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INTRODUÇÃO 
 

A AEBA – Associação Empresarial do Baixo Ave é uma entidade de referência no apoio 
ao tecido empresarial da região do Baixo Ave, assumindo um papel ativo na promoção 
do empreendedorismo, da competitividade e do desenvolvimento económico local. 

 
Enquanto promotora deste Guia, a AEBA reforça o seu compromisso com a capacitação 
de empreendedores, a valorização das micro e pequenas empresas e a criação de 
condições favoráveis ao surgimento de projetos empresariais sustentáveis. Nesse 
âmbito, através de iniciativas como o LINCE.TROFA, a AEBA tem vindo a articular 
formação, mentoria, incubação e networking, aproximando os empreendedores dos 
recursos e das oportunidades disponíveis. 

 
O LINCE.TROFA tem como missão apoiar empreendedores no desenvolvimento e 
constituição de projetos empresariais, estimular a cooperação e a transmissão de 
conhecimento, promover sinergias e reforçar uma cultura de empreendedorismo 
responsável e assente na ética empresarial, sustentada pela inovação, pelo crescimento 
e pela valorização da competitividade. 

 
Este Guia insere-se nessa missão. É um instrumento prático de apoio à decisão, 
concebido para responder às necessidades reais de quem está a criar um negócio ou a 
reformular uma atividade já existente, reforçando a ligação entre conhecimento, 
território e ação empresarial. 

 
Ao longo do nosso percurso, temos trabalhado de perto com empreendedores e 
acompanhado as dificuldades mais comuns, sobretudo no momento do arranque: 
dúvidas sobre investimento, financiamento, gestão de tesouraria e sustentabilidade do 
projeto. Foi a partir dessa experiência no terreno que procurámos construir um Guia 
simples, claro e orientado para a ação, com o objetivo de apoiar decisões informadas e 
realistas. 

 
Não pretendemos apresentar modelos teóricos complexos. Procuramos, antes, 
disponibilizar ferramentas objetivas, exemplos concretos e casos práticos, ajustados à 
realidade portuguesa e às condições específicas das microempresas. Acreditamos que 
empreender exige conhecimento, mas também proximidade, clareza e capacidade de 
adaptação. 

 
Este trabalho resulta da convicção de que uma boa preparação financeira, aliada a um 
entendimento claro do mercado e do contexto envolvente, pode fazer a diferença entre 
um projeto sustentável e um insucesso precoce. É com esse propósito que o colocamos 
ao serviço dos empreendedores e das entidades que os apoiam. 
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Sumário Executivo 
 

Este manual foi desenvolvido como uma ferramenta de apoio a empreendedores que 
estão a iniciar um negócio ou a reformular uma empresa já existente. O seu foco é 
ajudar a transformar intenções em decisões bem fundamentadas, promovendo uma 
abordagem prática ao empreendedorismo: identificar oportunidades, validar ideias, 
estruturar o negócio e assegurar a sua sustentabilidade financeira. 

 
No Capítulo 1 — Ousar Empreender, o manual enquadra o empreendedorismo como 
uma atitude ativa perante problemas e oportunidades, orientada para a criação de valor, 
com risco controlado e especial relevância para o contexto das micro e pequenas 
empresas. 

 
O Capítulo 2 — Perfil do Empreendedor destaca que a viabilidade do negócio depende, 
em grande medida, do próprio empreendedor: a sua motivação, capacidade de 
autoconhecimento e competências pessoais, relacionais, técnicas e de gestão. O objetivo 
é reforçar uma ideia-chave: o negócio cresce quando o empreendedor também evolui. 

 
No Capítulo 3 — Da Ideia ao Projeto: o Mercado e o Marketing, o manual orienta o leitor 
para a validação da ideia no mercado, ajudando a clarificar a necessidade real a que o 
negócio responde, a construir uma proposta de valor e a definir um posicionamento 
coerente, centrado no cliente. 

 
O Capítulo 4 — Do Projeto ao Negócio: Investimento e Financiamento aborda os aspetos 
críticos da sustentabilidade: dimensionar corretamente o investimento, compreender e 
calcular as necessidades de fundo de maneio e desenhar uma estrutura de financiamento 
equilibrada, capaz de suportar o arranque, o crescimento e eventuais ajustamentos do 
modelo de negócio. 

 
No Capítulo 5 — Entidades de Apoio e Fontes de Consulta, o manual apresenta o valor 
do ecossistema de suporte ao empreendedorismo — informação, apoio técnico, 
formação, mentoria e acesso a instrumentos financeiros — reforçando a importância de 
mobilizar estes recursos desde o início do processo. 

 
Por fim, o Capítulo 6 — Casos-Modelo de Criação de Microempresas traduz os conceitos 
em situações práticas, mostrando que negócios diferentes exigem soluções financeiras 
distintas e que a gestão de tesouraria e a reserva de arranque são fatores determinantes 
para a sobrevivência e estabilidade das microempresas. 

 
Em síntese, este manual pretende orientar o leitor para uma prática empreendedora 
mais consciente e estruturada, combinando atitude, planeamento e finanças, de modo 
a apoiar a criação e a reformulação de negócios com maior probabilidade de sucesso e 
sustentabilidade. 
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1. Ousar Empreender 
1.1. Ousar Empreender na Criação de Micro e Pequenas 
Empresas 
O empreendedor que cria uma micro ou pequena empresa é, antes de mais, aquele que 
consegue dar resposta a um conjunto de questões essenciais que orientam a ação 
empreendedora: Onde estamos? Quem somos? O que podemos fazer? O que queremos? 
O que fazemos? 
Estas interrogações permitem ao futuro microempresário analisar a sua realidade 
pessoal e profissional, identificar problemas e necessidades do mercado, reconhecer 
forças e fragilidades próprias, compreender os constrangimentos do contexto local e, a 
partir daí, definir objetivos, medidas e ações concretas, enquadradas num plano 
temporal, financeiro e motivacional realista (Abreu, 2013). 

Criar uma micro ou pequena empresa não começa na formalização legal do negócio, 
mas sim num processo de reflexão e decisão consciente. Empreender não é sinónimo 
automático de constituir empresa, embora, no caso dos micro-negócios, esse passo seja 
muitas vezes o desfecho natural de um percurso empreendedora progressivo. Existem 
empreendedores que nunca chegam a ser empresários e empresários que revelam pouca 
atitude empreendedora. Ainda assim, no contexto dos micro-negócios, a atitude 
empreendedora é um fator crítico de sobrevivência e diferenciação (Abreu, 2014). 

A criação de micro e pequenas empresas ocorre, maioritariamente, em contextos de 
proximidade territorial e relacional, sendo frequente nos setores: 

• do comércio local e serviços de proximidade; 
 

• das atividades culturais e criativas; 
 

• da restauração e turismo; 
 

• da ação social, educação e saúde; 
 

• do associativismo e do empreendedorismo social. 
 

Nestes contextos, o empreendedor é simultaneamente gestor, técnico, comunicador e 
decisor, o que exige uma visão integrada do negócio e uma forte capacidade de 
adaptação. O microempreendedorismo distingue-se pela sua escala reduzida, mas 
também pela intensidade da ligação ao território, às pessoas e às redes locais. 
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Onde estamos? 

Vivemos num contexto marcado por: 

• mercados de nicho; 

• micro-tendências; 

• forte concorrência; 

• consumidores mais exigentes; 

• valorização da experiência, da emoção e da proximidade. 

Para as microempresas, competir raramente significa competir pelo preço. A 
diferenciação constrói-se no detalhe, no serviço, na relação e na autenticidade. 

No domínio das microempresas, o empreendedorismo social tem vindo a assumir 
particular relevância. Muitas pequenas iniciativas empresariais não têm como objetivo 
central a maximização do lucro, mas sim: 

• a resolução de problemas sociais concretos; 
 

• a otimização de recursos escassos; 
 

• a criação de impacto local; 
 

• a sustentabilidade económica de respostas comunitárias. 
 

A literatura evidencia que grande parte do discurso do empreendedorismo social resulta 
da adaptação de princípios do empreendedorismo clássico a contextos onde o foco está 
na missão, no impacto e na eficiência organizacional, e não na acumulação de capital 
(Parente et al., CIES-IUL). 

Atualmente, existe em Portugal um quadro institucional favorável à criação de 
microempresas sociais, visível no reforço de práticas de gestão em cooperativas, 
associações, IPSS e fundações, bem como no papel de entidades como o Instituto de 
Empreendedorismo Social (IES) e da Social Business School, que apoiam a criação de 
micro negócios sustentáveis com impacto social. 

Na criação de micro e pequenas empresas, empreender significa, muitas vezes, começar 
por responder a um conjunto de questões intraempreendedoras fundamentais, que 
orientam o “como gerir” desde o primeiro momento. 
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• competências e limitações técnicas; 

• capacidades relacionais e comunicacionais; 

• valores pessoais e profissionais; 

• interesses, paixões e motivações. 

Ferramentas como a Carta de Vida Relacional 1permitem estruturar esta 
reflexão, ajudando o empreendedor a alinhar o negócio com aquilo que sabe 
fazer, com aquilo que é e com aquilo que o motiva. 

O que podemos fazer? 

No micro-empreendedorismo, o conhecimento técnico é importante, mas não 
suficiente. As experiências pessoais, culturais e sociais do empreendedor 
constituem ativos estratégicos, muitas vezes diferenciadores. A gestão de uma 
microempresa ultrapassa a simples administração de recursos e assume-se 
como exercício contínuo de inteligência competitiva e adaptação. 

O que queremos? 

A criação de uma microempresa exige vontade, decisão e compromisso. Implica 
capacidade para: 

• planear atividades; 

• organizar recursos; 

• resolver problemas; 

• trabalhar em rede; 

• assumir riscos controlados; 

• manter resiliência perante a incerteza. 

Mais do que ambição de crescimento rápido, muitos microempreendedores 
procuram estabilidade, autonomia e sentido no seu projeto empresarial. 

O que fazemos? 

 
 

 

 
 

 

 

 
 
 
 
 

 

1 Abreu, J. (2015, 19 de novembro). Superar limites, abordar o improvável, fazer acontecer! 
[Apresentação de slides). Associação Nacional de Jovens Empresários. 

Quem somos? 

A criação de uma microempresa exige um elevado grau de autoconhecimento. 
O empreendedor deve identificar: 
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• foco nos resultados; 

• rapidez na decisão; 

• alinhamento entre estratégia e execução; 

• avaliação contínua do impacto económico e social. 

Mesmo em contextos de digitalização e gestão avançada, a microempresa não 
pode perder a sua principal vantagem competitiva: a proximidade, o toque 
humano (high touch) e a capacidade de personalização, difíceis de replicar por 
organizações de maior dimensão. 

 
 

 

Criar uma micro ou pequena empresa é, acima de tudo, um exercício de 
coerência entre pessoa, ideia, mercado e recursos. Num contexto de economia 
local, de proximidade e de afetos, o sucesso do microempreendedor reside 
menos na escala e mais no sentido, na relação e na capacidade de adaptação. 

Estas são as bases de uma economia da simplicidade e do afeto, 
profundamente ligada ao território, às pessoas e às necessidades reais da 
comunidade. 
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Industrial, das Organizações e do Trabalho – Emprego e coesão social: da crise de 
regulação à hegemonia da globalização (Lisboa, 26–27 de maio de 2011). CIES-IUL / 
Faculdade de Letras da Universidade do Porto. 

As micro e pequenas empresas enfrentam fortes constrangimentos 
orçamentais. Por isso, a gestão deve ser orientada para: 

https://www.revistaprogredir.com/blog-artigos-revista-progredir/empreender-nos-micro-negcios-com-emoes-mistura?view=full&utm_source=chatgpt.com
https://www.revistaprogredir.com/blog-artigos-revista-progredir/empreender-nos-micro-negcios-com-emoes-mistura?view=full&utm_source=chatgpt.com
https://www.revistaprogredir.com/blog-artigos-revista-progredir/empreender-nos-micro-negcios-com-emoes-mistura?view=full&utm_source=chatgpt.com
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1.2. Perfil do empreendedor 
Na criação de micro e pequenas empresas, o perfil do empreendedor assume um papel 
central, uma vez que, em contextos de pequena escala, o próprio empreendedor é 
frequentemente o principal recurso estratégico do negócio. Como refere Abreu (2014), 
o empreendedor é aquele que assume a iniciativa, mobiliza recursos limitados e toma 
decisões em contextos de incerteza, sendo simultaneamente gestor, executor e 
estratega. 

Motivação vs. Motivo - Importa distinguir claramente motivo de motivação. 
O motivo corresponde à razão inicial que conduz à decisão de empreender, como o 
desemprego, a necessidade de rendimento ou a identificação de uma oportunidade de 
mercado. A motivação, por sua vez, traduz-se numa força interna e duradoura, que 
sustenta o empreendedor ao longo do tempo, especialmente perante dificuldades, risco 
e instabilidade. 

Segundo Abreu (2013), nos micro-negócios a motivação assume um papel determinante, 
uma vez que o empreendedor está profundamente ligado ao projeto que cria, não 
apenas do ponto de vista económico, mas também emocional e identitário. Estudos e 
abordagens práticas dirigidas a empreendedores reforçam que a motivação contínua é 
essencial para manter o foco, superar obstáculos e garantir a persistência necessária ao 
desenvolvimento do negócio (Vasconcelos, 2024). 

Competências pessoais, relacionais, técnicas e de conhecimento 
 

O perfil do empreendedor de micro e pequenas empresas integra um conjunto 
equilibrado de competências, que se podem agrupar em quatro dimensões principais: 

• Competências pessoais, como iniciativa, autonomia, autoconfiança, capacidade 
de decisão, criatividade e tolerância ao risco. O IAPMEI (2023) sublinha que estas 
competências são fundamentais para lidar com a incerteza e com a pressão 
associadas à criação de empresas de pequena dimensão. 

• Competências relacionais, incluindo comunicação, empatia, negociação e 
capacidade de criar redes de contacto (networking). Abreu (2013) destaca que, 
nos micro-negócios, a proximidade relacional com clientes, parceiros e 
comunidade constitui uma vantagem competitiva difícil de imitar. 

• Competências técnicas, relacionadas com o domínio do produto ou serviço e do 
saber-fazer específico da atividade. Embora essenciais, estas competências, 
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isoladamente, não garantem o sucesso do negócio, sendo necessário articulá-las 
com competências de gestão (IAPMEI, 2023). 

• Competências de conhecimento e gestão, que incluem noções de planeamento, 
marketing, finanças, fiscalidade, legislação e uso de tecnologias digitais. A 
ausência destas competências pode comprometer a viabilidade económica da 
microempresa, mesmo quando existe uma boa ideia de negócio (IAPMEI, 2023). 

Autoconhecimento e análise de competências 
 

O autoconhecimento constitui a base do perfil empreendedor. Antes de avançar para a 
criação de uma micro ou pequena empresa, o empreendedor deve realizar uma análise 
realista das suas forças e fragilidades, competências e insuficiências, valores pessoais e 
expectativas profissionais. 

Abreu (2013) refere que o empreendedor é uma figura matricial, onde se cruzam 
experiências de vida, histórias pessoais, valores e emoções, influenciando diretamente 
a forma como o negócio é concebido e gerido. Esta reflexão é particularmente relevante 
nos micro-negócios, onde a fronteira entre vida pessoal e profissional é frequentemente 
ténue. 

 

 
1.3. O Risco, o Erro e a Aprendizagem 

 
O risco como fator inerente 

 
O risco é uma componente indissociável da criação de micro e pequenas empresas. 
Empreender implica tomar decisões em contextos de incerteza, sem garantias de 
sucesso. De acordo com Abreu (2014), o empreendedor não elimina o risco, mas 
aprende a avaliá-lo, aceitá-lo e geri-lo, assumindo riscos calculados e compatíveis com 
a sua realidade económica e pessoal. 

Nos micro-negócios, os riscos assumem frequentemente uma dimensão financeira, 
comercial e pessoal, exigindo uma análise cuidada e uma tomada de decisão 
consciente. 

Cultura de aprendizagem contínua 
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O erro faz parte do processo empreendedor e deve ser encarado como uma 
oportunidade de aprendizagem. Segundo o IAPMEI (2023), os empreendedores mais 
bem-sucedidos são aqueles que desenvolvem uma cultura de aprendizagem contínua, 
baseada na reflexão crítica sobre decisões, na capacidade de corrigir estratégias e na 
procura permanente de conhecimento e formação. 

Abreu (2013) reforça que a aprendizagem resulta, muitas vezes, da experiência vivida, 
incluindo erros e insucessos, que contribuem para o desenvolvimento de competências 
e maturidade empreendedora. 

Resiliência e adaptação 
 

A resiliência corresponde à capacidade de resistir às dificuldades, recuperar de 
situações adversas e continuar a avançar. No contexto das microempresas, esta 
competência é particularmente relevante, dado o reduzido acesso a recursos e a maior 
exposição ao risco. 

Segundo Vasconcelos (2024), a resiliência está intimamente ligada à motivação, à 
capacidade de gerir o stress e à adaptação a contextos de mudança. Ser resiliente não 
significa persistir cegamente, mas sim ajustar estratégias, reformular objetivos e 
adaptar o modelo de negócio sempre que necessário (Abreu, 2014). 
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2. Da Ideia ao Projeto: o Mercado e o 
Marketing 
2.1. A ideia de negócio 

 
Como surgem as ideias 

 
As ideias de negócio surgem, na maioria dos casos, da observação da realidade, da 
experiência pessoal e profissional do empreendedor, da identificação de problemas não 
resolvidos ou de necessidades mal satisfeitas pelo mercado. Segundo Drucker (1985), 
a inovação empreendedora raramente é fruto de um momento de inspiração isolado, 
resultando antes de um processo sistemático de análise de oportunidades. 

No contexto das micro e pequenas empresas, Abreu (2013) destaca que muitas ideias 
emergem: 

• da proximidade com o território e a comunidade; 
 

• do contacto direto com clientes; 
 

• da vivência quotidiana de falhas em serviços ou produtos existentes; 
 

• da conjugação entre competências pessoais e necessidades locais. 
 
 
 

Ideia inovadora vs. ideia melhorada 
 

Uma ideia de negócio não tem, obrigatoriamente, de ser radicalmente inovadora. 
Schumpeter (1942) associa o empreendedorismo à inovação, mas esta pode assumir 
diferentes formas, incluindo: 

• inovação de produto; 
 

• inovação de processo; 
 

• inovação organizacional; 
 

• inovação incremental. 
 

Nas microempresas, a ideia melhorada — isto é, uma adaptação, melhoria ou 
personalização de algo já existente — revela-se frequentemente mais viável e menos 
arriscada do que a inovação disruptiva (Dornelas, 2001). Melhorar a experiência do 
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cliente, oferecer um serviço mais próximo ou adaptar uma solução a um nicho 
específico constitui, muitas vezes, a base de negócios sustentáveis. 

Validação da ideia (técnica e económica) 
 

A validação da ideia é uma etapa crítica que permite reduzir o risco do insucesso. Esta 
validação deve ocorrer em dois níveis complementares: 

• Validação técnica: avalia se a ideia é exequível do ponto de vista operacional, 
considerando recursos, competências, tecnologia e enquadramento legal. 

• Validação económica: analisa se existe procura suficiente, se os clientes estão 
dispostos a pagar e se o negócio pode ser financeiramente sustentável. 

Segundo o IAPMEI (2023), testar a ideia junto de potenciais clientes, através de 
protótipos, projetos-piloto ou experiências de pequena escala, é uma prática essencial, 
sobretudo para microempreendedores com recursos limitados. 

 

 
2.2. Do problema à proposta de valor 

 
Necessidades do mercado 

 
Todo o projeto empreendedor deve partir de um problema real ou de uma necessidade 
concreta do mercado. Kotler e Keller (2016) distinguem necessidades, desejos e procura, 
sublinhando que apenas quando existe poder de compra é que uma necessidade se 
transforma numa oportunidade de negócio. 

Para micro e pequenas empresas, compreender profundamente o cliente é uma 
vantagem competitiva, uma vez que a proximidade facilita a escuta ativa, a adaptação 
e a personalização da oferta (Abreu, 2014). 

 

 
Segmentação de mercado 

 
A segmentação consiste em dividir o mercado em grupos homogéneos de consumidores 
com características semelhantes. Segundo Kotler e Armstrong (2018), a segmentação 
pode basear-se em critérios: 

• geográficos; 
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• demográficos; 
 

• psicográficos; 
 

• comportamentais. 
 

Nos micro-negócios, a segmentação permite concentrar recursos limitados num público-
alvo específico, aumentando a eficácia das decisões de marketing e reduzindo 
desperdícios. 

 

 
Proposta de valor diferenciadora 

 
A proposta de valor traduz o conjunto de benefícios que a empresa oferece ao cliente e 
que a distingue da concorrência. Osterwalder e Pigneur (2010) defendem que uma 
proposta de valor clara responde à pergunta: por que razão o cliente deve escolher este 
negócio e não outro? 

Nas micro e pequenas empresas, a diferenciação constrói-se frequentemente através: 
 

• da proximidade e confiança; 
 

• da personalização do serviço; 
 

• da autenticidade da marca; 
 

• da relação humana (high touch), difícil de replicar por grandes organizações 
(Abreu, 2013). 
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Figura 1 – Modelo de CANVAS2 

 
 

 
2.3. Marketing para empreendedores 

 
Marketing como filosofia de gestão 

 
O marketing deve ser entendido como uma filosofia de gestão orientada para o 
mercado, e não apenas como um conjunto de ações promocionais. Kotler e Keller 
(2016) definem o marketing como o processo de criação de valor para o cliente e de 
construção de relações duradouras. 

No empreendedorismo, o marketing começa antes da criação formal da empresa, 
influenciando decisões sobre o produto, o preço, o público-alvo e o posicionamento 
(Ferreira, 2019). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

2 O Business Model Canvas (ou simplesmente Canvas) é uma ferramenta de gestão estratégica que 
permite descrever, desenhar e analisar o modelo de negócio de uma empresa numa única página. 
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Análise de mercado e concorrência 
 

A análise de mercado permite compreender: 
 

• quem são os clientes; 
 

• quais as tendências; 
 

• quem são os concorrentes diretos e indiretos; 
 

• quais os fatores críticos de sucesso. 
 

Segundo Porter (2008), conhecer a concorrência é essencial para definir uma 
estratégia sustentável. Para microempresas, esta análise pode ser simples, baseada na 
observação local, em conversas com clientes e na análise das ofertas existentes. 

 

 
Posicionamento e marketing-mix 

 
O posicionamento define o lugar que a marca ocupa na mente do consumidor. Este 
posicionamento deve ser coerente com o marketing-mix, tradicionalmente estruturado 
nos 4Ps: 

• Produto/Serviço; 
 

• Preço; 
 

• Distribuição; 
 

• Comunicação. 
 

Nos micro-negócios, a coerência entre estas variáveis é mais importante do que a 
sofisticação das ferramentas utilizadas (Lindon et al., 2010). 

 

 
A variante do Marketing de Serviços 

 
O Marketing de Serviços constitui uma variante específica do marketing, adequada a 
atividades cujo principal valor oferecido ao cliente não é um bem tangível, mas sim um 
processo, uma experiência ou uma prestação. Esta abordagem é particularmente 
relevante para a criação de micro e pequenas empresas, uma vez que grande parte 
destas atua nos setores dos serviços (consultoria, turismo, restauração, saúde, cultura, 
educação, ação social, estética, entre outros). 
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Segundo Oliveira (2008), o Marketing de Serviços distingue-se do marketing de 
produtos devido às características próprias dos serviços, nomeadamente a 
intangibilidade, inseparabilidade, variabilidade e perecibilidade, que têm impacto direto 
na forma como o valor é comunicado, entregue e percecionado pelo cliente. 

“Os serviços são processos ou atividades que não se podem tocar, sendo produzidos e 
consumidos simultaneamente, o que valoriza de forma determinante o papel das 
pessoas no contacto com o cliente” 
(Oliveira, 2008). 

 
 
 

Características centrais do Marketing de Serviços 
 

De acordo com Oliveira (2008), o Marketing de Serviços deve atender às seguintes 
características: 

• Intangibilidade – o serviço não pode ser experimentado antes da compra, o que 
aumenta o risco percecionado pelo cliente; 

• Inseparabilidade – o serviço é produzido e consumido ao mesmo tempo, sendo 
indissociável de quem o presta; 

• Variabilidade – a qualidade do serviço pode variar consoante quem o presta, 
quando e como; 

• Perecibilidade – os serviços não podem ser armazenados, sendo consumidos no 
momento da sua prestação. 

Estas características obrigam o empreendedor a desenvolver estratégias de marketing 
que tornem o serviço mais visível, credível e confiável. 

 

 
Os 7 Ps do Marketing de Serviços 

Uma das principais contribuições do Marketing de Serviços é a expansão do marketing-
mix tradicional (4 Ps) para 7 Ps, integrando dimensões essenciais à prestação de 
serviços (Oliveira, 2008): 

1. Produto/Serviço – a oferta principal e os serviços associados 

2. Preço – valor monetário e custos percebidos pelo cliente 

3. Distribuição (Ponto de venda) – onde e como o serviço é prestado 
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O Marketing de Serviços deve ser entendido como uma filosofia de gestão, 
orientada para o cliente e integrada em toda a organização. Como sublinha Oliveira 
(2008), não é possível ter uma política de marketing eficaz sem qualidade na prestação 
do serviço, nem prestar um serviço de qualidade sem uma estratégia de marketing 
coerente. 

Esta abordagem é especialmente adequada às microempresas, onde a proximidade, 
a personalização e a dimensão humana constituem vantagens competitivas face a 
organizações de maior escala. 

4. Comunicação (Promoção) – como se comunica o valor do serviço 

5. Pessoas – todos os que contactam com o cliente 

6. Processos – a forma como o serviço é prestado 

7. Evidências físicas – elementos tangíveis que materializam o serviço (espaço, 
imagem, testemunhos) 

Segundo Oliveira (2008), as pessoas assumem um papel central, uma vez que “todo 
aquele que trabalha numa empresa de serviços é simultaneamente produtor e 
vendedor”. 

 
 

Integração físico–digital 

O marketing contemporâneo exige uma integração entre o mundo físico e o digital. 
Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) defendem que as organizações devem combinar 
canais tradicionais com plataformas digitais, criando experiências integradas. 

Para micro e pequenas empresas, as redes sociais, os marketplaces e os canais digitais 
representam oportunidades de visibilidade, proximidade e competitividade, desde que 
alinhados com a identidade e os recursos do negócio. 
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3. Do Projeto ao Negócio: o Investimento e o 
Financiamento 
3.1. Plano de negócios 
O plano de negócios é um documento estruturante que traduz a passagem da ideia ao 
negócio de forma organizada, fundamentada e credível. No contexto das micro e 
pequenas empresas, assume uma dupla função: por um lado, é um instrumento interno 
de planeamento e gestão; por outro, é um documento externo de comunicação, 
essencial para dialogar com investidores, financiadores e entidades de apoio. 

Segundo o IAPMEI (2020), o plano de negócios é “o principal documento de estruturação 
de um projeto empresarial e a base de apresentação do projeto a interlocutores 
externos, com destaque para investidores e financiadores”. 

 

 
Finalidade e estrutura do plano de negócios 

 
A finalidade do plano de negócios é demonstrar que a ideia é viável do ponto de vista 
estratégico, operacional e financeiro, reduzindo a incerteza associada à decisão de 
investir. 

De acordo com Rocha (2002), o plano de negócios cumpre duas funções essenciais: 
 

• Interna: orientar a execução do projeto, apoiar a tomada de decisão e permitir 
o controlo da atividade; 

• Externa: apresentar o projeto a investidores, banca, entidades públicas e 
parceiros estratégicos. 

Embora possa assumir diferentes formatos, uma estrutura-base de um plano de negócios 
inclui, geralmente: 

• Sumário executivo 
 

• Descrição do projeto e dos promotores 
 

• Análise de mercado e concorrência 
 

• Estratégia de marketing e comercial 
 

• Plano operacional 
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• Plano financeiro 
 

• Análise de riscos e viabilidade 
 

Para microempresas, recomenda-se um plano simples, claro e realista, evitando excessos 
de detalhe que não acrescentem valor à decisão. 

 

 
3.2. Plano estratégico, operacional e financeiro 

 
O plano de negócios articula três dimensões fundamentais: 

 
Plano estratégico 

 
• Define a orientação global do negócio, respondendo a questões como: 

 
• Qual é a missão e a visão do projeto? 

 
• Que objetivos se pretendem atingir? 

 
• Qual o posicionamento no mercado? 

 
• Quais são os fatores críticos de sucesso? 

 
Esta componente permite enquadrar o negócio no seu contexto competitivo e justificar 
as opções estratégicas adotadas (Abreu, 2014). 

Plano operacional 
 

• Descreve como o negócio irá funcionar no dia a dia, incluindo: 
 

• atividades-chave; 
 

• recursos necessários (humanos, técnicos e materiais); 
 

• processos de produção ou prestação de serviços; 
 

• parcerias e fornecedores. 
 

No caso das microempresas, o plano operacional é particularmente relevante, pois o 
empreendedor acumula frequentemente várias funções, sendo necessário garantir 
coerência entre capacidade real e ambição do projeto. 
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Plano financeiro 
 

O plano financeiro traduz o projeto em números, permitindo avaliar a sua 
sustentabilidade económica. Inclui, entre outros elementos: 

• investimento inicial; 
 

• custos fixos e variáveis; 
 

• previsões de vendas; 
 

• demonstrações financeiras previsionais; 
 

• necessidades de financiamento. 
 

Segundo o IAPMEI (2020), o plano financeiro é decisivo para aferir a viabilidade do 
projeto e a sua capacidade de gerar resultados suficientes para remunerar o capital 
investido. 

 

 
Importância para investidores e financiadores 

 
Para investidores e financiadores, o plano de negócios é um instrumento de avaliação 
do risco. Rocha (2002) sublinha que a maioria dos projetos é recusada numa fase 
inicial, sendo o plano de negócios o primeiro filtro de decisão. 

Do ponto de vista da banca, do capital de risco ou de entidades públicas, o plano 
permite avaliar: 

• a credibilidade dos promotores; 
 

• a coerência do modelo de negócio; 
 

• a consistência das previsões financeiras; 
 

• a capacidade de reembolso ou retorno do investimento. 
 

Para o empreendedor, o plano de negócios é igualmente um instrumento de 
aprendizagem, permitindo antecipar problemas, testar cenários e ajustar estratégias 
antes da implementação do negócio. 

 

 
Síntese 
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O plano de negócios não deve ser visto apenas como uma exigência administrativa ou 
financeira, mas como uma ferramenta central de planeamento, reflexão e 
comunicação. No contexto das micro e pequenas empresas, um plano bem estruturado 
aumenta significativamente a probabilidade de sucesso, ao alinhar a ideia, o mercado, 
a operação e as finanças numa lógica coerente e sustentável. 
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4. Investimento e financiamento 
 

A criação de uma empresa implica, inevitavelmente, a necessidade de investir 
recursos financeiros. Esses recursos são necessários não apenas para adquirir bens e 
equipamentos, mas também para garantir que a empresa consegue funcionar no dia 
a dia, cumprir os seus compromissos e enfrentar imprevistos. 
Muitos projetos empresariais não falham por falta de clientes ou de mercado, mas sim 
por: 

• subavaliação do investimento necessário; 
• desconhecimento das necessidades financeiras do funcionamento corrente; 
• escolhas inadequadas de financiamento. 

Neste contexto, é fundamental distinguir claramente investimento de financiamento, 
bem como compreender os conceitos de Fundo de Maneio (FM) e Necessidades de 
Fundo de Maneio (NFM), que são determinantes para a sustentabilidade financeira 
do negócio. 

 
 

Investimento e financiamento – Conceitos base 
 
 

O investimento corresponde ao montante total necessário para: 
• criar a empresa; 
• iniciar a atividade; 
• assegurar o seu funcionamento regular. 

Inclui: 
• investimento em ativos fixos3; 

 
3 Os ativos fixos correspondem aos bens duradouros que uma empresa utiliza de forma continuada no 
exercício da sua atividade e que não se destinam à venda. Trata-se de recursos essenciais ao 
funcionamento do negócio, com uma vida útil superior a um ano, contribuindo para a geração de 
rendimentos ao longo do tempo. No contexto das micro e pequenas empresas, os ativos fixos 
representam, na maioria dos casos, uma parte significativa do investimento inicial necessário para o 
arranque da atividade. 
Entre os ativos fixos materiais incluem-se todos os bens físicos indispensáveis ao funcionamento da 
empresa, como instalações próprias (lojas, escritórios ou armazéns), viaturas de serviço, equipamento 
informático (computadores, impressoras), mobiliário (secretárias, cadeiras, estantes) e máquinas ou 
equipamentos técnicos específicos da atividade. Por exemplo, numa microempresa de restauração, os 
fornos, fogões e frigoríficos constituem ativos fixos, enquanto numa empresa de serviços de estética ou 
saúde, as marquesas e os equipamentos técnicos assumem esse papel. No setor cultural, podem 
considerar-se ativos fixos os equipamentos de som, luz ou instrumentos musicais. 
Para além dos bens tangíveis, existem também ativos fixos intangíveis, que, apesar de não terem 
existência física, possuem valor económico duradouro para a empresa. São exemplos deste tipo de ativos 
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O investimento responde à pergunta “quanto é preciso?” 
O financiamento responde à pergunta “de onde vem o dinheiro?” 

• investimento em necessidades de fundo de maneio. 
 
 

Financiamento 
O financiamento corresponde às fontes de recursos financeiros utilizadas para 
suportar o investimento, podendo ser: 

• financiamento próprio; 
• financiamento alheio. 

 
 

Em termos simples: 
 

 
Antes de avançar com uma iniciativa empreendedora, é fundamental que o 
empreendedor tenha em consideração um conjunto de cuidados que influenciam 
diretamente a viabilidade e a sustentabilidade do negócio. 
Em particular, importa: 

• Ajustar o investimento ao real potencial do negócio, evitando 
investimentos excessivos no arranque que não gerem valor imediato; 

• Selecionar criteriosamente as fontes de financiamento, garantindo 
coerência entre prazos de financiamento e a natureza do investimento; 

• Valorizar o crédito de fornecedores como forma de financiamento 
operacional, negociando prazos de pagamento adequados ao ciclo do negócio; 

• Considerar apoios informais (família, amigos, redes locais) de forma 
prudente e transparente, evitando compromissos financeiros pouco claros; 

• Avaliar cuidadosamente a decisão de adquirir ou arrendar espaços, 
tendo em conta: 

 

os softwares e licenças informáticas, o know-how especializado, as marcas registadas, patentes, direitos 
de autor e, em alguns casos, o desenvolvimento de um website profissional, quando este é considerado 
um investimento estruturante. 
Importa distinguir os ativos fixos de outros elementos que não integram esta categoria, como as 
mercadorias destinadas à venda, as matérias-primas, os consumíveis ou as despesas correntes do 
negócio, tais como rendas, eletricidade ou água. Estes últimos são considerados custos operacionais e não 
investimento em ativos fixos. 
No âmbito do plano de negócios, os ativos fixos desempenham um papel central, uma vez que integram o 
investimento inicial e influenciam diretamente as necessidades de financiamento do projeto. A sua 
aquisição pode ser realizada através de capitais próprios, crédito bancário, leasing ou outras formas de 
apoio ao investimento. Além disso, os ativos fixos estão sujeitos a depreciação ao longo do tempo, o que 
deve ser considerado na análise financeira e na avaliação da viabilidade económica da micro ou pequena 
empresa. 



28  

Boa prática: no arranque, privilegiar soluções flexíveis e custos ajustáveis, reduzindo o 
risco financeiro inicial. 

o flexibilidade do negócio; 
o encargos fixos; 
o riscos de imobilização excessiva de capital; 

• Analisar a fiscalidade municipal4 e os custos de contexto, como taxas, 
licenças, impostos locais e custos administrativos, que podem ter impacto 
relevante na tesouraria. 

 

 

Investimento inicial e fundo de maneio 

Investimento inicial – Ativos fixos e NFM 
O investimento inicial deve considerar duas componentes fundamentais: 
Investimento em ativos fixos 
Inclui, entre outros: 

• equipamentos e maquinaria; 
• obras e adaptações; 
• viaturas essenciais; 
• software e tecnologia; 
• licenças, registos e certificações; 
• mobiliário e equipamentos administrativos. 

 
 
 
 
 

 
4 A fiscalidade municipal corresponde ao conjunto de impostos e taxas cobrados pelos municípios, com 
impacto direto na atividade das micro e pequenas empresas. Entre os principais instrumentos destacam-
se o Imposto Municipal sobre Imóveis (IMI), a derrama municipal e as taxas de licenciamento e serviços 
municipais. 
No concelho da Trofa, o IMI aplica-se aos imóveis localizados no município, incidindo sobre o valor 
patrimonial tributário, com a taxa a ser definida anualmente pela autarquia dentro dos limites legais. A 
derrama municipal pode também ser aplicada às empresas com lucro tributável em IRC, constituindo um 
encargo adicional, embora o município possa prever reduções ou isenções para pequenas empresas, de 
acordo com a lei. 
Para além destes impostos, as empresas estão sujeitas a taxas municipais associadas a licenças, 
autorizações ou utilização do espaço público. No conjunto, a fiscalidade municipal representa um custo a 
considerar no planeamento financeiro do negócio, sendo importante que o empreendedor conheça as 
regras específicas do município onde pretende instalar a sua atividade. 
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Exemplo ilustrativo 
• Ativos fixos: 50.000 € 
• Clientes: 30.000 € 
• Stock: 10.000 € 
• Fornecedores: 10.000 € 

NFM = 30.000 + 10.000 – 10.000 = 30.000 € 
Investimento total necessário: 

• 50.000 € (ativos fixos) 
• 30.000 € (NFM) 

Total: 80.000 € 

Investimento em Necessidades de Fundo de Maneio 
Resulta: 

• dos prazos médios de recebimento (PMR); 
• da necessidade de stock; 
• dos prazos médios de pagamento. 

 
 

 
Este exemplo demonstra que, em muitos negócios, o investimento em NFM pode ser tão 
relevante quanto o investimento em ativos fixos. 

 
 

O Fundo de Maneio representa a margem de segurança financeira da empresa 
no curto prazo, permitindo-lhe cumprir as suas obrigações correntes sem dificuldades 
de tesouraria. 
Do ponto de vista financeiro: 
Fundo de Maneio = Ativo Corrente – Passivo Corrente 
Em termos simples: 

• Ativo corrente: recursos que a empresa espera receber ou transformar em 
dinheiro no curto prazo, tais como: 

o caixa e depósitos bancários; 
o valores a receber de clientes; 
o existências (stock). 

• Passivo corrente: obrigações que a empresa tem de pagar no curto prazo, tais 
como: 

o fornecedores; 
o empréstimos de curto prazo; 
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Regra prática essencial: 
FM positivo → maior equilíbrio financeiro; 
FM negativo → risco elevado de dificuldades de tesouraria. 

Em termos práticos: 
o FM indica se a empresa tem capacidade financeira; 
as NFM indicam quanto dinheiro o negócio precisa para funcionar. 

o impostos, contribuições e salários a pagar. 
 
 

 
 
 

Necessidades de Fundo de Maneio (NFM) 
 
 

As Necessidades de Fundo de Maneio correspondem ao dinheiro que fica 
temporariamente imobilizado no funcionamento normal da empresa, em 
resultado dos prazos médios de recebimento, do nível de stock e dos prazos de 
pagamento. 
Uma fórmula prática e facilmente aplicável em microempresas é: 
NFM = Clientes + Stock – Fornecedores 
Quanto maiores forem: 

• os prazos de recebimento dos clientes; 
• os níveis de stock; 

maiores serão as necessidades de financiamento do negócio. 
 
 
 
 
 

FM e NFM - Fundo de Maneio e Necessidades de Fundo de Maneio – conceitos 
distintos e complementares 

 
Embora relacionados, o Fundo de Maneio e as Necessidades de Fundo de Maneio 
são conceitos diferentes: 

• o FM está ligado à estrutura financeira da empresa; 
• as NFM estão ligadas ao funcionamento operacional do negócio. 

 
 

 
Regra fundamental de equilíbrio financeiro: 
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Boa prática: 
À medida que a empresa se consolida, deve procurar reforçar o seu Fundo de Maneio e 
construir gradualmente uma reserva de tesouraria. 

O Fundo de Maneio deve ser suficiente para cobrir as Necessidades de Fundo de Maneio. 
Quando isso não acontece, a empresa entra em tensão de tesouraria e tende a recorrer 
excessivamente a crédito de curto prazo. 

 
Reserva de Tesouraria 
A reserva de tesouraria corresponde a uma almofada financeira destinada a fazer 
face a imprevistos, como atrasos nos recebimentos ou quebras temporárias de faturação. 
Importa clarificar que: 

• não é um investimento inicial obrigatório; 
• raramente é financiável no arranque; 
• muitas microempresas não a conseguem constituir inicialmente. 

Na prática, esta função é frequentemente assegurada por instrumentos de curto prazo, 
como: 

• conta-corrente caucionada; 
• linhas de crédito de tesouraria. 

 
 

 
Reserva financeira: quando é crítica e quando é desejável 
A necessidade de uma reserva financeira varia de acordo com o tipo de negócio, o ciclo 
de exploração e o nível de custos fixos. 
De forma simplificada: 

 

Tipo de negócio Importância da reserva 
Serviços pagos a pronto Moderada 
Comércio com stock Elevada 
Restauração Elevada 
Serviços digitais Baixa a moderada 
Serviços B2B com PMR elevado Crítica 

 
Importa salientar que: 

• no arranque, a reserva financeira nem sempre é possível; 
• muitas vezes é substituída por instrumentos de curto prazo; 
• deve ser construída gradualmente à medida que a empresa se consolida. 
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Reserva de arranque para custos fixos iniciais 
Para além das Necessidades de Fundo de Maneio, muitos negócios enfrentam um desafio 
adicional no arranque: a existência de custos fixos antes da geração de receitas. 
Estes custos podem incluir, entre outros: 

• rendas de espaços; 
• despesas de marketing inicial; 
• comunicações, seguros e serviços; 
• honorários contabilísticos; 
• outros encargos fixos inevitáveis. 

Estes valores não integram as NFM, mas exigem disponibilidade de tesouraria nos 
primeiros meses de atividade. 

 
A inexistência desta margem financeira é uma das principais causas de dificuldades de 
tesouraria nos primeiros meses de vida das microempresas. 

 
Financiamento próprio e alheio 

 
O financiamento constitui um elemento central na criação e desenvolvimento de micro 
e pequenas empresas, podendo assumir, de forma geral, duas modalidades principais: 
financiamento próprio e financiamento alheio. A escolha entre estas fontes, ou a sua 
combinação, influencia diretamente a autonomia, o risco e a sustentabilidade do projeto 
empresarial (IAPMEI, 2023). 

O financiamento próprio corresponde aos recursos financeiros disponibilizados pelos 
próprios promotores da empresa. Inclui o capital social, os reforços de capital realizados 
ao longo da vida do negócio e os resultados reinvestidos provenientes da atividade 
económica. Este tipo de financiamento apresenta várias vantagens relevantes, 
nomeadamente uma maior autonomia na gestão, uma vez que não implica interferência 
de terceiros nas decisões estratégicas, um menor risco financeiro, por não gerar 
obrigações de reembolso, e uma maior credibilidade junto da banca e de outros 

Boa prática: o Fundo de Maneio deve ser reforçado sempre que possível, reduzindo a 
dependência de crédito de curto prazo. 

Boa prática: 
Sempre que existam custos fixos relevantes e um período inicial sem vendas, é prudente 
prever uma reserva de arranque equivalente a 1 a 3 meses de custos fixos, 
ajustada ao tipo de negócio. 
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financiadores, que tendem a valorizar o envolvimento financeiro direto dos 
empreendedores no projeto (Abreu, 2014; IAPMEI, 2023). 

O financiamento alheio, por sua vez, resulta da captação de recursos junto de entidades 
externas à empresa. Engloba o crédito bancário, incluindo o microcrédito, os incentivos 
públicos, o investimento privado e o crowdfunding. Estas fontes permitem reforçar a 
capacidade de investimento e acelerar o crescimento do negócio, sendo particularmente 
relevantes quando o financiamento próprio é insuficiente para suportar o investimento 
inicial ou a expansão da atividade (Rocha, 2002; Banco Português de Fomento, s.d.). 

Contudo, o financiamento alheio implica, regra geral, obrigações de reembolso, custos 
financeiros, como juros e comissões, ou diluição do capital, no caso de entrada de 
investidores externos. Por essa razão, a sua utilização deve ser cuidadosamente 
planeada e articulada com a capacidade financeira da empresa, de modo a não 
comprometer a sua viabilidade futura (IAPMEI, 2023). 

Em síntese, a estrutura de financiamento de uma micro ou pequena empresa deve 
resultar de um equilíbrio entre financiamento próprio e alheio, assegurando 
simultaneamente autonomia, credibilidade e capacidade de crescimento sustentável. 

 

 
Financiamento próprio 

• capital social; 
• reforços de capital; 
• resultados reinvestidos. 

Vantagens: 
• maior autonomia; 
• menor risco financeiro; 
• maior credibilidade junto da banca. 

Financiamento alheio 
• crédito bancário (incluindo microcrédito); 
• incentivos públicos; 
• investimento privado; 
• crowdfunding. 

Implica reembolso, custos financeiros ou diluição de capital. 
 
 

Exemplo crítico de estrutura de financiamento 
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Investimento total: 55.000 € 
• Capitais próprios: 5.000 € 
• Leasing automóvel: 30.000 € 
• Conta-corrente caucionada: 20.000 € 

Ano 1: 
• Resultado líquido: –6.000 € 
• Capitais próprios: –1.000 € 
• Cancelamento da CCC pelo banco 
• Incumprimento financeiro 

Principais lições: 
• subcapitalização aumenta o risco; 
• excesso de dívida de curto prazo fragiliza a empresa; 
• resultados negativos afetam a confiança do financiador. 

 
 

Este exemplo ilustra de forma clara os riscos associados a uma estrutura de 
financiamento desequilibrada, particularmente frequente em micro e pequenas 
empresas em fase de arranque. O investimento total do projeto ascende a 55.000 
euros, dos quais apenas 5.000 euros correspondem a capitais próprios, sendo o 
restante financiado através de leasing automóvel no montante de 30.000 euros e 
de uma conta-corrente caucionada (CCC) no valor de 20.000 euros. 
À partida, esta estrutura revela uma situação de subcapitalização, uma vez que os 
capitais próprios representam menos de 10% do investimento total. Tal significa que o 
empreendedor assume o projeto com uma base financeira muito reduzida, ficando 
excessivamente dependente de financiamento alheio, sobretudo de curto prazo. O 
leasing automóvel, embora associado a um ativo específico, implica prestações 
regulares, enquanto a conta-corrente caucionada constitui um instrumento de 
financiamento de curto prazo, sensível à confiança do banco e aos resultados da 
empresa. 
No final do primeiro ano de atividade, o negócio apresenta um resultado líquido 
negativo de 6.000 euros, situação comum em projetos em fase inicial, mas que, neste 
caso, tem consequências graves. Este resultado negativo conduz a que os capitais 
próprios se tornem negativos (–1.000 euros), configurando uma situação de 
fragilidade financeira. Perante este cenário, o banco decide cancelar a conta-corrente 
caucionada, por perda de confiança na capacidade de reembolso da empresa. 
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Este exemplo demonstra que a subcapitalização inicial e a dependência excessiva de 
financiamento de curto prazo podem conduzir rapidamente a situações de 
incumprimento, mesmo em negócios viáveis do ponto de vista operacional. 

 
 

4.1. Erros financeiros mais comuns no arranque 
 

A experiência demonstra que muitos projetos empresariais não falham por falta de 
mercado, mas sim por erros financeiros cometidos logo no início da atividade. 
Os erros mais frequentes incluem: 

• Ignorar as Necessidades de Fundo de Maneio, focando-se apenas no 
investimento em equipamentos; 

• Usar financiamento de curto prazo para investimentos de longo prazo, 
criando pressão de tesouraria; 

• Subestimar os prazos de recebimento dos clientes, sobretudo em 
negócios B2B; 

• Arrancar com capitais próprios insuficientes (subcapitalização); 
• Depender excessivamente de linhas de tesouraria, que podem ser 

canceladas pelo banco; 

O cancelamento da CCC provoca uma rutura imediata de tesouraria, uma vez que a 
empresa dependia desse instrumento para fazer face às suas obrigações correntes. Sem 
liquidez suficiente, a empresa entra em incumprimento financeiro, apesar de o 
negócio poder ser viável do ponto de vista operacional ou comercial. 
Este exemplo evidencia três lições fundamentais. Em primeiro lugar, a 
subcapitalização inicial aumenta significativamente o risco, reduzindo a 
capacidade da empresa absorver perdas nos primeiros anos. Em segundo lugar, o 
excesso de dívida de curto prazo fragiliza a estrutura financeira, tornando a 
empresa vulnerável a decisões dos financiadores. Por fim, os resultados negativos 
afetam diretamente a confiança do banco, condicionando o acesso a instrumentos 
essenciais de financiamento. 
Conclui-se, assim, que mesmo projetos economicamente viáveis podem falhar se a 
estrutura de financiamento não for equilibrada, reforçando a importância de uma 
adequada combinação entre capitais próprios e financiamento alheio, especialmente no 
arranque da atividade. 
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Evitar estes erros desde o início aumenta significativamente a probabilidade de 
sobrevivência e sustentabilidade do negócio. 

• Confundir lucro com liquidez, assumindo que resultados positivos garantem 
capacidade de pagamento. 
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Microcrédito, crowdfunding, business angels e capital de risco 

 
O acesso a fontes alternativas de financiamento assume particular relevância para 
microempresas e startups, sobretudo quando os capitais próprios são limitados ou 
quando o projeto se encontra numa fase inicial de desenvolvimento. Entre essas fontes 
destacam-se o microcrédito, o crowdfunding, os business angels e o capital de risco, 
cada uma com características, exigências e impactos distintos na estrutura da 
empresa. 
O microcrédito corresponde a uma forma de crédito bancário de pequeno montante, 
dirigida principalmente a empreendedores com dificuldades de acesso ao crédito 
tradicional. Caracteriza-se pela existência de garantias simplificadas e pelo 
acompanhamento técnico ao promotor, antes e após a concessão do financiamento, 
com o objetivo de reduzir o risco de incumprimento e reforçar a sustentabilidade do 

https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Incentivos-Financiamento/Sistemas-de-Incentivos/Arquivo/Incentivos-Portugal-2020/Regulamentacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Incentivos-Financiamento/Sistemas-de-Incentivos/Arquivo/Incentivos-Portugal-2020/Regulamentacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Incentivos-Financiamento/Sistemas-de-Incentivos/Arquivo/Incentivos-Portugal-2020/Regulamentacao.aspx
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home
https://www.apb.pt/pt/cliente-bancario/empresas/linhas-de-financiamento
https://www.bpfomento.pt/pt/catalogo/linha-para-apoio-a-revitalizacao-empresarial/
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negócio. Apesar destas condições facilitadas, o microcrédito é sempre reembolsável, 
implicando o pagamento do capital e, em regra, de juros, sendo especialmente 
adequado à criação do próprio emprego e a microprojetos empresariais (IAPMEI, s.d.; 
ANDC, s.d.). 
O crowdfunding, ou financiamento colaborativo, consiste na angariação de fundos 
junto de um elevado número de pessoas, geralmente através de plataformas digitais. 
Pode assumir várias modalidades: donativo ou recompensa, em que não existe 
obrigação de reembolso financeiro; empréstimo, em que os montantes são devolvidos 
com juros; e crowdfunding de capital (equity), que implica a entrada de investidores 
no capital da empresa. Esta forma de financiamento permite, simultaneamente, testar 
o mercado e divulgar o projeto, embora possa implicar custos de plataforma ou 
diluição de capital, dependendo do modelo adotado (PPL, s.d.; CMVM, s.d.). 
Os business angels são investidores privados que aplicam capital próprio em empresas 
em fase inicial, normalmente com elevado potencial de crescimento. Para além do 
financiamento, oferecem mentoria, conhecimento especializado e acesso a redes de 
contactos, constituindo uma mais-valia estratégica para o empreendedor. Em 
contrapartida, a sua entrada implica diluição do controlo da empresa, uma vez que 
passam a deter uma participação no capital social (IAPMEI, s.d.). 
Por fim, o capital de risco destina-se a projetos empresariais com forte potencial de 
crescimento e escalabilidade, sendo caracterizado por uma elevada exigência em 
termos de expansão, profissionalização da gestão e desempenho financeiro. Os 
investidores de capital de risco entram no capital da empresa com um objetivo claro de 
saída futura, através da venda da participação ou da entrada em bolsa, o que implica 
uma lógica de crescimento acelerado e maior pressão sobre os resultados (APCRI, 
s.d.). 
Em síntese, estas fontes de financiamento podem ser determinantes para o 
desenvolvimento de projetos empresariais, mas exigem uma escolha informada, 
compatível com a dimensão do negócio, o perfil do empreendedor e o grau de controlo 
que este está disposto a partilhar. 

 

Fonte de 
financiamento 

Características 
principais 

 
Vantagens Limitações 

/ Impactos 

Mais 
adequada 
para 

 
Microcrédito 

Crédito bancário de 
pequeno montante; 
garantias simplificadas; 

Facilita o 
acesso ao 
crédito; apoio 

Obriga a 
reembolso; 
montantes 

Criação do 
próprio 
emprego; 
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Nota prática – Opções de financiamento mais adequadas a microempresas e 
empresários em nome individual 
Para microempresas e empresários em nome individual, as opções de financiamento 
mais utilizadas incluem: 

Microcrédito (até cerca de 25.000 €), indicado para iniciar atividade com 
garantias simplificadas; 
Apoios do IEFP, como a criação do próprio emprego e apoios à contratação; 
Programas específicos de empreendedorismo, como o Empreende XXI ou 
o StartUP Voucher (quando aplicável); 
Linhas de crédito bancárias bonificadas, como o Microinvest; 

Fonte de 
financiamento 

Características 
principais 

 
Vantagens Limitações 

/ Impactos 

Mais 
adequada 
para 

 acompanhamento 
técnico ao 
empreendedor; 
sempre reembolsável 

técnico 
contínuo; 
adequado a 
projetos 
iniciais 

limitados; 
custos 
financeiros 

microempresas 
em fase inicial 

 
 
 
 
Crowdfunding 

Financiamento 
colaborativo via 
plataformas digitais; 
modalidades de 
donativo/recompensa, 
empréstimo ou capital 
(equity) 

 
Teste de 
mercado; 
visibilidade do 
projeto; 
diversidade de 
modelos 

Custos de 
plataforma; 
risco de 
insucesso da 
campanha; 
possível 
diluição do 
capital 

 
Projetos 
criativos, 
culturais, 
sociais ou 
inovadores 

 
Business 
Angels 

Entrada de 
investidores privados 
no capital; mentoria; 
acesso a redes de 
contactos 

Capital e 
conhecimento 
estratégico; 
apoio à 
gestão 

Diluição do 
controlo; 
exigência de 
crescimento 

Startups e 
empresas em 
fase inicial com 
potencial de 
crescimento 

 

 
Capital de 
Risco 

Entrada no capital; 
foco em forte 
crescimento e 
escalabilidade; 
exigência de 
expansão; estratégia 
de saída futura 

 
 
Elevado 
montante de 
investimento; 
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A escolha do financiamento deve ter em conta a fase do negócio, a capacidade de 
reembolso e o grau de autonomia que o empreendedor pretende manter. 

 
Exemplo prático 
Exemplo de financiamento – Padaria artesanal 
Uma padaria artesanal de bairro, em fase de criação, com produção própria de pão 
e pastelaria tradicional, necessita de um investimento inicial de 80.000 € para 
iniciar atividade. Este montante destina-se à adaptação do espaço, aquisição de 
equipamentos, fundo de maneio inicial e ações de divulgação. 
Estrutura de investimento 

• Obras e adaptação do espaço: 20.000 € 
• Equipamentos (forno, amassadeiras, vitrines, frio): 45.000 € 
• Mobiliário e equipamentos informáticos: 5.000 € 
• Fundo de maneio inicial: 10.000 € 

Investimento total: 80.000 € 
Estrutura de financiamento 
Financiamento próprio 

• Capitais próprios do empreendedor: 15.000 € 
Este montante demonstra o compromisso do promotor com o projeto e reforça a 
credibilidade junto das entidades financiadoras. 

 
Financiamento alheio 

• Microcrédito: 25.000 € 
Utilizado para apoiar a criação do próprio emprego, com garantias simplificadas 
e acompanhamento técnico. 

• Linha Microinvest / crédito bancário bonificado: 25.000 € 
Destinado à aquisição de equipamentos essenciais, com prazo de reembolso de 
médio prazo. 

• Crowdfunding, como complemento de financiamento ou validação de 
mercado; 

• Business Angels e Capital de Risco, adequados sobretudo a projetos com 
potencial de crescimento e escala. 
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Esta estrutura apresenta um equilíbrio entre financiamento próprio e alheio, 
reduzindo o risco de subcapitalização. O peso dos capitais próprios (cerca de 19%) 
reforça a confiança da banca e dos parceiros públicos. O microcrédito e o crédito 
bonificado permitem financiar equipamentos essenciais sem recorrer excessivamente a 
dívida de curto prazo. O apoio do IEFP reduz a necessidade de endividamento e o 
crowdfunding contribui para a divulgação e fidelização inicial da clientela. 
Este exemplo demonstra que uma padaria, enquanto microempresa tradicional, pode 
recorrer de forma articulada a diferentes instrumentos de financiamento — públicos, 
bancários e colaborativos — ajustados à fase inicial do negócio. Uma estrutura 
equilibrada aumenta a probabilidade de sustentabilidade financeira e reduz o risco de 
incumprimento nos primeiros anos de atividade. 

 
 
 

Referências 

Microcrédito (até cerca de 25.000 €) 

IAPMEI – Agência para a Competitividade e Inovação, I. P. (s.d.). Microcrédito. 
https://www.iapmei.pt 

ANDC – Associação Nacional de Direito ao Crédito. (s.d.). Programa Nacional de Microcrédito. 

https://www.microcredito.com.pt 
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https://www.iefp.pt/criacao-do-proprio-emprego 

IEFP – Instituto do Emprego e Formação Profissional, I. P. (s.d.). Apoios à contratação. 
https://www.iefp.pt/apoios-a-contratacao 

 

Programas de empreendedorismo (Empreende XXI / StartUP Voucher) 

• Apoio IEFP – Criação do Próprio Emprego: 10.000 € 
Sob a forma de incentivo financeiro não reembolsável e/ou apoio à contratação 
do primeiro colaborador. 

• Crowdfunding (recompensa): 5.000 € 
Utilizado como complemento de financiamento e ferramenta de validação de 
mercado, oferecendo aos apoiantes produtos da padaria (pão, vales de 
consumo, cabazes). 

https://www.iapmei.pt/?utm_source=chatgpt.com
https://www.microcredito.com.pt/
https://www.iefp.pt/criacao-do-proprio-emprego
https://www.iefp.pt/apoios-a-contratacao
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https://ppl.pt/como-funciona
https://www.cmvm.pt/
https://www.iapmei.pt/Paginas/Business-Angels.aspx
https://www.apcri.pt/capital-de-risco/
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Nota importante sobre a atualização da informação 
Os programas de apoio, incentivos, linhas de financiamento e respetivos montantes 
estão sujeitos a alterações frequentes, resultantes de mudanças nas políticas públicas, 
ciclos de financiamento europeu e orientações das entidades gestoras. 
Por esse motivo, o empreendedor deve: 

• utilizar este módulo como guia de orientação; 
• confirmar sempre a informação nos sites oficiais das entidades; 
• recorrer às estruturas locais (municípios, associações empresariais, 

incubadoras) para enquadramento atualizado. 
A decisão correta depende não apenas de saber que apoios existem, mas de confirmar 
quais estão ativos no momento do investimento. 

Regra prática: 
No início, o mais importante não é o financiamento, mas sim informação, 
enquadramento e orientação correta. 

5. Entidades de Apoio e Fontes de Consulta 
 
 

 
Ecossistema de apoio ao empreendedorismo 
Enquadramento geral (importante para o empreendedor)  

 
 

Ao iniciar um projeto empresarial, o empreendedor não está sozinho. Existe um 
conjunto alargado de entidades públicas e privadas que: 

• prestam informação, 
• apoiam a criação e desenvolvimento de empresas, 
• facilitam o acesso a financiamento, 
• promovem capacitação, mentoria e networking. 

Na prática, é comum que os empreendedores sintam dificuldades em identificar, nas 
fases iniciais, por onde começar ou a que entidades recorrer em cada momento do 
desenvolvimento do projeto. 

 

 
 
 

IAPMEI e StartUP Portugal – ponto de partida institucional  
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Estas entidades constituem o núcleo central do ecossistema público de apoio ao 
empreendedorismo em Portugal. 

• IAPMEI 
Apoia micro, pequenas e médias empresas ao longo de todo o seu ciclo de 
vida. 

• StartUP Portugal 
Plataforma de coordenação das políticas públicas de empreendedorismo e 
inovação. 

Quando recorrer: 
• fase de ideia ou pré-arranque; 
• procura de informação estruturada; 
• identificação de incentivos e programas; 
• orientação para outros apoios (incubadoras, financiamento, mentoria). 

 
 

 

Apoio Entidade Como atua 
localmente Link 

Criação do 
próprio 
emprego 

 
IEFP 

Centros de 
emprego locais e 
acompanhamento 
técnico 

 
https://www.iefp.pt/empreendedori 
smo 

Incentivos e 
financiamento 

 
IAPMEI 

Programas de 
apoio, mentoring 
e incentivos 

https://www.iapmei.pt/PRODUTOS 
-E-SERVICOS/Empreendedorismo-
Inovacao.aspx 

Startups e 
inovação 

StartUP 
Portugal 

Incubadoras e 
programas 
nacionais 

 
https://startupportugal.com 

Fundos 
europeus 

Portugal 
2030 

Incentivos ao 
investimento https://portugal2030.pt 

 
PRR 

Plano de 
Recuperaçã 
o e 
Resiliência 

Digitalização e 
transição verde 

 
https://recuperarportugal.gov.pt 

 

Incubadoras, aceleradoras e parques tecnológicos  

O que são 

• Incubadoras 
Apoiam empresas em fase inicial, oferecendo: 

o espaço físico ou virtual; 

https://www.iefp.pt/empreendedorismo
https://www.iefp.pt/empreendedorismo
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://startupportugal.com/
https://portugal2030.pt/
https://recuperarportugal.gov.pt/
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o apoio técnico; 
o acompanhamento próximo; 
o ligação a redes e parceiros. 

• Aceleradoras 
Programas de curta duração, focados em: 

o crescimento rápido; 
o validação do modelo de negócio; 
o preparação para investimento. 

• Parques tecnológicos 
Infraestruturas vocacionadas para empresas: 

o tecnológicas; 
o industriais; 
o de base inovadora. 

 
Quando fazem sentido para o empreendedor: 

• quando a ideia já está definida; 
• quando se pretende crescer de forma estruturada; 
• quando se valoriza acompanhamento próximo e networking. 

 
 

Localização Entidade Tipo de apoio Link 
 
 
Trofa 

 
 
Lince.Trofa 

Incubação, 
mentoria e 
apoio à 
criação de 
empresas 

 
 
https://www.linceempreende.pt/ 

 
VN Famalicão 

 
Famalicão 
Made IN 

Incubação, 
inovação e 
ligação à 
indústria 

 
https://www.famalicaomadein.pt 

 
Maia 

 
TECMAIA 

Parque 
tecnológico, 
incubação e 
aceleração 

 
https://www.tecmaia.pt 

 
Santo Tirso 

Incubadora d 
e Moda e 
Design 
(IMoD) 

Apoio local e 
ligação a 
redes 
regionais 

 
https://www.cm-
stirso.pt/investir/invest-santo-tirso 

https://www.linceempreende.pt/
https://www.famalicaomadein.pt/
https://www.tecmaia.pt/
https://www.cm-stirso.pt/investir/invest-santo-tirso
https://www.cm-stirso.pt/investir/invest-santo-tirso
https://www.cm-stirso.pt/investir/invest-santo-tirso


45  

Associações empresariais e centros de inovação  
As associações empresariais são frequentemente o primeiro contacto prático do 
empreendedor com o território. 
O que oferecem: 

• apoio direto e próximo; 
• formação e workshops; 
• informação sobre apoios; 
• networking local; 
• representação institucional. 

Para muitos empreendedores, é aqui que devem começar, sobretudo em fases 
iniciais. 

 
 
 

Entidade Área de atuação Utilidade Link 

 
AEBA 

Trofa, Vila Nova de 
Famalicão, Santo 
Tirso, Maia e Vila 
do Conde 

Formação, apoio à 
gestão, candidaturas 
e financiamento 

 
https://www.aeba.pt/ 

ACIST – 
Associação 
Comercial e 
Industrial de 
Santo Tirso 

 
Santo Tirso 

Representação do 
comércio e indústria 
local, formação e 
serviços 

 
https://acist.com.pt/ 

ACIVC – 
Associação 
Comercial e 
Industrial de 
Vila do Conde 

 
 
Vila do Conde 

Representação 
empresarial local e 
dinamização do 
comércio 

 
 
https://acivc.pt/ 

ACIF – 
Associação 
Comercial e 
Industrial de 
Vila Nova de 
Famalicão 

 
Vila Nova de 
Famalicão 

 
Representação 
empresarial local e 
serviços às 
empresas 

 
 
http://www.acif.pt/ 

 
AEM – 
Associação 
Empresarial da 
Maia (AEMAIA) 

 
 
Maia 

Representação 
empresarial regional, 
apoio técnico, 
jurídico, fiscal, bolsa 
de 
negócios/emprego 

 
 
https://www.aem.pt/ 

 
ANJE 

 
Nacional 

Formação, 
networking e 
programas de 
empreendedorismo 

 
https://www.anje.pt 

https://www.aeba.pt/
https://acist.com.pt/?utm_source=chatgpt.com
https://acivc.pt/?utm_source=chatgpt.com
http://www.acif.pt/
https://www.aem.pt/?utm_source=chatgpt.com
https://www.anje.pt/
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Entidades setoriais e de internacionalização  
 
 

Para além das entidades de apoio transversal ao empreendedorismo, existem 
organismos públicos especializados que assumem particular relevância em determinados 
setores ou fases do ciclo de vida das empresas. 

 
Turismo de Portugal ( https://www.turismodeportugal.pt ) 
Entidade de referência para projetos ligados ao setor do turismo, incluindo alojamento, 
restauração, animação turística e turismo rural. Disponibiliza programas de 
capacitação, apoio técnico e instrumentos de financiamento específicos para o setor. 

 
AICEP – Agência para o Investimento e Comércio Externo de Portugal ( 
https://www.portugalglobal.pt ) 
Entidade responsável pela promoção da internacionalização das empresas portuguesas 
e pela captação de investimento estrangeiro. Apoia empresas em processos de 
exportação, entrada em novos mercados e estratégias de crescimento internacional. 
Estas entidades são particularmente relevantes para projetos setoriais ou empresas em 
fase de crescimento, não substituindo o papel das entidades locais e de apoio ao 
arranque 

 
Quadro-Resumo – Ecossistema de Apoio (Quem faz o quê?) 

 

Tipo de entidade Para que serve Quando recorrer 

IAPMEI / StartUP Portugal 
Informação, incentivos, 
orientação 

Ideia / pré-arranque 

Incubadoras 
Apoio estruturado ao 
arranque 

Início da atividade 

Aceleradoras Crescimento rápido Empresa em crescimento 

Parques tecnológicos Infraestruturas e inovação Projetos tecnológicos 

Associações empresariais Apoio local e networking Todas as fases 

Turismo de Portugal Apoios ao setor do turismo Projetos turísticos 

AICEP 
Internacionalização e 
exportação 

Crescimento / escala 

https://www.turismodeportugal.pt/
https://www.portugalglobal.pt/
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Municípios e entidades supramunicipais  
Municípios e Apoio Local Direto (Primeiro Contacto) 
Ponto de entrada recomendado. 
Os Municípios fazem o enquadramento inicial, esclarecem licenças e encaminham o 
empreendedor para as entidades adequadas. 

 
Concelho Entidade O que oferece Link 

 
 
Trofa 

 
Município da 
Trofa 

Licenciamento, apoio 
ao investidor, 
ligação a incubação 
municipal e IEFP 

 
 
https://www.mun-trofa.pt 

 
 
Santo Tirso 

 
Município de 
Santo Tirso 

Apoio ao 
empreendedor, 
projetos locais e 
encaminhamento 

 
 
https://www.cm-stirso.pt 

 
VN Famalicão 

Município de 
Vila Nova de 
Famalicão 

Estratégia ativa de 
empreendedorismo e 
inovação 

 
https://www.famalicao.pt 

 
Maia 

Município da 
Maia 

Apoio empresarial, 
inovação e parques 
tecnológicos 

 
https://www.cm-maia.pt 

 
Vila do Conde 

Município de 
Vila do Conde 

Apoio ao 
investimento local e 
empreendedorismo 

https://www.cm-
viladoconde.pt 

 
Boa prática: começar pelo Município → encaminha para os parceiros certos.  

 
 
 

Apoios à capacitação e financiamento  
 
 

Antes de procurar financiamento, o empreendedor deve garantir que: 
• domina os conceitos básicos de gestão; 
• conhece os instrumentos disponíveis; 
• escolhe soluções adequadas à fase do negócio. 

https://www.mun-trofa.pt/
https://www.cm-stirso.pt/
https://www.famalicao.pt/
https://www.cm-maia.pt/
https://www.cm-viladoconde.pt/
https://www.cm-viladoconde.pt/
https://www.cm-viladoconde.pt/
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Apoio Entidade Como atua 
localmente Link 

Criação do 
próprio 
emprego 

 
IEFP 

Centros de 
emprego locais e 
acompanhamento 
técnico 

https://www.iefp.pt/empreendedori 
smo 

Incentivos e 
financiamento IAPMEI 

Programas de 
apoio, mentoring 
e incentivos 

https://www.iapmei.pt/PRODUTOS 
-E-SERVICOS/Empreendedorismo-
Inovacao.aspx 

Startups e 
inovação 

StartUP 
Portugal 

Incubadoras e 
programas 
nacionais 

https://startupportugal.com 

Fundos 
europeus 

Portugal 
2030 

Incentivos ao 
investimento https://portugal2030.pt 

 
PRR 

Plano de 
Recuperaçã 
o e 
Resiliência 

 
Digitalização e 
transição verde 

 
https://recuperarportugal.gov.pt 

 
 
 

Programas de formação e capacitação  
Estes programas visam: 

• reforçar competências de gestão; 
• apoiar decisões financeiras; 
• aumentar a taxa de sobrevivência das empresas. 

Exemplos: 
• formação-ação; 
• programas de capacitação do IEFP; 
• iniciativas de associações empresariais; 
• projetos financiados por fundos europeus. 

 

 
Tipo de 
programa 

 
Objetivos 
principais 

 
Característic 
as 

Exemplos 
de 
entidades / 
iniciativas 

 
 
 

Formação 
-ação 

 
Reforçar 
competências 
de gestão; 
melhorar 
desempenho 
empresarial 

 
Combina 
formação 
teórica com 
acompanhame 
nto prático na 
empresa 

Programas 
de formação-
ação 
financiados 
por fundos 
europeus; 
associações 
empresariais 

Programa 
s de 
capacitaç 

Apoiar 
criação do 
próprio 

Formação, 
acompanhame 
nto técnico e 

IEFP – 
Criação do 
Próprio 

https://www.iefp.pt/empreendedorismo
https://www.iefp.pt/empreendedorismo
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://startupportugal.com/
https://portugal2030.pt/
https://recuperarportugal.gov.pt/
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Tipo de 
programa 

 
Objetivos 
principais 

 
Característic 
as 

Exemplos 
de 
entidades / 
iniciativas 

ão do 
IEFP 

emprego; 
desenvolver 
competências 
empreendedo 
ras 

orientação 
prática 

Emprego; 
medidas de 
capacitação 
para 
empreendedo 
res 

Iniciativas 
de 
associaçõ 
es 
empresari 
ais 

Apoiar 
decisões de 
gestão; 
promover 
networking 

Ações de 
formação, 
mentoring, 
partilha de 
boas práticas 

Associações 
empresariais, 
câmaras de 
comércio, 
núcleos 
empresariais 

 
Projetos 
financiado 
s por 
fundos 
europeus 

Aumentar a 
taxa de 
sobrevivência 
das 
empresas; 
reforçar 
competitivida 
de 

 
Formação, 
consultoria e 
acompanhame 
nto 
especializado 

 
Projetos no 
âmbito do 
Portugal 
2030 e 
programas 
regionais 

 
 
 

Incentivos e sistemas de apoio  
Incluem: 

• apoios à criação do próprio emprego; 
• incentivos ao investimento; 
• sistemas de apoio reembolsáveis e não reembolsáveis. 

Principais entidades: 
• Instituto do Emprego e Formação Profissional (IEFP) 
• Portugal 2030 
• Plano de Recuperação e Resiliência (PRR) 

 
 

Apoio Entidade Como atua 
localmente Link 

Criação do 
próprio 
emprego 

 
IEFP 

Centros de 
emprego locais e 
acompanhamento 
técnico 

 
https://www.iefp.pt/empreendedori 
smo 

https://www.iefp.pt/empreendedorismo
https://www.iefp.pt/empreendedorismo
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Incentivos e 
financiamento 

 
IAPMEI 

Programas de 
apoio, mentoring 
e incentivos 

https://www.iapmei.pt/PRODUTOS 
-E-SERVICOS/Empreendedorismo-
Inovacao.aspx 

Startups e 
inovação 

StartUP 
Portugal 

Incubadoras e 
programas 
nacionais 

 
https://startupportugal.com 

Fundos 
europeus 

Portugal 
2030 

Incentivos ao 
investimento https://portugal2030.pt 

 
PRR 

Plano de 
Recuperaçã 
o e 
Resiliência 

 
Digitalização e 
transição verde 

 
https://recuperarportugal.gov.pt 

 
Importante: 
Nem todos os apoios são a fundo perdido. Muitos são reembolsáveis ou mistos. 

 
 
 

Crédito, Microcrédito e Microinvest  
Instrumentos mais utilizados por empreendedores em fase inicial. 

 

Instrumento Onde 
iniciar Observações Link 

 
Microcrédito IEFP + 

banca 

Muito usado 
na criação do 
próprio 
emprego 

 
https://www.iefp.pt/empreendedorismo?tab=microcredito_apoios 

Linha 
Microinvest 

IAPMEI / 
IEFP / 
bancos 

Microcrédito 
bonificado 

https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=2896e2f1-
0a64-4315-941e-d6cf44d88e39 

Linha Invest+ IAPMEI / 
bancos 

Crédito 
bonificado 

https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=c2140069-
770b-47c2-a590-6ab469e8afa9 

Crédito 
bancário 

Bancos 
locais 

Investimento 
e tesouraria — 

 
Garantia 
mútua 

Bancos + 
Sociedades 
de 
Garantia 
Mútua 

Facilita o 
acesso ao 
crédito 

 
https://www.garantiamutua.pt/pt/catalogo/apoio-ao-
empreendedorismo-e-criacao-do-proprio-emprego/ 

 
 
 
 
 
 
 

Investimento Privado e Capital  
Para projetos com potencial de crescimento e escala. 

https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao.aspx
https://startupportugal.com/
https://portugal2030.pt/
https://recuperarportugal.gov.pt/
https://www.iefp.pt/empreendedorismo?tab=microcredito_apoios
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=2896e2f1-0a64-4315-941e-d6cf44d88e39
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=2896e2f1-0a64-4315-941e-d6cf44d88e39
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=2896e2f1-0a64-4315-941e-d6cf44d88e39
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=c2140069-770b-47c2-a590-6ab469e8afa9
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=c2140069-770b-47c2-a590-6ab469e8afa9
https://financiamento.iapmei.pt/inicio/home/produto?id=c2140069-770b-47c2-a590-6ab469e8afa9
https://www.garantiamutua.pt/pt/catalogo/apoio-ao-empreendedorismo-e-criacao-do-proprio-emprego/
https://www.garantiamutua.pt/pt/catalogo/apoio-ao-empreendedorismo-e-criacao-do-proprio-emprego/
https://www.garantiamutua.pt/pt/catalogo/apoio-ao-empreendedorismo-e-criacao-do-proprio-emprego/
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Tipo 
Onde 
procurar 

Link 

Business 
Angel / 
Comunida 
de de 
investidor 
es 

 
 
 
Investors 
Portugal 

 
 

 
https://investors.pt/ 

 
Business 
Angels – 
base de 
investidor 
es 

Angel 
Match – 
base de 
dados de 
investido 
res (BA e 
VC) 

 
 
 
 
https://angelmatch.io/investors/by-location/portugal 

 
Capital de 
risco 

Portugal 
Ventures 
(Grupo 
BPF) 

 
 
https://www.portugalventures.pt/ 

 
 
Capital de 
risco 

Armilar, 
Shilling, 
Faber, 
Bynd, 
Indico 

 
 
 
Ver links 

 
 
 
Capital de 
risco 

 
 
StartUP 
Portugal 
/ IAPMEI 

O Capital de risco não é pedido diretamente ao 
IAPMEI ou à StartUP Portugal, mas sim acedido 
através de programas e instrumentos que essas 
entidades estruturam e supervisionam.” 
https://startupportugal.dealroom.co/dashboard?applyDefa 
ultFilters=true 

 

 
Crowdfunding (Complementar)  
Financiamento alternativo e validação de mercado. 

 

Plataforma Tipo Link 

https://investors.pt/
https://angelmatch.io/investors/by-location/portugal?utm_source=chatgpt.com
https://www.portugalventures.pt/
https://startupportugal.dealroom.co/dashboard?applyDefaultFilters=true
https://startupportugal.dealroom.co/dashboard?applyDefaultFilters=true
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PPL Recompensa / donativo https://ppl.pt 

GoParity Empréstimo https://www.goparity.com 

Republic Capital https://republic.com/ 

 
 
 

Informação, Dados e Observatórios  
Apoio à decisão, estudos de mercado e planeamento. 

 

Entidade Para quê Link 

INE Dados económicos 
oficiais https://www.ine.pt 

PORDATA Indicadores locais e 
setoriais https://www.pordata.pt 

 
 
 
 
 
 
GOV.PT 
Espaço Empresa 

Informação 
agregada sobre 
apoios 
O Espaço Empresa, 
integrado no portal 
GOV.PT, centraliza 
informação oficial sobre 
criação de empresas, 
apoios, licenciamento e 
obrigações legais, sendo 
um ponto de consulta 
essencial para 
empreendedores. 

https://www2.gov.pt/inicio/espaco-
empresa/guia-a-a-z 
(Nota: embora o portal 
www2.gov.pt tenha sido 
descontinuado, este link mantém-
se funcional e direciona 
diretamente para o Guia A-Z do 
Espaço Empresa.) 
O endereço deveria ser outro 
(https://www.gov.pt/espaco-
empresa) mas nem sempre 
funciona 

 
 
 

Redes de mentoria e networking  
A mentoria permite: 

• aprender com a experiência de outros; 
• evitar erros comuns; 
• acelerar decisões. 

Pode ser promovida por: 
• associações empresariais; 
• incubadoras; 
• programas públicos; 
• redes privadas. 

https://ppl.pt/
https://www.goparity.com/
https://republic.com/
https://www.ine.pt/
https://www.pordata.pt/
https://www2.gov.pt/inicio/espaco-empresa/guia-a-a-z
https://www2.gov.pt/inicio/espaco-empresa/guia-a-a-z
https://www2.gov.pt/inicio/espaco-empresa/guia-a-a-z
https://www.gov.pt/espaco-empresa
https://www.gov.pt/espaco-empresa
https://www.gov.pt/espaco-empresa
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Tipo de entidade / 
iniciativa 

Objetivos da 
mentoria e 
networking 

 
Exemplos de 
entidades / eventos 

Principais 
benefícios para 
o 
empreendedor 

 

 
Associações 
empresariais 

Apoiar 
empresários; 
partilhar 
experiência; 
reforçar redes 
locais e sectoriais 

AEP – Associação 
Empresarial de 
Portugal; AIP – 
Associação Industrial 
Portuguesa; 
associações 
empresariais regionais 

Aprendizagem 
com empresários 
experientes; 
networking local; 
acesso a 
informação prática 

 
 
Incubadoras e 
aceleradoras 

Acelerar projetos; 
apoiar decisões 
estratégicas; 
reduzir risco no 
arranque 

UPTEC; Startup Braga; 
Porto Business 
Innovation Center 
(BIC); IPN – Instituto 
Pedro Nunes 

Mentoria 
especializada; 
acesso a 
investidores; 
apoio estruturado 
ao crescimento 

 
Programas públicos 
de 
empreendedorismo 

Capacitar 
empreendedores; 
promover criação 
e consolidação de 
empresas 

StartUP Portugal; 
IAPMEI (programas de 
empreendedorismo); 
IEFP (apoio à criação 
do próprio emprego) 

Mentoria técnica; 
enquadramento 
institucional; 
articulação com 
financiamento 

 
Redes privadas de 
mentoria 

Investimento 
inteligente; apoio 
estratégico; 
crescimento 
acelerado 

Redes de Business 
Angels; programas de 
mentoria privada; 
clubes de 
empreendedores 

Experiência 
prática; tomada 
de decisões mais 
rápida; acesso a 
redes qualificadas 

 
Eventos de 
networking e 
empreendedorismo 

Promover 
contactos; 
partilhar 
conhecimento; 
divulgar projetos 

Web Summit; eventos 
regionais de 
empreendedorismo; 
meetups empresariais 

Visibilidade do 
projeto; criação 
de parcerias; 
troca de 
experiências 

 
 
 

Quadro-Resumo – Apoios à Capacitação e Financiamento  
 
 

Tipo de apoio Objetivo Exemplo 

Formação Capacitar o empreendedor Formação-ação 

Incentivos 
Apoiar 
investimento/emprego 

IEFP, Portugal 2030 

Mentoria Apoio estratégico Redes empresariais 



54  

Networking Criar oportunidades Associações 

 
Tipo de 
apoio Objetivo Entidades / Programas 

concretos 
Exemplo de 
aplicação prática 

 
 

 
Formação 

 
Capacitar o jovem 
empreendedor em 
gestão, marketing 
e finanças 

IEFP – Formação 
Empreendedora; 
Formação-Ação PME 
(Portugal 2030); ANJE – 
Academia do 
Empreendedor; LINCE – 
AEBA (Trofa) 

 
Frequência de 
formação-ação com 
aplicação direta ao 
projeto empresarial 

 

 
Incentivos 

Apoiar o 
investimento 
inicial e a criação 
do próprio 
emprego 

IEFP – Criação do 
Próprio Emprego; 
Empreende XXI 
(IAPMEI); Portugal 2030 
– Incentivos à Criação 
e Qualificação das PME 

 
Apoio financeiro para 
investimento inicial e 
criação do posto de 
trabalho 

 

 
Mentoria 

 
Apoio estratégico 
e orientação na 
tomada de 
decisões 

IAPMEI – Rede 
Nacional de Mentores; 
ANJE – Programas de 
Mentoria; AEP – Mentoria 
Empresarial; LINCE – 
AEBA 

 
Acompanhamento por 
empresários 
experientes da região 
da Trofa 

 
 
Networking 

Criar 
oportunidades de 
negócio e 
parcerias 

AEBA – Associação 
Empresarial do Baixo 
Ave; LINCE (Trofa); 
AEP; Câmaras de 
Comércio 

Participação em 
encontros 
empresariais, sessões 
de networking e 
eventos locais 

 
Incubação / 
Aceleração 

Apoiar a 
estruturação e 
crescimento do 
negócio 

LINCE – Laboratório de 
Inovação e Criação 
Empresarial (AEBA – 
Trofa); Startup Braga; 
UPTEC; IPN 

Instalação em 
incubadora com acesso 
a mentoria, formação e 
serviços partilhados 

 
 
 

Fontes de informação e consulta  
O acesso a informação fiável, atualizada e estruturada é um fator determinante para a 
tomada de decisão no processo empreendedor, sobretudo no contexto das micro e 
pequenas empresas. As fontes de informação e consulta permitem ao empreendedor 
compreender o enquadramento legal e económico, identificar oportunidades, reduzir 
riscos e fundamentar escolhas estratégicas ao longo do ciclo de vida do negócio. 
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Guias práticos e manuais 
Os guias práticos e manuais constituem instrumentos de apoio essenciais, 
especialmente nas fases de ideia, planeamento e arranque da atividade. Destacam-se, 
neste âmbito, os guias do IAPMEI, que abordam temas como criação de empresas, 
financiamento, incentivos, plano de negócios e competitividade. A estes somam-se 
diversos manuais de empreendedorismo, frequentemente utilizados em contextos 
formativos, que oferecem uma abordagem prática à gestão, ao marketing e às 
finanças empresariais. São igualmente relevantes as publicações temáticas setoriais, 
que permitem compreender especificidades de determinados setores de atividade, 
como comércio, indústria, serviços, cultura ou economia social. 

 
 
 
 

Plataformas digitais e observatórios 
As plataformas digitais institucionais desempenham um papel central na 
disponibilização de informação oficial e atualizada. Portais como os do IAPMEI, IEFP, 
Portugal 2030, Banco Português de Fomento ou Portal do Cidadão permitem aceder a 
informação sobre incentivos, programas de apoio, enquadramento legal e 
oportunidades de financiamento. Complementarmente, os observatórios económicos e 
empresariais fornecem análises sobre a evolução da economia, do mercado de 
trabalho e dos setores de atividade, enquanto as bases de dados estatísticos, como as 
do INE ou do PORDATA, apoiam a análise de mercado, a caracterização do território e 
a fundamentação de estudos e planos de negócio. 

 
Bibliografia recomendada 
A bibliografia recomendada constitui um suporte fundamental para aprofundar 
conhecimentos e consolidar competências. Inclui livros de gestão orientados para 
microempresas, que abordam temas como estratégia, organização e liderança, bem 
como guias práticos de finanças empresariais, focados na gestão de tesouraria, análise 
de custos e financiamento. Acrescem ainda os estudos sectoriais, produzidos por 
entidades públicas, associações empresariais ou instituições académicas, que permitem 
compreender tendências, riscos e oportunidades específicas de cada setor. 
Em conjunto, estas fontes de informação e consulta contribuem para um 
empreendedorismo mais informado, estratégico e sustentável, reforçando a capacidade 
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de adaptação das micro e pequenas empresas a contextos económicos cada vez mais 
exigentes. 

 

Tipo de fonte Objetivo 
principal Exemplos concretos Utilidade para o 

empreendedor 
 
 

 
Guias práticos 
e manuais 

 

 
Apoiar criação, 
planeamento e 
gestão do negócio 

IAPMEI – Guia Prático do 
Empreendedor; IEFP – 
Guias de Criação do Próprio 
Emprego; Banco Português 
de Fomento – Guias de 
Financiamento; Abreu, J. – 
Empreender – da ideia ao 
negócio 

 
 
Estruturação da 
ideia, plano de 
negócios, 
financiamento 

 
Plataformas 
digitais 
institucionais 

 
Disponibilizar 
informação oficial 
e atualizada 

IAPMEI; IEFP; Portugal 
2030; Banco Português de 
Fomento; Portal do 
Cidadão (ePortugal) 

Acesso a 
incentivos, 
programas de apoio 
e enquadramento 
legal 

Observatórios 
económicos 

Analisar contexto 
económico e 
empresarial 

INE; PORDATA; Banco de 
Portugal; Observatórios 
regionais (CCDR) 

Estudos de 
mercado, análise 
territorial e setorial 

 
Bases de dados 
estatísticos 

Apoiar análise 
quantitativa e 
fundamentação 
de decisões 

INE – Estatísticas 
empresariais; PORDATA – 
Indicadores económicos e 
sociais 

Fundamentação de 
planos de negócio e 
estudos 

 
Associações 
empresariais 

Apoiar 
empresários, 
promover 
networking e 
capacitação 

 
AEBA; AEP; ANJE; Câmaras 
de Comércio 

 
Informação prática, 
mentoring e redes 
empresariais 

Incubadoras e 
estruturas 
locais 

Apoiar criação e 
crescimento de 
empresas 

 
LINCE – AEBA (Trofa); 
Startup Braga; UPTEC; IPN 

Incubação, 
mentoria, 
aceleração e 
serviços partilhados 

Revistas e 
publicações 
periódicas 

Divulgar 
tendências, casos 
e boas práticas 

Revista Progredir; Exame 
Portugal; Jornal de 
Negócios 

Atualização 
permanente e 
inspiração 
empresarial 

 
Estudos 
sectoriais 

Compreender 
setores 
específicos de 
atividade 

AICEP; Turismo de 
Portugal; associações 
setoriais 

Análise de 
oportunidades, 
riscos e tendências 
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Tipo de fonte Objetivo 
principal Exemplos concretos Utilidade para o 

empreendedor 

 
Eventos e 
networking 

Promover 
contactos e 
aprendizagem 
informal 

Web Summit; eventos 
ANJE; AEP/AEBA; iniciativas 
do LINCE, BNI 

Networking, 
visibilidade e 
partilha de 
experiências 
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6. Índice de Casos 
• Caso — Serviços de Manutenção Técnica 

(Serviços de manutenção e pequenos reparos) 
 

• Caso — Comércio 
(Loja de produtos regionais e gourmet) 

 
• Caso — Restauração 

(Restaurante de cozinha tradicional) 
 

• Caso — Serviços Digitais 
(Agência de marketing digital) 

 
• Caso — Serviços B2B com Prazos Médios de Recebimento Elevados 

(Prestação de serviços a empresas) 
 
 
 

Caso 1 — Serviços de Manutenção Técnica  
 

Perfil do negócio: serviços de eletricidade, canalização e pequenos reparos, pagos 
quase sempre após a intervenção. 

Ideia e mercado: forte procura por respostas rápidas e dificuldade em encontrar 
profissionais disponíveis. 

Modelo de negócio: faturação por intervenção e pequenos contratos de manutenção. 

Estrutura financeira (síntese): 

• Ativos fixos: ferramentas, viatura e software (≈ 16.000 €) 
 

• NFM reduzida, devido a recebimentos rápidos 
 

• Financiamento: capital próprio + apoio IEFP + microcrédito 
 

Comentário à solução de financiamento: A combinação de capitais próprios com apoio 
IEFP e microcrédito é adequada a este tipo de atividade, permitindo limitar o 
endividamento e financiar apenas os investimentos essenciais. A baixa necessidade de 
fundo de maneio reduz o risco financeiro. 

Lições-chave: 
 

• Negócio viável com baixo risco de tesouraria 
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• Forte dependência do empreendedor 
 

• Reserva recomendada: ~1 mês de custos fixos 
 
 
 

Caso 2 — Comércio (Produtos Regionais e Gourmet)  
 

Perfil do negócio: loja física com complemento online, dependente de stock e 
sazonalidade. 

Ideia e mercado: valorização do produto local, turismo e cabazes empresariais. 

Modelo de negócio: compra a produtores regionais e venda ao consumidor final. 

Estrutura financeira (síntese): 

• Ativos fixos moderados (≈ 15.000 €) 
 

• NFM relevante devido ao stock 
 

• Financiamento: capital próprio + apoio IEFP + microcrédito/crédito 
 

Comentário à solução de financiamento: A estrutura de financiamento é equilibrada, 
mas exige atenção à proporção de capitais próprios face ao stock inicial. O recurso a 
crédito deve ser contido, privilegiando apoios públicos, dado o risco associado à 
imobilização de capital. 

Lições-chave: 
 

• Gestão do stock é crítica 
 

• Margens e rotação determinam a sustentabilidade 
 

• Reserva recomendada: 2 a 3 meses de custos fixos 
 
 
 
 
 

Caso 3 — Restauração Tradicional 
 

Perfil do negócio: restaurante com menu diário e clientela local recorrente. 
 

Ideia e mercado: procura estável, mas elevada concorrência e custos fixos elevados. 

Modelo de negócio: menus fixos, controlo rigoroso de desperdício e custo por prato. 
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Estrutura financeira (síntese): 
 

• Elevado investimento inicial (≈ 50.000 €) 
 

• NFM reduzida (pagamentos a pronto) 
 

• Financiamento: capital próprio + incentivos + crédito bancário 
 

Comentário à solução de financiamento: Apesar da baixa NFM, o elevado investimento 
inicial justifica uma combinação de capitais próprios e incentivos, reduzindo a 
dependência de crédito bancário. Uma subcapitalização neste setor aumenta 
significativamente o risco de insucesso. 

Lições-chave: 
 

• Custos fixos são o principal risco 
 

• Pequenas quebras de faturação têm impacto imediato 
 

• Reserva recomendada: ~3 meses de custos fixos 
 
 
 

Caso 4 — Serviços Digitais  
 

Perfil do negócio: agência de marketing digital para PMEs. 
 

Ideia e mercado: digitalização crescente e falta de competências internas nas 
empresas. 

Modelo de negócio: contratos mensais recorrentes e projetos avulso. 

Estrutura financeira (síntese): 

• Ativos fixos reduzidos (≈ 9.000 €) 
 

• NFM moderada, devido a atrasos de recebimento 
 

• Financiamento: capital próprio + pequenos apoios + reinvestimento 
 

Comentário à solução de financiamento: O financiamento assenta corretamente em 
capitais próprios e reinvestimento, sendo pouco aconselhável o recurso a dívida no 
arranque. A flexibilidade financeira é um fator-chave neste tipo de negócio. 

Lições-chave: 
 

• Importância da recorrência 
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• Risco associado aos prazos de pagamento 
 

• Reserva recomendada: 1 a 2 meses de custos fixos 
 
 
 

Caso 5 — Serviços B2B com PMR Elevado  
 

Perfil do negócio: prestação de serviços técnicos/consultoria a empresas médias. 

Ideia e mercado: contratos de maior valor, mas com prazos de pagamento longos. 

Modelo de negócio: faturação mensal por projeto ou avença. 

Estrutura financeira (síntese): 
 

• Ativos fixos reduzidos 
 

• NFM muito elevada devido a PMR de 60–90 dias 
 

• Financiamento: capital próprio + linhas de tesouraria + factoring 
 

Comentário à solução de financiamento: Neste caso, a solução de financiamento é 
determinante para a sobrevivência do negócio. Sem instrumentos de tesouraria 
adequados, o risco de estrangulamento financeiro é elevado, mesmo com boa 
rentabilidade operacional. 

Lições-chave: 
 

• Rentabilidade não garante liquidez 
 

• Tesouraria é o principal risco 
 

• Reserva: crítica, com recurso a instrumentos financeiros 
 
 
 

Conclusão 
 

Ao longo deste Guia procurámos apresentar, de forma clara e aplicada, os principais 
desafios e decisões associados à criação de micro e pequenas empresas, com especial 
enfoque no investimento, no financiamento e na sustentabilidade financeira dos 
projetos. A experiência demonstra que muitas dificuldades enfrentadas pelos 
empreendedores não resultam da falta de ideias ou de capacidade técnica, mas sim de 
decisões pouco informadas, nomeadamente ao nível da estrutura financeira e da 
gestão da tesouraria. 
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Os casos-modelo apresentados evidenciam que não existe uma solução 
única para todos os negócios. Cada tipo de atividade apresenta características 
próprias, diferentes níveis de investimento, distintas necessidades de fundo de maneio 
e riscos específicos. Assim, a adequação entre o modelo de negócio, o ciclo financeiro 
e a solução de financiamento é determinante para a viabilidade e continuidade da 
empresa. 

Este Guia reforça ainda a importância do ecossistema de apoio ao empreendedorismo, 
composto por entidades públicas, associações empresariais, incubadoras, programas 
de formação, mentoria e networking, que deve ser utilizado de forma ativa pelos 
empreendedores desde o início do seu percurso. 

 

 
Recomendações 

 
• Planear antes de iniciar 

Avaliar com rigor o investimento necessário, as necessidades de fundo de 
maneio e os custos fixos, evitando decisões precipitadas no arranque da 
atividade. 

• Equilibrar financiamento próprio e alheio 
Privilegiar capitais próprios e apoios públicos sempre que possível, reduzindo a 
dependência excessiva de crédito, sobretudo de curto prazo. 

• Adequar a solução de financiamento ao tipo de negócio 
Negócios com elevados prazos de recebimento ou forte imobilização de capital 
exigem soluções financeiras específicas e maior margem de segurança. 

• Prever reservas financeiras de arranque 
A existência de uma reserva financeira ajustada ao tipo de atividade é um fator 
crítico para enfrentar imprevistos e períodos de menor faturação. 

• Utilizar as entidades de apoio disponíveis 
Recorrer a formação, mentoria, incubação e networking promovidos por 
associações empresariais, incubadoras e entidades públicas. 

• Monitorizar continuamente a tesouraria 
Acompanhar de forma regular os recebimentos, pagamentos e margens, 
ajustando decisões sempre que necessário. 



63  

Nota final 
 

Empreender é um processo exigente, mas também uma oportunidade de criação de 
valor económico e social. Com informação adequada, apoio técnico e decisões 
financeiras conscientes, é possível aumentar significativamente a probabilidade de 
sucesso e sustentabilidade dos projetos empresariais. Este Guia pretende ser um 
contributo prático para esse caminho. 
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