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AVISO ESSENCIAL: NATIVA é uma empresa ficticia. Produtos, precos, volumes, margens, concorrentes-
modelo e previsdes sdo hipoteses educativas, ndo dados reais, estimativas de mercado validadas,
promessa de resultados ou aconselhamento fiscal, financeiro ou regulatério.
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Como utilizar: ler o caso em conjunto com o ficheiro Excel NATIVA. Alterar os pressupostos editaveis no
Excel para compreender os efeitos sobre vendas, resultados e caixa. Os valores financeiros deste
documento representam o cendrio-base inicial do Excel.

1. Sumario executivo

A NATIVA é uma empresa portuguesa ficticia de cosmética facial que pretende langar trés produtos
através de e-commerce proprio (65% das unidades) e canais grossistas selecionados (35%). O
posicionamento combina clareza de formulacdo, experiéncia de compra simples e informacao de
produto compreensivel. A producao serd subcontratada a parceiro qualificado, enquanto a empresa
assume gestdo de marca, marketing, distribuicdo e acompanhamento do cliente.

O projeto prevé investimento inicial em ativos de 35 000 € e stock de 45 000 €, financiados por 120 000 €
de capital préoprio e 60 000 € de empréstimo. A diferenca, 100 000 €, constitui uma reserva de liquidez
inicial. O cendrio-base contempla 23 900 unidades no primeiro ano e receitas de 362 607 € sem IVA, com
EBITDA de 54 068 €. Estas projecdes ndo foram validadas comercialmente.

Decisdo proposta: avancar apenas por fases, sujeito a validagdo de procura, negociacdo de custos
efetivos, conformidade cosmética e disponibilidade de tesouraria em cendrios adversos.

2. Empresa e oportunidade de negocio

Designacao didatica: NATIVA. Atividade: desenvolvimento de marca, comercializa¢do online e
distribuicdo seletiva de produtos cosméticos fabricados por terceiros. Estrutura juridica portuguesa,
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licencas, contrato social, titularidade da marca e condi¢des fiscais terdo de ser definidos num projeto
real.

Problema a resolver: consumidores interessados em rotinas de cuidados de pele simples podem sentir
dificuldades em comparar beneficios, ingredientes e utilizacdo de produtos. A NATIVA pretende reduzir
essa complexidade por meio de uma gama curta, comunicagdo transparente e experiéncia digital clara.

Hipdteses de validacdo: testar interesse efetivo com entrevistas, amostras piloto conformes, paginas de
pré-lancamento e encomendas de teste; recolher evidéncias sobre recompra, preco e qualidade
percebida antes de aumentar investimento.

3. Modelo de negocio e criacao de valor

Componente Hip6tese NATIVA

Adultos interessados em cuidados faciais simples;

Cliente . .
segmento ainda por validar
. Loja online prépria (65% unidades); grossistas/farmécias e
Canais . .
lojas selecionadas (35%)
. Venda unitéria de trés produtos; sem subscri¢cdo no
Receitas
lancamento
. Fabricante contratado, logistica, laboratdério/avaliador de
Parceiros A
seguranca, suporte juridico
Marca, catdlogo, loja, conteudos, dados CRM com
Recursos . . .
consentimento e capital circulante
.. Marketing, gestdo de fornecedores, qualidade, apoio ao
Atividades & 8 d P

cliente, forecasting e andlise financeira
A reparticdo 65%/35% é um pressuposto central: o canal direto apresenta receita por unidade superior,
mas exige aquisicdo de trafego, apoio ao cliente e comissdes; o grossista gera menor receita por unidade,
mas pode contribuir para cobertura de mercado. A rentabilidade deve ser avaliada por canal.

4. Estudo de mercado, clientes e tendéncias

Mercado-alvo: Portugal, com foco inicial em vendas digitais para consumidores urbanos e pontos de
venda independentes. O tamanho de mercado, a quota acessivel e a procura ndo sdo quantificados neste
exemplo por falta de investigacdo primadria ou bases estatisticas especificas verificadas. Nao se deve
tratar a previsdo interna de vendas como prova de dimensdo de mercado.

Segmentacdo: consumidor que procura rotina essencial, consumidor que compara ingredientes e
beneficios e consumidor orientado para conveniéncia. Entrevistas devem investigar motivacao,
orcamento, marcas concorrentes, barreiras a primeira compra e intencao de recompra. Definir TAM,
SAM e SOM apenas ap06s validar fontes e critérios.

Investigacdo recomendada: 20-30 entrevistas exploratorias, teste qualitativo da comunicagdo e um piloto
comercial com tamanho adequado a decisdo; comparar respostas declaradas com comportamentos de
compra observados.

5. Concorréncia e posicionamento competitivo

A NATIVA compete, em principio, com marcas de cosmética de farmadcia, marcas proprias de distribuicao
e lojas digitais especializadas. Em vez de atribuir quotas ficticias a empresas reais, o caso usa uma grelha
de analise competitiva a preencher apds pesquisa de pregos e propostas reais.
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Critério NATIVA (objetivo) Como validar

Clareza da gama Trés produtos essenciais Teste de compreensdo e navegacao

Posicionamento Transparéncia e simplicidade Entrevistas e andlise de mensagens

Preco 14,90 € a 29,90 € ¢/ IVA Comparagdo de propostas
equivalentes

Experiéncia Informacdo util e compra sem friccdo ~ Conversdo, reclamacdes e satisfagdo

Diferenciacdo pretendida: uma rotina curta e compreensivel, evitando alega¢des de superioridade ndo
demonstradas. O posicionamento precisa de ser sustentado por formula¢des, documentacao e servico
reais.

6. Proposta de valor, produtos e servicos

Proposta: «Cuidados faciais essenciais, com informacao clara sobre a utilizacdo e uma experiéncia de
compra simples». Esta formulacgdo é hipdtese a testar, ndo afirmacao de beneficios clinicos

demonstrados.

produto PVP hipotético ¢/ IVA Custo unitdrio hipotético Mix
s/ IVA

N.ATIVA Pure — Gel de 14,90 € 4,10 € 40,0%
Limpeza
NtL\TIVA Balance — Creme 24,90 € 6,80 € 35,0%
Hidratante
NATIVA Protect — Sérum 29.90 € 8,50 € 25,0%
Facial

Os precos de venda ao publico incluem IVA meramente ilustrativo de 23%, usado como parametro do
Excel; o preco grossista é assumido como 55% do PVP sem IVA. Ndo existem pressupostos de descontos
adicionais, devolugdes ou alteragdes de mix nesta primeira versao.

Antes de qualquer venda real de cosméticos, devem ser confirmadas as exigéncias de seguranca, pessoa
responsavel, ficheiro de informacdo sobre o produto, rotulagem, notificaces aplicaveis e alegacGes ao
abrigo da legislacdo da Unido Europeia.

7. Estratégia empresarial e objetivos

Objetivo principal: validar uma proposta de valor diferenciadora e desenvolver um modelo comercial
que cubra custos e preserve liquidez. Objetivos operacionais ilustrativos: lancar trés referéncias,
construir dois canais de receita, estabelecer um sistema de acompanhamento semanal e controlar a
margem por canal.

SWOT ilustrativa Elementos

Forcas Gama concentrada; comunica¢do potencialmente clara
Fraquezas Marca desconhecida; dependéncia de fabricante externo
Oportunidades Testes digitais de aquisicdo e educa¢do do consumidor

Pressdo promocional; custos de publicidade; riscos

Ameacas P
§ regulatorios e de stock

Prioridades estratégicas: validar procura antes de grandes lotes, assegurar capacidade operacional,
evitar descontos sem andlise da contribuicdo e acompanhar a rentabilidade incremental de cada canal.
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8. Plano de marketing, comunicacao e vendas

Fase de pré-lancamento: investigacao do cliente, criacdo de conteudos informativos, testes de
posicionamento, contactos a pontos de venda e configuracdo de loja com informac6es legais.
Lancamento: campanhas digitais de pequena dimensao, conteudos educativos, parcerias seletivas e
recolha estruturada de feedback.

Canais de marketing: SEO para necessidades e categorias de produto, email consentido, campanhas de
pesquisa e redes sociais com medicdo de conversdes. A gestdo deverd estabelecer teto de CAC por canal
baseado na contribuicdo esperada e no comportamento de recompra validado.

Processo comercial B2B: prospecdo de parceiros adequados, proposta de margem e condigdes,
negociacao, encomenda, reposicdo e pos-venda. E-commerce: visita, interesse, carrinho, compra, entrega
e eventual recompra. Indicadores: conversdo, abandono, CAC, receita por canal, margem e devolucoes.

9. Organizacao, recursos humanos e plano operacional

Estrutura inicial ficticia: dire¢do geral acumula estratégia, controlo e fornecedores; marketing digital e
atendimento sdo assegurados por equipa propria ou parceiros; fabrico, armazenagem e expedicdo
podem ser contratados mediante niveis de servigo, auditoria e termos claros de responsabilidade.

Fluxo operacional: especificacdo do produto — verifica¢do regulamentar — aprovacdo do fabricante —
encomenda do lote — controlo de qualidade — rececdo de stock — comercializagdo — entrega — apoio ao
cliente — analise de reclamacoes. O plano exige procedimentos de rastreabilidade e gestao de incidentes.

Capacidade e riscos operacionais: lotes minimos, prazos de reposi¢do, prazo de validade, devolucdes,
roturas e custos logisticos devem constar das condi¢des contratuais. O Excel simplifica o nivel de stock,
ndo substituindo um planeamento operacional detalhado.

10. Investimento inicial, custos e fontes de financiamento

Aplicacdo / financiamento Valor
Investimento em ativos e configuracao inicial 35000 €
Stock inicial 45000 €
Total de aplicacdo inicial 80 000 €
Capital préprio 120 000 €
Empréstimo 60 000 €
Financiamento total 180 000 €
Reserva inicial de liquidez 100 000 €

Custos fixos de operacdo hipotéticos: 10 500 € por més, correspondentes a 126 000 € no ano 1. Acrescem
custos variaveis de producao, logistica de 1,20 € por unidade e comissdo de pagamento de 2,5% sobre a
receita do canal direto. O empréstimo é modelado com 7% de juro anual e amortizacdo de capital de 12
000 € por ano.

O financiamento supera o investimento imediato devido a reserva de tesouraria. Um negocio real requer
mapa de fontes e aplica¢des discriminado, justificacdes de capital circulante e condi¢oes bancarias
documentadas.
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11. Projecoes financeiras e plano de tesouraria

O cendrio-base prevé 23900 unidades no primeiro ano. PVP médio ponderado: 22 € com IVA por unidade;
receita média reconhecida pela empresa, ja ajustada a combinacdo de canais: 15 € sem IVA por unidade.
Margem de contribuicdo média: 8 € por unidade, antes de custos fixos.

Fluxo operacional

Ano Unidades Receitas sem IVA EBITDA .

livre
1 23900 362 607 € 54 068 € 39 654 €
2 31070 480817 € 100 408 € 68 726 €
3 38 216 603 233 € 146 840 € 105 872 €
1 44713 719 899 € 188 421 € 139137 €
5 50973 837098 € 228 147 € 170917 €

As receitas dos anos 2-5 partem de crescimento de volumes de 30%, 23%, 17% e 14%, respetivamente; o
preco médio aumenta 2% por ano, os custos varidveis unitarios 3% e os custos fixos 8%. Estas taxas sdo
hipoteses didaticas, ndo projecdes de mercado.

A tesouraria do primeiro ano assume recebimento imediato no canal direto e um més de atraso no
grossista, com reposi¢do de mercadoria paga no proprio més. A reserva inicial reduz o risco de ruturas
de caixa, mas o modelo ndo inclui liquidacéao efetiva de IVA, crédito de fornecedores ou devolucdes. Os
saldos mensais sdo calculados na folha «Tesouraria 12M».

Més Unidades Vendas s/ IVA Recebimentos Saldo de caixa
1 900 13 655 € 10535 € 91 811 €

3 1200 18 206 € 17513 € 83664 €

6 1800 27309 € 26 616 € 82 268 €

9 2500 37930 € 36 890 € 94893 €

12 3400 51584 € 50544 € 117 053 €

12. Analise de viabilidade e rentabilidade do investimento

O ponto critico de vendas do ano 1 é de cerca de 16 724 unidades por ano, ou aproximadamente 253 729
€ de receita, admitindo custos e mix constantes. No cendrio-base de 23900 unidades, a atividade gera
EBITDA positivo; a margem EBITDA é 14,9%.

A avaliacdo do projeto considera investimento inicial econémico de 80 000 € (capex e stock), taxa de
desconto de 12%, cinco anos de fluxos de caixa operacionais livres e nenhum valor terminal ou
recuperacdo final de stock. Com as hipoteses do modelo, o VAL é 270 958 € e a TIR é 83,2%. O calculo
exclui financiamento para avaliar o investimento na dtica operacional e ndo constitui aconselhamento
de investimento.

A interpretacdo deve ser prudente: a TIR e o VAL podem parecer atrativos quando a empresa parte de
premissas de venda ou crescimento ndo testadas. A viabilidade comercial real depende da comprovacao
de procura, estrutura de custos, conformidade e execugao.

13. Analise de riscos e construcao de cenarios

Principais riscos: procura abaixo do previsto, custo de aquisicao elevado, atrasos de reposicéo,
concentracdo de fornecedores, alteracdes ao custo unitario, devolugdes e incapacidade de cumprir
regras especificas da cosmética. Cada risco deve ter responsavel, probabilidade, impacto, medidas
preventivas e indicador de alerta.
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Cendrio Unidades Receitas s/ IVA EBITDA
Conservador 19120 275581 € 3830 €
Base 23900 362 607 € 54 068 €
Otimista 28 680 448 183 € 102 883 €

Os cendrios combinam variacdes de volume (-20%, 0%, +20%) e preco (-5%, 0%, +3%), mantendo o custo
unitario para isolar o impacto. Ndo representam probabilidades de ocorréncia, nem incluem todas as
fontes de risco. Um projeto real requer stress test de CAC, custos fixos, prazos de recebimento, IVA e
inventario.

14. Plano de implementacao, calendario e KPIs

Fase Prazo indicativo Entregavel / critério
- Pesquisa, parceiro de fabrico, estudo
Preparacao Meses -3 a -2 d P ;
de seguranca e plano comercial
. R Loja testada, stock conforme,
Pré-lancamento Més -1 ) . .
conteudo e processos de atendimento
Vendas-piloto, andlise semanal de
Lancamento Meses1a3 p

margem e CAC
Ajustamento Meses 4 a 6 Revisdo de mix, fornecedores e canais
Deciséo sobre escala, novos parceiros

Consolidacao Meses 7 a 12 .
e financiamento

KPIs e responsabilidades: vendas mensais (direcdo comercial), contribuicdo por canal (controlo de
gestdo), CAC e conversdo (marketing), margem EBITDA e tesouraria (direcdo financeira), taxa de
devolugdes e cumprimento de entrega (operacgdes). Cada KPI devera ter formula, fonte, meta e
frequéncia de revisdo.

15. Monitorizacao, revisao e decisao de investimento

Ritmo de controlo: dashboard semanal no lan¢camento, revisdo mensal de resultados e caixa, revisdo
trimestral de cendrios e reformulacdo anual do plano. As decisdes devem registar hipotese inicial, dado
observado, acdo tomada, responsavel e data.

Gatilhos de gestdo exemplificativos: duas revisdes consecutivas abaixo do plano de contribuigdo; caixa
projetada insuficiente para compromissos; CAC incompativel com contribuicdo e recompra; falhas
recorrentes de qualidade ou prazos. A resposta podera ser reduzir investimento publicitario, renegociar
fornecimentos, redefinir o mix ou adiar expanséo.

Decisdo final no caso ficticio: projeto potencialmente interessante apenas no cendrio definido, mas a
aprovacdo definitiva exige testes comerciais, estudo regulatorio, revisdo de custos reais, verificagdo dos
contratos e validacdo financeira externa. A sustentabilidade econdmica ndo deve ser inferida apenas do
EBITDA ou do VAL.

Anexo A — Glossario financeiro essencial

e Receita sem IVA: valor contabilistico das vendas sem imposto sobre o consumo.

e Margem de contribuicdo: receita menos custos variaveis diretamente associados.

e EBITDA: resultado antes de juros, impostos, depreciaces e amortizacdes; ndo € fluxo de caixa.
e Ponto critico: quantidade em que a contribuigdo cobre os custos fixos incluidos no calculo.

e VAL: soma dos fluxos descontados menos investimento inicial.

e TIR: taxa de desconto que anula o VAL, quando matematicamente definida.
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e Fundo de maneio: recursos ligados a inventdrio, clientes e fornecedores.
e Custo de aquisicdo de cliente: custos comerciais e de marketing atribuiveis divididos pelos novos
clientes, com dmbito definido.

Anexo B — Referéncias e limitacoes

e TAPMEI — Guias e manuais de apoio ao empreendedorismo:
https://www.iapmei.pt/pt/saber-mais/empreendedorismo-e-inovacao/empreendedorismo/guias-e-
manuais-de-apoio/

e U.S. Small Business Administration — Write Your Business Plan: https://www.sba.gov/business-
guide/plan-your-business/write-your-business-plan

e Business.gov.au — Develop Your Business Plan:
https://business.gov.au/planning/business-plans/develop-your-business-plan

e Regulamento (CE) n.° 1223/2009 do Parlamento Europeu e do Conselho relativo aos produtos
cosméticos.

Limitacdo técnica: o Excel utiliza um modelo financeiro didatico simplificado. Ndo contempla vendas
devolvidas, crédito de IVA liquidado/dedutivel, todas as exigéncias contabilisticas, retengdes fiscais,
diferencas de calendério de imposto ou recuperacao final de stock. As hipdteses nédo constituem dados de
mercado. Sempre que um parametro for alterado no Excel, os valores deste documento deixam de
representar a nova simulacdo e devem ser atualizados.

© Luis Valente 360° — Caso pratico original para fins educativos. A empresa NATIVA e os valores
apresentados sao ficticios.
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