Formulario de Projecto de Investimento

1. Identificacdo do Projecto
Titulo do projecto: |

Nome do responsavel: |

Contacto Telefdnico: |

Email: |

1.1. Descricdo sumaria da Ideia de Negdcio e suas caracteristicas inovadoras

(Descreva sumariamente a sua Ideia de Negocio, destacando as principais caracteristicas inovadoras
(cientifica, tecnoldgica, de mercado), do produto/servigo, processo ou modelo de negocio. Entende-se
por inovacao qualquer aspecto considerado como novo pelo eventual utilizador/ mercado, capaz de
garantir diferenciacdo face aos concorrentes)

2. PRODUTO/SERVICO
2.1. Descrigao

(Descrever, sucintamente, o produto/servico que se pretende produzir/prestar, enunciando as suas
principais caracteristicas e o grau de desenvolvimento no momento)




2.2. Produtos concorrentes/substitutos/complementares

(Identificacdo de todos aqueles produtos que possam satisfazer a mesma necessidade para a qual foi
criado o produto. Ao mesmo tempo, dever-se-do identificar todos os produtos que lhe sejam
complementares)

2.3. Vantagens/Desvantagens competitivas

(Entende-se por vantagem/desvantagem competitiva as caracteristicas ou atributos possuidos (ou ndo)
por um produto que lhe confere uma certa superioridade (ou limitagdo) sobre os seus concorrentes)

. MERCADO
3.1. Perfil dos clientes-alvo

(Entende-se por clientes-alvo aqueles que a empresa pretende servir e que poderdo proporcionar os
maiores ganhos. Caracterize-os, justificando com base em critérios comportamentais, demograficos, de
localizagcdo geografica, de beneficios procurados no produto, de necessidades a satisfazer ou padrdes de
utilizagao)




3.2. Dimensao e potencial de crescimento

(Estimar a procura do mercado, tendo em atencdo que este é o conjunto de compradores actuais e

potenciais para um dado produto.)

3.3. Pesquisa de Mercado

(Refira as iniciativas tendentes a recolher e processar informagdao sobre o mercado, clientes e
segmentacdo, bem como os contactos estabelecidos com potenciais clientes ou parceiros e as
respectivas conclusdes, no sentido de avaliar a aceitacao do produto)

4. CONCORRENTES
4.1. Identificacdo e Caracterizacao

(Identificagdo dos concorrentes actuais e potenciais assim como a avaliagdo dos mesmos. Esta avaliacdo
compreende a andlise das linhas de produtos e servigos oferecidos, precos, publicidade e promocoes

desenvolvidas, canais de distribuicdo utilizados)




4.2. Vantagens/Desvantagens face a concorréncia

(Identifique as vantagens/desvantagens internas da empresa proposta em relagdo as empresas
concorrentes, nas areas de I&D, processo, distribuicdo, organizacdo, vendas, servigo, ...)

Vantagens Desvantager
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5. MEIO ENVOLVENTE
5.1. Oportunidades/Ameacas

(As Oportunidades sdo possibilidades percebidas na envolvente externa, que, em resultado de accdes
empreendidas podem ser convertidas em beneficios para a empresa. Uma Ameaca refere-se a um
desafio ou tendéncia desfavoravel que poderd afectar negativamente a actividade da empresa se ndo

forem adoptadas acgdes defensivas)

Oportunidades Ameaca
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5.2. Cenarios futuros/Tendéncias

(Quais os cenarios futuros expectaveis - econdmicos, politicos, legais, socioldgicos, -culturais,
tecnolodgicos - a que empresa podera ter que se adaptar)




6. EXEQUIBILIDADE DE MARKETING

6.1. Posicionamento

(O posicionamento visa definir a forma como a empresa pretende ser percebida pelos clientes face aos
concorrentes - Valor, preco, qualidade, status, estética, facilidade de uso, rapidez...)

6.2. Marketing-mix
(As questdes seguintes visam concretizar as opgdes de posicionamento definidas no ponto anterior)

6.2.1. Produto

(Produto: que caracteristicas fisicas? Marca: como identificar e diferenciar? Embalagem: como proteger
€ aumentar a agressividade comercial? Servico: como aumentar a performance? Garantia? Design?)

6.2.2. Preco

(O preco de um produto ou servico deve estar situado entre o custo total (monetario, psicoldgico,
tempo) e o valor que o cliente lhe atribui (status, desempenho, qualidade...) e estd disposto a pagar.
Sera necessario justificar os critérios utilizados)




6.2.3. Canais de distribuicao

(Os canais de distribuicdo sdo os meios através dos quais os produtos ou servicos fluem das
organizagdes onde sdo produzidos até ao ponto onde sdo adquiridos para utilizacdo ou consumo final.)
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6.2.4. Comunicacao

(A variavel comunicacdo tem como principais funcbes influenciar o processo da decisdao de compra e o
comportamento do cliente fazendo-o tomar consciéncia dos beneficios da oferta para satisfagdo das suas
necessidades. Assim, deverdo ser apresentado os métodos de comunicacdo através dos quais se
pretende comunicar com o consumidor)
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6.3. Previsoes de vendas

(Quantidades e/ ou valores, apresentando os pressupostos em que se baseou para o respectivo calculo)

.




7. EXEQUIBILIDADE AO NIVEL DAS OPERAQOES
7.1. Processos e capacidade/Tecnologia

(Identifique os principais processos para a producao de produtos e/ou fornecimento de servicos e
respectivas capacidades, bem como as tecnologias utilizadas no projecto, especificando a sua adequacéo
para os objectivos do mesmo)
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7.2. Recursos Humanos

(Numero de colaboradores, perfil, qualificagdes, competéncias necessarias, regime de contratagdo...)
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7.3. Localizacao das instalacoes (justificacao)




7.4. Cadeia de valor

(Descricao das etapas e ligacGes ao longo de todo o processo susceptiveis de criar riqueza. Marketing,
desenvolvimento de produto, Fornecimentos, processo, distribuicao, Cliente)
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. IMPACTO SOCIO-ECONOMICO

(Comentar referindo-se as seguintes questbes: geracdo de emprego qualificado; parcerias tecnoldgicas e
de negdcio; Sinergias com outras actividades e Potencial de crescimento)
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. IDENTIFICACAO DOS PROMOTORES

Promotor 1: |

Descreva sumariamente a sua experiéncia profissional:




Qual o grau de envolvimento na implementacao e desenvolvimento das actividades do projecto?:
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Descreva as suas principais competéncias e a sua aplicagdo ao projecto:
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Promotor 2:

Descreva sumariamente a sua experiéncia profissional:
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Qual o grau de envolvimento na implementacao e desenvolvimento das actividades do projecto?:
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Descreva as suas principais competéncias e a sua aplicagdo ao projecto:
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Promotor 3:

Descreva sumariamente a sua experiéncia profissional:
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Qual o grau de envolvimento na implementacao e desenvolvimento das actividades do projecto?:
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Descreva as suas principais competéncias e a sua aplicagdo ao projecto:
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Promotor 4:



Descreva sumariamente a sua experiéncia profissional:
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Qual o grau de envolvimento na implementacao e desenvolvimento das actividades do projecto?:
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Descreva as suas principais competéncias e a sua aplicagdo ao projecto:
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9.1. Complementaridade dos promotores e formas suprimento das competéncias em falta
(competéncias externas)




