600.00 € 271,260.00 € 298,386.00 €

TOTAL 2,078,700.00 € 2,286,570.00 €| 2,515,227.00 €

7. Fornecimento e Servicos Externos
Taxa de Crescimento 2% 2%

Descricéo 2012 2013 2014
Subcontratos 58,176.15 59,339.68 60,526.47
Energia e Fluidos 24,988.93 25,488.71 25,998.48
Despesas de Representacao 1,843.54 1,880.42 1,918.02
Ferramentas e Utensilios (desgaste rapido) 24,946.48 25,445.41 25,954.32
Honoréarios 2,225.45 2,269.96 2,315.36
Material de Escritorio 2,078.40 2,119.96 2,162.36
Rendas e Alugueres 34,463.40 35,152.67 35,855.72
Comunicagdes 5,256.77 5,361.90 5,469.14
Seguros 2,517.98 2,568.34 2,619.71
Deslocagdes e Estadas 34,074.94 34,756.43 35,451.56
Consenacéo e Reparacao 1,993.45 2,033.32 2,073.99
Publicidade 907.01 925.15 943.65
Vigilancia e Seguran¢a 260.93 266.15 271.48
Limpeza e Higiene 2,025.33 2,065.84 2,107.15
Contencioso e Notariado 94.58 96.47 98.40
Trabalho Temporario " 9,309.38 9,495.56 9,685.48
Trabalhos especializados 39,892.45 40,690.30 41,504.11
TOTAL ANUAL 245,055.17 249,956.27 254,955.40
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8. Demonstracdo de Resultados

Proveitos

71 Vendas de Produtos

72 Senicos Prestados

73 Variagdes da Producéo

74 Trabalhos para a prépria empresa

75 Subsidios a exploracdo

76 Rewersdes

77 Ganhos aumento justo valor

78 Outros rendimentos e ganhos

79 Juros, dividendos e outros rendimentos similares

TOTAL DOS PROVEITOS

Custos
61 Custo das Merc. E MP consumidas
62 Fornecimentos e Serv. Externos
63 Encargos com Pessoal
64 Gastos de depreciacdo e amortizagdo
65 Perdas por imparidade
66 Perdas redugéo de justo valor
67 ProvisGes do periodo
68 Outros gastos e perdas
69 Gastos e perdas de financiamento
TOTAL DOS CUSTOS

RESULTADO DE EXPLORAGAO
Encargos financeiros

RESULTADO APOS ENC. FINANCEIROS (RAEF)

IMPOSTO SOBRE RENDIMENTO
DERRAMA
TOTAL Impostos

TAXA
25.00%
1.50%

Plano de Negdcios da Mobipeople
Internacionalizagdo e Aliangas Estratégicas

2012

1,832,100.00

246,600.00

39,185.56
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

2,117,885.56

1,064,935.30
245,055.17
436,069.79
40,852.00
0.00
0.00
0.00
49.00
8,901.00
1,786,961.26

330,924.30
8,901.00

322,023.30

77,380.82
4,830.35
82,211.17

239,812.13

2013

2,015,310.00

271,260.00

43,104.12
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

2,329,674.12

1,140,425.03
249,956.27
493,357.32
15,231.00
0.00
0.00
0.00
49.00
8,010.90
1,899,018.62

430,655.50
8,010.90

422,644.60

102,536.15
6,339.67
108,875.82

313,768.78

2014

2,216,841.00
298,386.00
47,414.53
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

2,562,641.53

1,266,466.45
254,955.40
527,729.83
7,531.00
0.00
0.00
0.00
49.00
7,209.81
2,056,731.69

505,909.84
7,209.81

498,700.03

121,550.01
7,480.50
129,030.51

369,669.52
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9. Balanco

2012 2013 2014
ACTIVO

Activo ndo corrente

Activos Fixos Tangiveis 30,083.95 € 14,852.95 € 7,321.95 €

Activos Fixos Intangiveis 84.41 € 84.41 € 84.41 €

Outros Activos Financeiros 3,250.00 € 3,250.00 € 3,250.00 €
Activo corrente

Inventérios - Materias-Primas 140,002.60 € 130,000.00 € 150,000.00 €

Inventérios - Produtos Acabados e em Curso 39,185.56 € 43,104.12 € 47,414.53 €

Inventéarios - Mercadorias 143.75 € 165.31 € 190.11 €

Clientes 211,233.33 € 232,356.67 € 255,592.33 €

Outros 0.00 € 0.00 € 0.00 €

Caixa e Depositos Bancarios 423,592.01 € 707,156.60 € 1,046,072.58 €
TOTAL DO ACTIVO 847,575.61 € 1,130,970.06 € 1,509,925.91 €

CAPITAL PROPRIO
Capital realizado 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
Outros Instrumentos de Capital Proprio 121,922.82 € 121,922.82 € 121,922.82 €
Reservas Legais 1,536.70 € 13,527.31 € 13,527.31 €
Resultados Transitados 971.76 € 240,783.89 € 554,552.66 €
Resultado Liquido do Periodo 239,812.13 € 313,768.78 € 369,669.52 €
Dividendos Antecipados 0.00 € 0.00 € 0.00 €
TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 394,243.41 € 720,002.79 € 1,089,672.31 €
PASSIVO

Provisdes 0.00 € 0.00 € 0.00 €
Financiamentos obtidos 228,208.41 € 205,387.57 € 184,848.81 €
Sécios (Suprimentos) 55,000.00 € 0.00 € 0.00 €
Fornecedores 87,912.62 € 96,703.88 € 106,374.27 €
Estado e Outros Entes Publicos 82,211.17 € 108,875.82 € 129,030.51 €
Outras dividas 0.00 € 0.00 € 0.00 €
TOTAL DO PASSIVO 453,332.20 € 410,967.27 € 420,253.59 €
TOTAL DO CAPITAL PROPRIO E PASSIVO 847,575.61 € 1,130,970.06 € 1,509,925.91 €

8.2 Conclusao

A autonomia financeira indica a parte das aplicacdes totais da empresa, nomeadamente
aplicacbes em bens de investimento, aplicacdes financeiras, aplicacdes em stocks, crédito
concedido a clientes, etc., que foi financiada por capitais detidos pela prépria empresa, 0s

chamados capitais proprios.

z

Este conceito € extremamente Util na avaliagdo de risco financeiro de longo prazo na
medida em que fornece informacgéo sobre a estrutura financeira da empresa e sobre a sua

capacidade em cumprir 0s seus compromissos financeiros de longo prazo.

De facto, quanto maior for a autonomia financeira maior serd a parte das suas aplicacdes

que esta a ser financiada por capitais proprios e, consequentemente, menor sera a parte que

cas
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esta a ser financiada com recurso a financiamento externo ou divida, o que significa, menor

endividamento da empresa.

O maior ou menor grau de autonomia financeira de uma empresa é consequéncia directa

de trés factores principais:

. Niveis de lucro da empresa: quanto maior forem os lucros gerados pela actividade
maior serd a acumulacao de capitais proprios e maior sera a sua capacidade de auto

financiamento, contribuindo directamente para aumentar a autonomia financeira;

. Politica de investimentos e de financiamentos: uma empresa com uma politica de
investimentos agressiva e que recorra a fontes de financiamento externas para os

financiar tera tendéncia a uma menor autonomia financeira;

. Tipo de actividade desenvolvida: as aplicacBes em investimentos de uma empresa
industrial de capital intensivo ou uma empresa comercial com grandes quantidades
de stock de mercadorias em armazém sdo grandes, ao invés de, por exemplo, de
uma pequena empresa de servicos com maior necessidade de financiamento externo

gue apresenta um baixo nivel de autonomia financeira.

Como antes referido, a autonomia financeira indica a parte das aplicacbes totais da
empresa financiada por capitais detidos pela propria empresa para avaliar o grau de
autonomia financeira sendo geralmente utilizado um indicador financeiro que compara os

Capitais Proprios com os Activos detidos pela empresa.
Assim, AF=CP/A,

em que AF significa Autonomia Financeira, CP os capitais préprios da empresa e A 0s

Activos (ou aplicag8es) utilizados pela empresa.

AF (Mobipeople) = 394,243.41 / 847,575.61 = 0,46 = 46%

Se todos os pressupostos envolvidos nesta analise se realizarem pode concluir-se que a
Mobipeople tera uma situacdo financeira e econdmica estavel e promissora.

No anexo n2 7 pode-se consultar o Quadro da empresa e do sector da central de balangos do
Banco de Portugal — A Central de Balangos envia a cada empresa o Quadro da Empresa e do
Sector, com indicadores sobre a empresa e sobre o respectivo sector de actividade/classe de
dimensdo, bem como um conjunto de racios europeus para o sector de actividade em que a
empresa se encontra inserida.

57



Plano de Negdcios da Mobipeople
Internacionalizagdo e Aliangas Estratégicas

9. Controlos e procedimentos de actualizagao

Véo ser convocadas reunides trimestrais para anélise do ponto da situacdo. Como suporte das
reunides serd elaborado mapa com desvio entre os custos orcados e 0s valores reais.

Proceder-se-a ainda a andlise da execucdo das medidas calendarizadas.

Sera apresentado um relatdrio sobre a implementagéo dos planos de accéo.

Este plano sera revisto a cada 12 meses, salvo se razdes imperiosas e imprevistas surgirem e

que alterem os pressupostos previamente estabelecidos.

Com o apoio dos intermediarios serdo efectuadas reunides mensais de acompanhamento e

controlo dos resultados operacionais, nomeadamente:

- Quantidades vendidas;

- Actuacédo da concorréncia;

- Resultados das campanhas promocionais;
- Registo dos desvios de vendas ocorridos;

- Outras informacgdes pertinentes.
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10. Concluséo

As mais recentes previsGes econdémicas apontam para a manutencdo da recessdo nos
préximos anos, o que em muito deteriorara as ja precarias condicdes econémicas e financeiras.

N&o é possivel antecipar o fim da crise.

Associado a este clima de degradagdo torna-se cada vez mais dificil aceder ao crédito
bancério, existindo uma tremenda falta de liquidez. Esta situacdo gerara necessariamente uma

retraccdo do consumo.

Face a este cenario, a Mobipeople registara um crescimento inferior ao que seria expectavel
em situacdo de normalidade. Tem que se enveredar por uma atitude de maior pro-actividade
na procura de novos mercados e clientes e negociar aliancas estratégicas com outras

empresas europeias.

Sentir as necessidades do mercado e sair da zona de conforto nunca foi tdo necessério, pelo
que é fundamental desenvolver a adaptacdo com flexibilidade, seriedade, seguranca e
perseveranca.

Sob o ponto de vista politico e legal, a entrada em vigor da directiva quadro no dia 28 de
Outubro de 2011 é amplamente favoravel a Mobipeople pois as carrocarias ja estédo
homologadas segundo essa directiva.

A boa rede de contactos dos gerentes da Mobipeople tem vindo a proporcionar a empresa a
possibilidade de realizar parcerias, fazendo antever bons resultados e um crescimento
sustentado.

De salientar no &mbito das parcerias:

- Acordo com a empresa Mercury Tradding / Delta Coach Bus para comercializacdo das

carrocarias Mobipeople na Bélgica e Holanda;

- Parceria com a empresa Durisotti para comercializacdo das carrocarias Luxor em Franca,

Guadalupe, Martinica e Ilha da Reuniéo;

- Acordo com a empresa BASE para comercializacdo no Reino Unido das carrocarias

Mobipeople;

- Representacdo em Portugal da marca Hispano;

59



Plano de Negdcios da Mobipeople
Internacionalizagdo e Aliangas Estratégicas

-Agentes em Portugal da marca Bosch/Blaupunkt;

- Representacgao para toda a assisténcia técnica em Portugal da marca Solaris;

- Parceria com o Instituto Pedro Nunes e a Faculdade de Engenharia da Universidade do Porto.

Notas importantes:

a. A Mobipeople tem 2 candidaturas ao QREN aceites: Si Inovacdo 13.526 e Sl
Qualificacao de PME 16714,

b. A Mobipeople é certificada pela 1SO 9001:2000 desde Dezembro de 2010 (ver
anexo n° 8);
A Mobipeople é por 3 anos consecutivos cliente Aplauso do Millenium BCP;

d. A Mobipeople foi premiada pelo jornal “Diario as Beiras” como a empresa
empreendedora de 2009 da zona centro;

e. A Mobipeople tem parcerias de assisténcia técnica/ pés-venda em Franca, Bélgica e
Holanda;

f. A Mobipeople é certificada pelo Ministério _da Industria, Turismo e Comércio

Espanhol como empresa fabricante de carrocarias;

g. A Mobipeople tem 2 linhas de crédito PME com o objectivo de facilitar o acesso ao
crédito bancario através da bonificacdo de taxas de juro;

h. A Mobipeople rege-se por um manual de ética elaborado pela autora e entregue a
todos os colaboradores e fornecedores;

i. A Mobipeople tem um acordo de carrocador acreditado com a Mercedes Benz
Alema e com a lveco ltalia, que permite fabricar carrogarias segundo a nova
directiva europeia de homologac8es 2007/46;

j- Em 2011 a Mobipeople ficou dentro do ranking das 500 maiores empresas da regiédo

centro.
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minbus deliered 0 Durisotti

Coinra, 11.06.2011

fumsom 15t LU0 3

“Failing to plan is planning to fail”

Benjamim Franklin
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Revistas:
= Boletim Regional da Regido Centro — CCDRC
= Revistas Portugal global
= Revista PME Lider
Diversos:
= Accles de sensibilizacdo da AICEP Portugal Global, ABC mercados

= PowerPoint das aulas do curso “Plano de Marketing” leccionado pela Faculdade de
Economia

» Programas/ debates de televisdo sobre assuntos econémico-financeiros das PME
= Jornais e revistas técnicas

= Dialogos de internacionalizacdo AICEP

Internet sites:

= www.ccdrc.pt
Plataforma informatica — “Data Centro — Informagéo para a regiao”
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http://datacentro.ccdrc.pt/

www.portugalglobal.pt

www.mobipeople.pt

www.durisotti.com

www.iapmei.pt
Internacionalizacdo e exportacao

Plano de negécios

www.ine.pt
Censos 2011

Sintese econdmica de conjuntura — Dezembro 2011

www.acap.pt
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ANEXOS

1. Portugal Ficha pais AICEP

2. Portugal Perfil pais AICEP

3. Relagbes econdémicas Portugal Franca

4. Grandesign - Apresentacéo do design da carrocaria

5. Publicidade na revista Autocars & Bus infos

6. Convite de apresentacdo do Luxor em Franca

7. Quadro da empresa e do sector da central de balancos do Banco de Portugal

8. Certificado de conformidade ISO 9001:2008
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