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RESUMO

Perante a crise pandémica que se instaurou um pouco por todo 0 mundo, foram varios os
mercados a adaptar-se as mais diversas formas de contactar com o cliente. Alguns segmentos de
mercado, como por exemplo o turismo rural e até experiéncias como o aluguer de iates,
beneficiaram com esta nova abordagem de um turismo mais restringido em termos de contacto
social.

Num mundo a reinventar-se, surgem novas necessidades dos consumidores, possibilitando a
criacdo de novas oportunidades. E neste contexto que surge a ideia de negécio explorada neste
projeto, um modelo de negécio que se compromete a dar resposta a uma falha no lado da oferta no
mercado de iates em Portugal.

Assim, nasce a necessidade de elaborar um plano de negdcios, onde se estabelece e se
desenvolve a ideia de negocio, os riscos associados e quais 0s resultados que se espera obter, de
modo que o0 empreendedor obtenha uma visdo do futuro.

A elaboragdo deste projeto consistiu no desenvolvimento de um plano de negdcio com vista a
criacdo de uma empresa privada de prestacdo de servicos charter de iates. A elaboragdo do mesmo,
apresenta-se como uma oportunidade de estudar e analisar o mercado, permitindo verificar qual o
espaco que a empresa LuxCharter podera ocupar no mercado. A viabilidade e sustentabilidade do
projeto € estruturada com base em varias analises dos ambientes interno e externo e mediante
projecoes financeiras, evidenciam o seu potencial de criacéo de valor.

Apds o plano financeiro realizado, sdo conhecidas as projecdes e indicadores que nos permitem
efetuar uma avaliacdo do projeto em diversas vertentes. O projeto, com um periodo de vida de 5
anos e um investimento inicial de 21.240,25€, apresenta, num cenario mais provavel, um valor atual
liquido de 172.913,54€ e uma taxa interna de rendibilidade de 259%. Mesmo em cenarios mais
pessimistas, o projeto apresenta-se vidvel. Desta forma, a presente ideia de negdcio assume-se como

um projeto de baixo investimento com uma rendibilidade consideravelmente atrativa.

Palavras-Chave: Analise de projetos, Charter, lates, Plano de negdcios, Turismo nautico.



ABSTRACT

Due to the pandemic crisis that broke out all over the world, several markets have adapted to the
most diverse forms of customers contact. Some market segments, such as rural tourism and
experiences such as yacht charters, benefited from this approach of a more restricted tourism in
terms of social contact.

In a world reinventing itself, new consumer needs arise, opening opportunities to meet them. It
is in this context that the business idea explored in this project emerges, a business model that
undertake to respond to a gap in the supply side of the yacht market in Portugal.

Thus, the need arises to draw up a business plan, where the business idea is stablished and
developed, the associated risks and what results are expected, so that the entrepreneur obtains a
vision of the future.

The preparation of this project consisted in the development of a business plan, to create a private
company to provide yacht charter services. The elaboration presents itself as an opportunity to study
and analyse the market, allowing to verify which is the market space that the LuxCharter company
to be created can fill and carry out its activity. The viability and sustainability of the project is
structured based on several analyses of the internal and external environments and through financial
projections, which show its potential for value creation.

After the financial plan has been carried out, projections and indicators are known, which allow
us to evaluate the project in all its strategic aspects. The project, with a life span of five years and an
initial investment of 21.240,25€, presents in a most likely scenario, a net present value of
172.913,54€ and an internal rate of return of 259%. Even in the most pessimistic scenarios, the
project appears viable. In this way, the present business idea is assumed as a low investment project

with a considerably attractive return.

Keywords: Project analysis, Charter, Yacht, Business plan, Nautical Tourism
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1. INTRODUCAO

1.1 Apresentagao do tema e objetivos

O Turismo Nautico € um segmento costeiro, relacionado com a prética de atividades de lazer e
desporto que estejam em contacto com o mar, rio, barragens ou marinas, sendo possivel estabelecer
uma relacdo com o produto sol e mar (Carrasco, 2001). O sector da nautica de recreio e de lazer tem
sido caracterizado, na generalidade das Ultimas décadas, por uma conjuntura de grande procura
internacional, refletida na evolucdo do ndmero de embarcagBes e de lugares de amarragéo, assim
como do nimero de viagens realizadas (Sousa, Fernandes & Carpinteiro, 2009).

Portugal é dos paises europeus com menor racio de embarcagdes de recreio em relacdo a
populacdo (UCINA, 2008), contudo 0 mesmo dispde de condicdes geograficas, fisicas e humanas
para que a nautica de recreio se possa desenvolver. O crescimento desta atividade economica esta
diretamente associado as infraestruturas de suporte, estacdes nauticas, marinas, portos de recreio,
rampas, bem como ao crescimento econdmico nacional e ao seu investimento nos territorios onde
aatividade se possa desenvolver. Em Portugal, a nautica de recreio ainda € vista como umaatividade
econdmica sazonal, podendo a mesma ser comparada a hotelaria na regido do Algarve. Ambas
dependem maioritariamente da procura internacional e das condi¢des climatéricas. Tal como a
hotelaria que tem vindo a transformar a sua oferta para mercados de inverno, através do turismo
urbano nas cidades de Faro e Portimdo, também o mercado nautico devera adaptar a sua oferta

consoante as condigBes que dispde e a sua procura.

Tabela 1.1 - Embarcaces de recreio por pais

= N° de em ces  Raclo de embarcactes
e e e de recrelor1.000 hab,

Alemanha 82.4000.000
Croécia 4.442.000
Finlandia 5.277.000
Franca 61.533.000
Grécla 10.964.020
Holanda 16.570.000
Inanda 4.062.235
italia 57.900.000
Noruega 4.681.000
Portugal 10.585.900
Reino Unido 60.209.500
Suécia 9.113.257

Fonte: UCINA (2008)




O mesmo significa que existe um potencial de crescimento neste sector, ao contrério do que
acontece na esmagadora maioria dos paises europeus, onde este mercado ja atingiu a sua
maturidade. O seu desenvolvimento pode tornar esta atividade econdmica muito relevante ao nivel
local, regional e nacional, contribuindo positivamente para a “economia do mar”, a qual tem um
peso significativo nas politicas tomadas pela Dire¢ao-Geral de Politica do Mar, as quais surgem
naquela que é a Estratégia Nacional para 0 Mar 2021-2030. Sendo a area do Turismo e da Nautica
de recreio e desporto, uma das 13 &reas de intervencao prioritarias da ENM 2030.

As potencialidades do mar portugués para o desenvolvimento econdmico do territério nacional
tém vindo a ser debatidas hé& varios anos. Quer seja por Fernando Pessoa “o mar sem fim €
portugués”, ou até mesmo pelo ex-presidente da republica Anibal Cavaco Silva que outrora disse,
“Portugal tem todas as condigdes para desenvolver uma economia do mar de elevado potencial, que
contribua para a prosperidade das suas regifes costeiras e arquipelagicas, bem como para o
desenvolvimento economico do Pais no seu todo” (Silva, 2012: 11).

Portugal € conhecido por ser dos melhores destinos de sol e mar, contudo este sector ainda ndo
atingiu a sua plenitude, pois para além das suas qualidades geogréficas e climatéricas, 0 mesmo ja
demonstrou ter potencial para se tornar um destino nautico popular (Ecorys, 2014). Veja-se a
distingdo feita pela ““The Yacht Harbour Association” a qual nomeia a Marina de Vilamoura como
a melhor do mundo em 2021.

Neste ambito, pretende-se desenvolver um plano de negocios para analisar a viabilidade
econdmica da criacdo de uma empresa de prestacdo de servicos charter de iates. Para determinar a
sua viabilidade de neg6cio sera necessario proceder a uma exaustiva analise de mercado, utilizando
algumas ferramentas de estratégia e gestao. Assim, espera-se retratar o mercado de charters no seu
todo conseguindo identificar as suas barreiras, concorrentes, fornecedores e clientes que
contribuirdo para o sucesso do negécio. Por sua vez, também surgirdo riscos associados a
implementacdo da ideia, pelo que tentar-se-4 estruturar uma estratégia que ajude a preveni-los e
potencializar a maxima eficiéncia do negdécio.

Pretende-se desenvolver uma analise externa de mercado, através de ferramentas como a anélise
SWOT e as cinco forcas de Porter, e elaborar uma analise interna, de modo a entender qual o
produto da empresa, como é que 0 mesmo serd distribuido e gerara valor. Uma vez conhecida a
atividade da empresa, serd necessario compreender se a mesma sera viavel, procedendo a
elaboracdo de um plano financeiro, que discriminara todo o investimento, financiamento e atividade
a desenvolver, bem como ao célculo de indicadores que permitirdo aferir a viabilidade econémica

do projeto, como também a rendibilidade econdmica e a situagao financeira previsionais.



1.2 Metodologia

Para compreender melhor o mercado turistico de iates e a viabilidade da criagdo de uma nova
empresa neste sector na regido do Algarve, procedeu-se inicialmente a uma revisao bibliogréafica.
Através da revisdo da literatura e da recolha de dados pretende-se obter uma viséo geral do Turismo
Nautico e da sua importancia na economia nacional.

Apo6s uma melhor compreensdo daquele que sera o sector no qual se enquadrard a empresa,
iniciar-se-a uma analise externa, progredindo posteriormente para uma andlise interna. Para tal, sera
feita uma exaustiva pesquisa online daquela que é a oferta e a procura deste mercado, que auxiliara
a identificacéo das cinco forgas do modelo de Porter, mais concretamente do mercado de charter
na regido algarvia. Para complementar a compreensdo do sector, serdo efetuadas duas entrevistas
chave (Apéndice B), uma delas a um capit&o do barco com maior presenga na marina de Vilamoura
e a segunda ao diretor da LuxYatch. Pretende-se com as mesmas ter uma visdo mais realista
daquelas que sdo as condigBes atuais do segmento. Uma vez, conhecida a oferta e procura do
turismo de iates, serd mais percetivel 0 enquadramento da empresa na regiao.

Para além da anélise do mercado em termos de competitividade e procura, seré estabelecida uma
analise SWOT do mercado de iates no Algarve, de modo a perceber as suas forgas, fraquezas,
oportunidades e ameagas, potencializando uma entrada solida e resistente as adversidades do
mesmo.

Por fim, usar-se-4 0 modelo Canvas, com a finalidade de detalhar ao méximo tanto a ideia como
0 modelo de negdcio. Posteriormente, recorrer-se-a a projecdes financeiras, bem como ao recurso
de indicadores de viabilidade economica: VAL, TIR e Payback, indicadores de rendibilidade:
margem bruta, rendibilidade liquida das vendas, e a racios financeiros: autonomia financeira,
solvabilidade e liquidez geral, para perceber se 0 projeto ira criar valor ou ndo e qual a situacdo

econdmica e financeira que se espera obter.

1.3 Estrutura do Trabalho

O presente projeto de negdcio foi estruturado em oito capitulos, conforme se apresenta
seguidamente.

O Capitulo 1 efetua o enquadramento do projeto, especifica 0 mercado do turismo nautico e
contextualiza-o em Portugal, mais concretamente na regido do Algarve. Apresenta também os
objetivos deste projeto, bem como a metodologia seguida para os alcangar e a forma como 0 mesmo

se encontra estruturado.



No Capitulo 2 apresenta-se uma revisdo de literatura sobre a atividade nautica em Portugal. A
abordagem é efetuada primeiramente num a@mbito macro enquanto atividade turistica, passando
posteriormente ao enquadramento do mercado de iates na regido do Algarve e & sua estrutura.

O Modelo de Porter € um dos modelos mais importantes no que diz respeito a gestao estratégica
em termos de fatores externos, pelo que no Capitulo 3 se expde uma breve abordagem e
enquadramento de cada um dos cinco pontos que compde o modelo, permitindo analisar a
vantagem competitiva face aos demais concorrentes deste projeto.

O Capitulo 4 expbe uma andlise aos ambientes interno e externo deste modelo de negdcio.
Tendo como ferramenta de estudo a analise SWOT, que permitird auxiliar a estudar o Algarve
enguanto sede dos servigos que este projeto se propde a prestar.

No Capitulo 5 efetua-se uma breve caracterizacdo do modelo de negdcio, utilizando o Modelo
Canvas, que evidenciara 0 modo como cada um dos nove elementos se inter-relacionam e geram
valor.

Para a analise da viabilidade do projeto de negocio, no Capitulo 6 seré elaborado o plano
financeiro. O mesmo permite explanar as estratégias aplicadas, demonstrar os resultados esperados
e indicadores da sua viabilidade.

No Capitulo 7 promove-se uma andlise de sensibilidade, face aos pressupostos inicialmente
considerados, permitindo perceber qual a viabilidade do projeto e qual a sua sensibilidade face a
alteraces nas principais variaveis do mesmo.

O Capitulo 8 apresenta as conclusdes, as implicacBes e limitacbes do estudo e ainda a

confirmacéo da viabilidade de implementacéo do modelo.



2 ENQUADRAMENTO TEORICO

2.1 Atividade turistica

De acordo com a OMT, o turismo é a atividade humana que implica uma deslocagéo para fora
da residéncia, assim como a pernoita num certo destino, ou seja, as atividades de pessoas que viajam
para locais que estejam fora do seu ambiente rotineiro, em lazer, negdcios ou por outros motivos, e
que neles permanecam por ndo mais de um ano consecutivo.

Segundo as Estatisticas do Turismo em 2020 (INE, 2021), verifica-se que tem existido uma
afluéncia crescente de turistas de todo 0 mundo, onde as chegadas internacionais ascenderam 1,4
mil milhdes em 2019, caindo 68,9% em 2020, devido as restricdes impostas para 0 combate a
situacdo pandémica instalada.

Portugal integra a maior regido turistica do mundo, a Europa. De acordo com o INE (2021), esta
regido absorveu, em 2020, 58,8% do total das chegadas internacionais, o que se traduziu em 231,8
milhdes de turistas, em plena fase de calamidade. A Tabela 2.1 revela a situacdo desastrosa que
abalou toda a economia mundial. Contudo, o continente europeu foi aquele que continuou a
apresentar 0 maior numero de chegadas de turistas. Analisando o ndmero de chegadas
internacionais dos trés principais destinos, verifica-se que a seguir surge a regiao das Ameéricas, que
alberga 17,3% dos numeros supracitados, correspondendo a 68,3 milhdes de chegadas, e
posteriormente o continente asiatico com um peso de 14,4% das chegadas, obtendo um total de 57,1
milhdes de turistas. De salientar que a Europa reforcou o seu peso como destino, obtendo uma
variacdo de 8,1% face ao periodo pré-covid-19.

A entrada de turistas no nosso pais tem demonstrado uma tendéncia crescente face a anos
anteriores. Em 2019, o nimero de chegadas oriundas do exterior rondou 24,6 milhGes de pessoas.
Contudo, apds o surto do coronavirus 0 mesmo valor caiu 73,7%, atingindo os meros 6,5 milhGes

de turistas ndo residentes (INE, 2021).
Tabela 2.1 - Chegadas internacionais por regido de destino, 2014-2020

Unidade: 10°

Regido 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 Po
Mundo 1138,56 1195,0 1240,9 13330 14130 1 466.0 3940
Europa 5762 6045 6197 6766 716,0 T746,3 2318
Asia e Pacifico 2695 2846 306.,6 3241 3465 3604 571
Américas 1819 1941 2013 2109 216,0 2193 68,3
Africa 55,0 53,5 57.8 63,3 68,7 70,0 184
Medio Oriente 5589 58,3 55,5 577 655 70,0 182

Fonte: UNWTO - Bardmetro do Turisma Mundial - margo de 2021

Fonte: INE (2021)



2.2 O turismo nautico em Portugal

Por turismo nautico entende-se uma atividade que pressupde o uso de embarcagdes nauticas com
0 objetivo de movimentagdo turistica. Desta forma, é considerada como uma atividade de
navegagao praticada em embarcagBes, motas de &gua ou insuflaveis, sobre agua, sejam &guas
paradas ou correntes, praias fluviais, lagos, mares ou oceanos (Ministério do Turismo do Brasil,
2010). Esta tipologia de turismo mostra-se como uma boa promotora das atividades relacionadas
com 0 meio aquatico de uma localidade. Sendo por isso, visto como um produto estratégico, capaz
de estimular as atividades de lazer e desporto que estejam relacionadas com a agua. Contudo é
necessario que haja uma integracdo com as instalacOes ja existentes para que a sua eficacia como
produto consiga captar uma maior atencdo ao turista (Carrasco, 2002). Também Zamith (2012)
defende a forca do turismo nautico na revitalizagdo dos recursos ja existentes, no combate a
sazonalidade com a captagdo de novos mercados, contribuindo para 0 aumento do volume de
negocios de uma regido ou pais.

Dada a importancia de dinamizar o turismo nautico em Portugal, 0 mesmo esta integrado como
um dos 10 produtos estratégicos do Plano Estratégico Nacional do Turismo (PENT). Por ser um
produto turistico estratégico, um dos seus principais objetivos passa por estimular todas as
atividades associadas a agua e relacionadas com a préatica de lazer e desporto (Sousa, Fonseca,
Fernandes & Galiau, 2011).

Portugal possui uma costa com uma extenséo de cerca de 2.830km e mais de 620km quadrados
de bacias interiores, pelo que possui 6timas condigBes para a pratica de atividades nauticas, inclusive
a rececdo de provas internacionais. A nautica de recreio em Portugal ainda se encontra numa fase
embrionaria no que diz respeito a sua exploracdo enquanto atividade econémica. Contudo, o
turismo nautico em Portugal j& representa 1,2% da industria, um valor consideravel para o
desenvolvimento econdmico. Na economia mundial os valores passam para 0s 11%, sendo a
nautica de recreio a que apresenta maiores taxas de crescimento (DGRM, 2021).

O turismo de iates é considerado um dos tipos de turismo recreativo mais propulsor. Gracas aos
seus efeitos multiplicadores, contribui para uma qualidade de vida, planeamento e ordenamento
mais valorizadores e versateis, abrindo caminho para outros efeitos, direta ou indiretamente, ligados
a uma humanizagio turistica global do destino (Jugovi¢, Kovaci¢ & Hadzic, 2011). Em Portugal, 0
turismo nautico apresenta-se com bastante relevancia, mostrando um elevado potencial para ajudar

0 pais a desenvolver um produto diferenciado e atrativo ao mercado externo (AEP, 2015).



Segundo o INE, a atividade de recreio, desporto, cultura e turismo “contempla a atividade
maritima de recreio e de desporto, a cultura de vertente maritima e o turismo maritimo e costeiro,
incluindo as maritimo-turisticas que operam em &gua. Este grupo compreende as atividades
relacionadas com a nautica, onde sdo consideradas a nautica de recreio e a nautica desportiva” (INE,

2016:18).

2.3 A estrutura do turismo de iates

E no mar mediterraneo que se encontram as grandes infraestruturas que albergam o turismo de
iates. Cerca de 69% deste produto turistico encontra-se no mar mediterraneo, um valor muito
afastado dos 18% registados no mar cantabrico (litoral do oceano atlantico que banha o norte da
europa) e 0s 13% do atlantico (Gonzélez, Campanales & Grimalt, 2020).

Uma vez que as infraestruturas tém uma grande ponderagdo no desenvolvimento do sector
nautico, varias associagdes portuguesas tém vindo a trabalhar no desenvolvimento, na promocéo e
certificacdo das estacOes nauticas de Portugal (ENP). Segundo a DGRM (2018), atualmente estdo
certificadas 26 ENP ao longo da costa portuguesa e na zona interior, rios, lagos e albufeiras de
barragens. Ao todo estdo associados mais de 1.100 parceiros, 63% dos quais sd0 empresas de
animagao turistica e operadores maritimo-turisticos, agéncias de viagens, alojamento local,
empreendimentos turisticos, restauragao, entre outas entidades que beneficiam do desenvolvimento
de todas as ENP existentes.

A sua existéncia contribui positivamente para uma maior diversificacdo da oferta turistica, que
consequentemente atenua a sazonalidade e potencializa 0 aumento dos empregos na respetiva

regido.



Figura2.1 - ENP’s em Portugal

Fonte: DGRM (2018)

Por todo o Algarve, as marinas e portos de recreio acrescentam as condi¢Bes naturais,
geogréficas e climatéricas, infraestruturas de lazer e conforto impares. Das 4 marinas existentes no
distrito de Faro, destaca-se a Marina de Vilamoura, uma das mais prestigiadas marinas do mundo,
reconhecida pela TYHA (The Yacht Harbour Association).

Por marina entende-se um conjunto de infraestruturas exclusivamente dedicadas a nautica de
recreio e desporto, enquadrado por complexo hoteleiro e residencial e que dispde de apoios
necessarios as embarcacdes e tripulacdes.

Em 2018, em Portugal estavam registadas 80.121 embarcaces de recreio e 3.525 embarcagoes
diversas, excluindo os navios de pesca e 0s navios sujeitos a convencdes internacionais (DGRM,
2018).



3 MODELO DE PORTER

A vantagem competitiva € uma mais-valia para uma empresa, quando comparada com 0s seus
concorrentes. Ser competitivo € estar no caminho certo para alcangar aqueles que séo os objetivos
delineados para a empresa. No que diz respeito a escolha dos objetivos Fernandes e Berton (2005)
defendem que a escolha dos objetivos de uma empresa, por si S8 ja é uma vantagem competitiva e
que 0s mesmos devem ser criados com o intuito de serem alcangaveis.

O Modelo de Porter € um dos modelos mais importantes no que diz respeito a gestao estratégica
em termos de fatores externos. Em 1979, Michael Porter apresenta um modelo de cinco forgas, ou
seja, de fatores a serem estudados para avaliar a competitividade empresarial: rivalidade entre
concorrentes, barreiras a entrada, ameacas de bens substitutos, poder de negociagao dos clientes e o

poder negocial dos fornecedores. Estes fatores serdo analisados em seguida.

3.1 Rivalidade entre empresas concorrentes

Com o crescimento do empreendedorismo e do desejo de se criar 0 seu proprio negocio, surgem
muitas empresas ha mesma area de negacio, formando assim uma grande competitividade por um
segmento de mercado.

Para Porter (1986), a concorréncia por vezes acaba por ser esquecida por muitos gestores numa
fase inicial do negdcio. Contudo, a mesma deve ser observada e analisada cuidadosamente antes da
implementac&o da ideia de negdcio, percebendo assim quais as dificuldades que a mesma podera
enfrentar. Importa ndo s6 conhecer quais 0s nossos futuros concorrentes, mas também os seus
resultados e ambicdes, como funcionam por exemplo, perante a auséncia de um funcionario
importante no desempenho da mesma e ainda como procedem a gestéo e analise de custos.

De acordo com Besanko, Dranove, Shanley e Schaefer (2013), quanto maior o volume de
empresas presentes em determinado mercado, maior serd o nivel de competitividade na conquista
de uma posicdo no mercado e, consequentemente, angariar uma maior carteira de clientes. Perante
esta premissa conclui-se que ainda que existam varias empresas a nivel nacional a prestar um
servico de charter, sobretudo na regido do Algarve, sdo poucas as que disponibilizam um servico
de charter com duracéo superior a um dia (Apéndice A). Deste modo, assume-se que a rivalidade
se posiciona num nivel moderado, uma vez que a maioria das empresas hacionais oferecem um
servigo similar, a um prego idéntico e sem propostas diferenciadas, pelo que os consumidores

dispdem de uma maior abertura para optar por um concorrente.



Naregido Algarvia onde se concentram grande parte dos servigos de charter, € comum encontrar
nas mais diversas empresas programas idénticos. Os programas mais comuns sao 0s de “sunset”
(3h) ou de dia completo (7h), ndo personalizaveis, ou seja, com locais ou servigos complementares
previamente definidos e similares. Daqui resulta um nivel muito baixo de diferenciagéo de produto,
gerando uma intensa competitividade na época alta.

Para o consumidor e de acordo com a entrevista realizada (Apéndice B) a escolha da empresa
deriva maioritariamente da passagem pela marina e observagdo das empresas existentes, sendo a
categoria e design do barco um dos fatores com maior peso na tomada de deciséo. Para o cliente, o
custo de escolher entre uma empresa e outra revela-se nulo, uma vez que todos oferecem 0 mesmo
servigo a um prego semelhante. Ou seja, o facto da alternancia entre empresas representar um custo
préximo de zero para o cliente, e de a escolha da mesma ser baseada em muito pela visibilidade que
tem na marina, aumenta consideravelmente a disputa entre empresas pela presenca nos cais com
maior visibilidade, intensificando abruptamente a rivalidade (Besanko et al., 2013).

O mercado de iates é conhecido pelos seus elevados custos e como defendido por Besanko et
al. (2013), elevados custos fixas comprometem os custos totais que consequentemente colocam em
causa o resultado liquido da empresa, tornando muito competitiva a disputa pela posicdo de

mercado.

3.2 Barreiras a entrada

A entrada de novos concorrentes ameaga 0s objetivos tragados por muitas empresas, ndo sé por
colocar em causa a sua quota de mercado, mas também por poder trazer um produto diversificado
para 0 mercado. Para Porter (1979), como 0s novos concorrentes querem entrar no mercado a
qualquer custo, procuram diversificar e diferenciar-se dos ja existentes. Este pensamento vai ao
encontro da ideia de negdcio aqui apresentada, uma proposta de negdcio com base nas existentes
noutros mercados, mas diferenciada das existentes no mercado do Algarve.

Contudo ndo so pela diferenciacdo se entra num mercado competitivo, 0 mesmo apresenta
algumas barreiras a integracéo de uma nova empresa. Uma das maiores barreiras que o mercado de
charters apresenta é sem davida os elevados custos de entrada, como Besanko et al. (2013) refere,
uma indistria que requer elevados niveis de investimento e conhecimento, gera mais barreiras a
entrada e cria menores desafios as empresas existentes.

O mercado de iates, esta associado a um segmento de luxo que consequentemente acarreta

avultados custos, como aquisi¢cdo da embarcacdo, renda da amarragdo nas marinas, tripulagéo,
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manutencao, seguros entre outros custos associados a sua exploragéo. Para se entrar no sector dos
charters existem duas possibilidades, ou através da aquisicdo de uma embarcacdo, a qual requer um
grande investimento inicial, ou entéo procedendo a um acordo de aluguer reduzindo para préximo
de zero o investimento inicial. No caso deste projeto, a empresa procedera a acordos de leasing com
clientes da LuxCharter, os quais j& possuem uma embarcacdo e desejam obter retorno da mesma.
Assim sendo, a barreira imposta aos elevados custos iniciais, ficara ofuscada pelo contrato de
leasing.

Outra das barreiras que poderéa ser encontrada, seré o facto de perante um servigo de exceléncia
os clientes criarem uma relagéo de lealdade com determinada empresa. Mas como abordado no
subcapitulo 3.1 - Rivalidade entre Empresas Concorrentes, 0 custo de escolher entre uma empresa
ou outra é muito reduzido, fator que pode colocar em causa o retorno dos clientes a mesma empresa.
Até porque de acordo com a entrevista realizada ao Capitdo (Apéndice B), ainda que exista a
fidelizagdo de clientes, todos os anos surgem novos clientes. De acordo com as palavras do segundo
entrevistado Bernardo Alves (Apéndice B), a maioria das reservas séo feitas presencialmente ou
provenientes do proprio site. O que nos leva a acreditar que todas as empresas tém acesso aos
mesmos canais de distribuicéo, sejam eles o proprio site, ou parcerias com agéncias que exponham
0 servico de forma presencial ou online. Ainda suportando o fator de o nivel de barreiras ser
reduzido, o Capitéo afirma que a escolha da empresa prestadora do servico de Charter ¢ efetuada
na propria marina, apds observagao dos barcos disponiveis para o servico.

Porter (1979) indica ainda como uma barreira a entrada no mercado, o fator economias de escala,
a qual ndo se aplica neste segmento de mercado, e a diferenciacéo do produto. A diferenciagéo do
produto, neste caso em concreto vem auxiliar o combate ao entrave da fidelizacdo dos clientes, uma
vez que a embarcagdo a usar serd uma das maiores e mais vistosas da marina, dado o seu design
irreverente e ousado, como sera demonstrado no Modelo de Canvas.

Porter (1979) menciona ainda o fator experiéncia, associado a uma curva da experiéncia, que
elucida o facto de os custos unitarios tenderem a baixar com o aumento da experiéncia adquirida no
ramo. No sector dos iates, a contratacdo de um capitao experiente fara com que esta barreira seja
mais uma vez apaziguada numa fase inicial, pois espera-se que o mesmo traga “know-how” das
antigas empresas, nomeadamente, qual a melhor velocidade para navegar e a0 mesmo tempo
melhorar os consumos da embarcacao, técnicas de navegagao que otimizem tempo e recursos, entre

outras experiéncias nao possuidas pelos fundadores da empresa.
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3.3 Ameaga de bens substitutos

Produtos ou servigos substitutos podem surgir de qualquer empresa concorrente, com fungdes
ou caracteristicas semelhantes ou idénticas as ja existentes e que procurem agradar e atender as
necessidades dos clientes (Barney & Hesterly, 2011). Estes produtos ou servigos substitutos tendem
a ser mais rentaveis dada a caréncia de concorréncia (Mintzberg, 2006).

Figura 3.1 - Tréfego de iates no Atlantico Norte

Fonte: Marine traffic (2015)

Como € possivel verificar através da Figura 3.1, é na regido do mar mediterraneo que se
concentra 0 maior fluxo de trafego maritimo de iates. Contudo, também noutras localizacbes do
mundo, como na America Central, concentram-se destinos muito procurados, trabalhando em

alturas contrarias a epoca alta do mediterraneo, como mostra a Tabela 3.1.

Tabela 3.1 - Destinos populares do turismo de iates

Denmark (May- September), Norway (June- August), Sweden
(May- September), United Kingdom (May- September)
Holland (May- September), France, Germany (April-

Northern Europe

Westem Europe

November)

Spain (May-October), Italy, Malta, Greece, Croatia (April-
Southemn Europe October)
East Mediterranean Turkey, Cyprus, Israel (April-October)

Europe

Thailand and Malaysia (All year long)- Australia, Fiji, Tonga
(All year long), New Zealand (December-January)
North America Alaska and Canada (June- September)

Asia-Pacific Region

Bahamas in the Caribbean Sea (lnagua, Abaco, Andros,
Grand Bahamas, New Providence), Antil (Cuba, San
Domingo, Haiti, Jamaica, Porto Rico, Guadeloupe,
Martinique, Trinidad) and Virgin Islands (November- July)

Central America

South America Rio de Janeiro (December- March)
z Tunisia, the Canary Islands, Seychelles, Mauritius (All year
Africa Jong)

Fonte: Seving e Guzel (2016b)
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Em Portugal, a ameaga de servicos substitutos provém de empresas de passeios pela costa, visita
as grutas, observacdo de golfinhos e ainda teméticas festivas a bordo (Apéndice C). Para além dos
passeios, 0 turismo nautico tem vindo a descobrir novas modalidades de lazer acoplando
hospedagem, como é o caso da mais recente inauguragao de “Barcos Casa” na ria formosa, os quais
nao requerem tripulacdo ou capitéo, sendo possivel disfrutar de total privacidade e conexdo com a
ria (Apéndice C). Ainda que existam Varios servicos substitutos e a um custo de escolha muito
reduzido, é pela diferenciacdo e segmentacdo do mercado de luxo, que algumas das alternativas
ficaram inibidas.

Dentro do espectro de empresas com um servico similar na regido do Algarve, a LuxCharter
beneficia da diferenciagéo ao apostar numa embarcacéo de alta qualidade e com especificacdes que
permitem navegar para outros destinos que ndo o litoral do Algarve, especialmente em direcdo ao
mar mediterraneo, para que os clientes se sintam no controlo da viagem e daqueles que sao 0s seus
desejos. Perante a inovagao, reforco da qualidade do servigo e o custo-beneficio, é oferecido um
servico valorizado pelos clientes e que permitem a empresa a criacdo de uma zona de fraca

competitividade no seu sector (Kale & Arditi, 2003).

3.4 Poder de negociagao dos clientes

Para Porter (1986), a questdo “clientes’” deve ser muito bem abordada pelos empresarios, pois a
valorizacéo destes contribui para o sucesso da empresa. Como € usual ouvir, sao os clientes que
pagam o salario dos colaboradores, pelo que as necessidades e exigéncias dos mesmos devem
sempre ser tidas em conta.

Atualmente, os clientes sdo cada vez mais exigentes e conhecedores daqueles que sdo 0s seus
direitos, enquanto consumidores. Sendo essa exigéncia que tem vindo a elevar os standards de
atendimento (Matos, 2006).

Como verificado no (Apéndice A) o mercado de charters em Portugal e, em especial, ha regido
sul apresenta um leque reduzido de empresas de charter, o que por sua vez ndo da grandes
alternativas ao consumidor, tornando o seu poder de negociacdo muito reduzido. Contudo tém a
seu favor o fator custo de escolha entre empresas, que Ihes possibilita total liberdade de escolha entre
fornecedores, tal como abordado previamente. O facto de a LuxuryCharter integrar-se no mercado
com uma embarcacdo diferenciada e bem segmentada, restringe ainda mais o leque de empresas
com um servico similar, tornando o poder de negociacdo dos clientes ainda menor. Ainda assim, o
cliente deste tipo de servigos € muito sensivel a variavel preco-qualidade. Num mercado de iates,

onde sdo pagos valores consideravelmente elevados por um dia a bordo da embarcacéo, o cliente
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espera ndo mais do que o melhor atendimento possivel para o valor cobrado. Sendo a qualidade do
servico prestado o fator que definira o seu retorno ou ndo, pois conforme as declaragdes do capitéo
(Apéndice B) existe uma elevada taxa de clientes que escolhem a embarcacédo pela qualidade do
servico anteriormente prestado, logo 0s mesmos estaréo predispostos a pagar um pouco mais, caso

necessério para receberem o nivel de servico que pretendem.

3.5 Poder de negociagao dos fornecedores

Conforme Porter (1986), o poder de negociacdo dos fornecedores pode ser evidenciado através
do aumento dos precos ou com a reducdo da qualidade dos bens e servigos. No caso do aumento
dos precos, a margem de negociacdo aumenta, potencializando uma maior rentabilidade.

Considerando o modelo da oferta e da procura, na presenca de uma maior procura por
embarcacdes e uma menor disponibilidade de fornecedores dos mesmaos, pode-se concluir que o
poder negocial dos fornecedores é consideravelmente elevado dada a sua relevancia na
disponibilizacdo de embarcagBes para 0 mercado. Muitas das marcas mais reconhecidas na
industria estdo sediadas na Europa, mais concretamente em Franca, Espanha e UK (Ecorys, 2014)

As empresas de charter por norma dependem de quatro fornecedores chave, sendo eles
fabricantes de barcos ou vendedores, proprietarios de barcos, marinas e ainda servicos de
manutencdo. No que diz respeito aos fabricantes como mencionado acima muitos encontram-se
sediados na Europa, contudo o seu nivel de producéo € lento e ainda mais se agravou com a situacéo
pandémica e falta de recursos (Ecorys, 2014), pelo que a producdo de um barco pode levar em
média dois anos, como explicado pelo representante da marca San Lorenzo em Portugal (Apéndice
B). Assim, e dado o elevado investimento na aquisicdo de uma embarcacdo, muitas empresas de
charter optam pelo aluguer. Conforme as afirmagdes de Bernardo Alves, dono da LuxYatch
(Apéndice B), muitos sdo os barcos na marina de Vilamoura, local onde opera, que permanecem
inoperacionais por parte dos proprietarios devido a todos 0s custos que a sua operacionalizagdo
acarreta. O mesmo ainda menciona que muitos o abordam quanto a possibilidades existentes de
rentabilizacdo da embarcagéo. Pode-se concluir que o poder de negociacdo de um proprietério de
um barco é consideravelmente alto, ainda que pretendam rentabilizar o investimento, 0s mesmos
sdo conhecedores da receita que a sua embarcacao pode gerar.

No que diz respeito ao nimero de marinas existentes em Portugal e a disponibilidade de lugares,
Portugal encontra-se como um dos paises europeus com menor nimero de marinas, contando,

conforme a Tabela 3.2, apenas com 38 marinas e 10.186 postos de amarracao, sendo que 65% deste
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se localiza na regido Centro e Sul, com uma distancia de 74km entre si (DGPM, 2020). Estas

marinas ttm um enorme poder de negociagdo quanto ao arrendamento de um posto de amarracéo,

especialmente na época alta (verdo) onde a procura se torna mais elevada, dada a afluéncia de

embarcacoes estrangeiras.

Tabela 3.2 - Nimero de marinas ao longo da costa

No of kms of coastline

Country Atlantic coastline (km) No of marinas »
per marina

France 1520 90 17
Ireland 1450 20 73
Spain 2780 106 26
Portugal (incl. Acores and 2830 38 74
Madeira)

United Kingdom (excl. 6220 96 65
islands)

Total 14 800 350 42

Fonte: Ecorys (2014)
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4 ANALISE SWOT

Pela palavra SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities e Threats) entende-se, uma forma
de anélise do ambiente externo e interno de uma organizacao (Andrade, 2012). A mesma surge com
0 intuito de analisar o local onde a empresa atuara, possibilitando a delineacdo de metas e planos
estratégicos para que sejam alcangados os objetivos definidos. Assim procura-se beneficiar das
oportunidades, a0 mesmo tempo atenuando as ameagas do meio envolvente.

No ambito deste projeto, a analise SWOT consistird numa forte ferramenta de gestdo que
auxiliara a analise do destino Algarve enquanto sede dos servicos que a empresa ird prestar. Esta
anélise tera suporte em revisdo literatura, entrevistas (Apéndice B) e ainda em investigagao feita
online, para perceber os pontos fortes e fracos, bem como as oportunidades e ameagas para o

desenvolvimento deste projeto de negdcio no mercado de charters em Vilamoura.

4.1 Analise Interna
Segundo Barney e Hesterly (2011), a analise interna consiste na identificagdo das forcas e das
fraquezas da empresa em questdo. A mesma deve constar na elaboragéo de um plano estratégico,
para que 0s objetivos propostos possam ser alcancados de uma forma agil e eficaz.
Alguns dos fatores internos que devem ser tidos em consideracéo na elaboracéo da analise séo,
“Habilidade dos empregados, a estrutura da empresa, a cultura e o clima organizacional, além de
outros fatores.” (Andrade, 2012: 57) com 0 objetivo de entender quais 0s recursos e capacidades

que serdo uma fonte mais provavel de vantagem competitiva e quais 0S menos provaveis.

4.1.1 Forcas

No que diz respeito ao produto e a equipa:
A LuxCharter apresentar-se-4& com um super iate da consagrada marca San Lorenzo, marca
italiana fundada em 1958, e distinguida na Cannes Yachting Festival 2021 com os prémios de “Best

Layout” e “Best Inovation” em duas das suas embarcac¢des em produgao.
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Figura4.1 - SL 86 Sanlorenzo

Fonte: Sanlorenzoyacht.com (2022)

SL 86 seraa embarcacéo escolhida para a exploracéo de Charters, com uma dimenséo de quase
27m, capaz de atingir velocidade de 32 nos (60km/h). A mesma aloja até 8 hospedes e ainda 3
membros da tripulacdo. Reunindo as especificagBes ideais para navegar em direcdo a costa
mediterranica.

Com 86" torna-se a maior embarcacéo nao so disponivel para Charter em Portugal, mas também
a maior na marina de Vilamoura, destacando-se por completo da concorréncia direta da empresa
Skipper Portugal, cuja embarcagéo de maior dimens&o apenas apresenta 80", sendo do ano de 2003.
Um grande ponto forte que a LuxCharter detém face aos demais concorrentes.

Uma vez que a embarcacdo excede os 24 metros, segundo a lei maritima legislada pela IMO
(International Maritime Organization), € necessaria a formacéo e certificagdo de todos os tripulantes
a bordo, o que transmitira seguranca aos clientes, sabendo que estdo sob o servigo de colaboradores
formados e certificados para a prestacdo do servico requisitado.

Outro ponto forte, para além de uma equipa altamente qualificada e experiente, 0S nossos
clientes poderdo sempre contar com um escritorio fisico nas imediages da marina de Vilamoura,

para que no surgimento de alguma quest&o possam ser auxiliados no nosso gabinete.

4.1.2 Fraquezas:

Produto:

Na eventualidade do servigo ter muita procura, aempresa ver-se-a forcada a rejeitar ou reagendar
marcacles, uma vez gue apenas serd detentora de uma embarcagdo. Podendo esse ser um ponto
fraco dado a dimenséo da empresa.

Também os elevados custos de manutencao, seguros necessarios, custo de amarracéo e salarios

serdo um enorme desafio nos primeiros anos de exploracéo.
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4.2 Analise Externa

A anélise dos fatores externos consiste na identificacdo de oportunidades e ameacas que
possibilitem o desenvolvimento de estratégias, com a finalidade de se precaver contra ameacas que
se possam tornar em problemas e tirar o maximo de proveito das oportunidades (Andrade, 2012).

Sera importante ap6s a identificacdo dos fatores externos, avaliar o desempenho da empresa face
as oportunidades, se as mesmas tem tido um contributo positivo para 0 seu crescimento e ainda se
a organizagdo tem conseguido contornar e sobressair-se dadas as ameacas inicialmente constatadas
(Barney & Hesterly, 2011).

4.2.1 Oportunidades

Destino:

E de conhecimento geral 0 peso que o turismo tem na economia nacional e quao importante tem
sido para o desenvolvimento das economias locais. Em 2019, Portugal contou com cerca de 24,6
milhdes de chegadas de turistas (INE, 2020). Para acolher toda esta afluéncia, Portugal conta com
um total de 1.923 estabelecimentos hoteleiros, sendo o Algarve a regido onde ocorre a maior
concentragdo destas unidades hoteleiras (INE, 2020). Mas 0 que atrai tantos turistas a visitarem
Portugal e em concreto a regido do Algarve? Em 2018 foram vérios os prémios que distinguiram a
regido como um dos melhores destinos da Europa, como por exemplo:

o “Best Golf Destination in Continental Europe” pela revista Today’s Golfer;

o “Melhor Marina - Marina de Vilamoura” pela Publituris Portugal Trade Awards;

o ‘98 praias Qualidade de Ouro” pela QUERCUS;

o Hotéis como o Conrad Algarve, Hilton Vilamoura, Pine Cliffs e Vila Galé
distinguidos pela Green Key?;

o Um total de 7 restaurantes detentores de estrelas Michelin, a maior congratulagéo
no mundo da cozinha;

o Entre outras distingdes atribuidas pela World Travel Awards.

Para além das infraestruturas, sdo as praias algarvias que atraem e levam o destino “as bocas do
mundo”, conforme reconhecido recentemente (2021) como “O melhor destino de praia do mundo”

pela World Travel Awards.

! Green Key Award - prémio de boas praticas em termos de responsabilidade e sustentabilidade, concedido na
indUstria do turismo e coordenado pela Foundation for Environmental Education (FEE).
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Perante todos estes reconhecimentos, aregido do Algarve vé-se como uma enorme oportunidade
na integracéo da LuxCharter numa das mais consagradas marinas do mundo.

O distrito de Faro é a porta de entrada e saida para aquele que € o mar mais conceituado para a
exploracdo de turismo nautico. Tal pode ser visto como uma boa perspetiva de crescimento, dada a
maturidade existente no seio do mediterraneo. E na sua periferia que falta o mesmo ser explorado e
consolidado.

Tal como a hotelaria tem beneficiado com as alteraces climéaticas, que tem proporcionado mais
dias do ano sem chuva e convidativos para o turista visitar a regido em periodos que ndo a época
alta, também a LuxCharter procurara beneficiar dessas condigdes climatéricas e estender aquela que
seré a sua época de atividade. Tendo como oportunidade aliar-se e fazer parcerias com cadeias
hoteleiras também elas fortes no segmento de luxo e criar sinergias positivas ao crescimento da

empresa e acima de tudo da regi&o.

Mercado:
Entre 2015 e 2019, os proveitos totais dos estabelecimentos turisticos nas zonas costeiras

cresceram 62%, alcangando 3,7 mil milhdes de euros no ano de 2019 (DGPM, 2020).

Figura 4.2 - Proveitos totais do turismo costeiro, em euros

Esast sficas do Tudsma

i

2015 16 7 201E 019

Fonte: DGPM (2020)

Com base num estudo de Kovacic e Silveira (2018), os turistas de iates gastam entre
140.275.770 a 169.725.932 euros nos 11 portos nauticos portugueses ao abrigo do Instituto da
DocaPesca. Destes 92% é gasto por velejadores ndo residentes. Analisando o0s gastos em turismo
nautico e turismo costeiro denota-se que as despesas diretas do turismo nautico equivalem a cerca
de 30% da despesa total dos iatistas. Por norma ao turismo nautico estdo associados servicos de
amarracdo, oficina, pintura, revisoes, equipamentos nauticos, combustiveis, entre outros servigos
diretamente relacionados. JA por despesas de turismo costeiro entendem-se, 0s servicos de

restauracéo, transportes pablicos, supermercados e alojamento. Pelos estudos de Kovacic e Silveira
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(2018), para os 12.739 postos de amarragdo, o turismo nautico em Portugal podera ter um impacto
econoémico a variar entre 429.790.334 até um méaximo de 520.022.560 euros.
O que demonstra enorme potencial deste mercado e 0 seu impacto para as comunidades

costeiras.

Tabela 4.1 - Total das despesas diretas no turismo, por origem do iatista

. Direct expenses in euros
Yacthsmen origin
Minimum Maximum
Non-resident yachtsmen 140,275,770 169,725,932
Resident yactshmen 10,769,942 13,031,035
Total 151,045,712 182,756,967

Fonte: Kovaci¢1 & Silveira (2018)

4.2.2 Ameacas

Destino:

Ainda que a regido do Algarve disponha de condiges climatéricas muito favoraveis a
navegacdo, 0 mesmo consegue também apresentar correntes e ondulacBes improprias para a
navegacdo nas épocas de outubro a marco, tornando este sector de atividade sazonal bem como
sazonalmente dependente da procura oriunda do turismo de sol e mar. Altura essa que vem
encarecer o custo de amarracdo (Anexo 1), para além do efeito oferta-procura a regido do Algarve

carece de postos de amarracdo como abordado nas forcas de Porter.

Concorrentes:

Porter (1986) defendia que, a experiéncia pode ser uma mais-valia para uma empresa num
mercado competitivo, uma vez que a mesma possibilita a otimizacéo e eficiéncia do produto ou
servico. Para além da eficiéncia, também os custos da empresa podem sentir reducdes significativas.
No caso do mercado de iates, concorrentes gque estejam no mercado por um periodo consideravel,
terdo uma vantagem competitiva face aos recém-chegados, dado o seu conhecimento do mercado,
como forma de funcionamento e forma de otimizar os recursos e reduzir 0s custos inerentes ao
servico. Entenda-se por custos inerentes ao servigo o abastecer em postos mais baratos, bem como
na auséncia de clientes escolher postos de amarracdo em marinas secundarias, parcerias e escolha
de fornecedores mais econdmicos, fatores que contribuem para um resultado liquido mais favoravel

a empresa.
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Figura 4-3. Curva da experiéncia

Curva da Experiéncia

custos unitanos caem
na curva a medida que a
~30 acumulada aumenta

Custo por unidade

Producao acumulada total

Fonte: Santos (2008).

Tal como a experiéncia acumulada, € certo que as empresas ja estabelecidas e solidificadas no
mercado, especialmente as que operam no mediterraneo, ja tenham um nome e uma carteira de
clientes bem estruturada, podendo tornar-se uma ameaga para a LuxCharter. Contudo, a mesma
tentara combater essa lealdade dos clientes, através de uma parceria com uma das maiores agéncias

de charters na europa, a BlueWaters Yatching (Apéndice D).

Mercado:

Sendo o sector de charter de iates um nicho de mercado em Portugal perfaz com que a escolha
do mesmo enquanto destino e mais concretamente da empresa LuxCharter enquanto prestadora do
servico seja reduzida. Nos primeiros anos a empresa enfrentara varias adversidades na captacéo do
mercado que escolhe 0 mediterraneo, contudo podera fortalecer a sua presenga na prestacdo de
charteres diarios tal como a maioria dos seus concorrentes na regido do Algarve (Apéndice A).
Assim como ameagas, o fator inicio de atividade e estabelecimento de presenga no mercado numa
fase inicial, bem como a sazonalidade serdo os pontos que mais afetardo a empresa. No que diz
respeito a eventual falta de procura para servicos no mediterraneo, a empresa adaptar-se-a a
prestacdo de “saidas” diarias, onde inquestionavelmente beneficiara da vistosa embarcacdo que

detém.

Politicas e Econdmicas:
E de conhecimento geral as consequéncias devastadoras que a pandemia teve na economia
mundial, causando uma disrupcdo nas cadeias de abastecimento e de produgdo, afetando a

capacidade produtiva de diversas empresas nos mais diversos ramos de atividade.
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Perante o surgimento da Covid-19 e do seu impacto na economia global, a nivel mundial

registou-se um recuo de 4,3% na economia em 2020 (ONU, 2021). Portugal ndo foi exce¢do tendo

registado uma queda de 7,6 pontos percentuais no Produto Interno Bruto do pais (INE, 2021). Para

o contributo desta crise econémica em Portugal em muito se deveu a diminuicéo da procura interna

e externa. No turismo registam-se menos 63% de dormidas face ao ano de 2019 o que aumentou a

taxa de desemprego, reduziu o poder econdmico das familias, 0 que por sua vez causou uma

diminuigdo das vendas no comércio a retalho de 4,3% face a 2019 (INE, 2021). E para piorar a

situacdo econdmica global, estdo a registra-se taxas de inflagdo na casa dos 5% na zona euro,

podendo estas vir a aumentar, dado os aumentos que se avizinham nos juros e prestacdes bancarias

(Eurostat, 2022).

Segue a Tabela 4.2, o resumo da matriz SWOT, para que seja mais percetivel e visual todas as

forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas acima mencionadas.

Tabela 4.2 - Matriz SWOT

Forcas Fraquezas

Produto:

e Embarcacdo de 2022 com acabamentos
muito acima das existentes na regido;

e Disponibilizacdo de um servigo superior
a 1 diaem alto mar;

e Completa personalizacdo da rota e
menus;

e Disponibilizacéo de atividades radicais e
equipas de animacéo;

Equipa:

e  Skipper bastante experiente e conhecedor
da costa mediterranica;

e Equipa com qualificagBes e certificados
que os habilitam a prestacéo do servico a
bordo (STCW entre outras formacoes);

e Resposta a pedidos de reserva com um
maximo de 8h;

e  Escritorios fisicos;

e Parceria com a agéncia BlueWaters, que
auxiliard a alcancar o mercado do
mediterraneo;

Destino:

e Regido turistica
mundialmente;

e Falésias e praias premiadas ao longo de
200km de costa algarvig;

reconhecida

Produto:

e Incapacidade de dar resposta a procura,
por apenas ser uma embarcacao;

e Empresa pequena e ainda com poucas
parcerias;

Oportunidades Ameagas

Destino:
e Poucas infraestruturas portudrias e postos
de amarrac&o;
Concorrentes:
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e Estabelecimentos hoteleiros e de
restauracdo conceituados;

e Condi¢des climatéricas favoraveis a
préatica de atividades nauticas;

e O Algarve é simultaneamente a entrada e
a saida para o Atlantico;

e Alterages climaticas, expandiram a
época favordvel a navegacdo e
exploracéo da atividade;

e Presenca de companhias hoteleiras que
trabalnam 0 mesmo segmento de
clientes;

Mercado:

e Sector fortemente valorizado e de valor
acrescentado, mercado de consumo de
nicho e tendencialmente elitista;

Politica e Economica:

e Motivacdo do Governo em investir na
economia maritima;

e Os concorrentes mais diretos detém um
maior know-how;

e Reconhecimento e consegquentemente
maior renome na industria;

Mercado:

e Inexisténcia de um mercado interno de
consumo, criando dependéncia do
mercado  externo, ameacando a
alavancagem do mesmo.

e Iniciagdo do mercado portugués no
mercado de Charters de maior dimensao;

e Elevados custos de amarracéo,
manutencao e Seguros;

e Exploracdo de um mercado que podera
atrair novos concorrentes;

e Mercado muito competitivo;

e Procura de mercado sazonal;

Politica e Economica:

e Pais pequeno, maior suscetibilidade a
reflexos de crises econdmicas mundiais;

e Recuperacdo lenta dos efeitos causados
pelo Covid-19, nomeadamente inflacéo;
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5 MODELO DE NEGOCIO

A LuxCharter € uma empresa que pretende iniciar a sua atividade no mercado de Charters em
Portugal com objetivos de alcancar o mediterraneo. Esta ideia de negdcio surge de um conceito de
negdcio muito presente e solidificado na regido do mediterraneo, onde um segmento de mercado
muito especifico e de elevado poder econémico procura exaustivamente este tipo de servigos
luxuosos acoplados a paisagens magnificas e um clima de veréo.

Como ja abordado previamente, em Portugal e mais especificamente no Algarve, sdo poucas as
empresas que proporcionam um servico semelhante ao existente no mediterraneo. Isto é, existem
varias empresas de charter que prestam servicos de aluguer das suas embarcaces (tripuladas)
apenas ao dia, muitas vezes ndo excedendo as 8h.

Este € um mercado de luxo e extravagancia, pelo que muitas vezes séo feitos pedidos especiais,
aos quais as empresas de Charter, perante a sua disponibilidade se predispdem satisfazé-lo, pois ao
cliente ndo importa o preco a ser cobrado para pernoitar na embarcacéo, se deslocar até outra
marina, ou para outros pedidos (Apéndice B).

Assim, a LuxCharter pretende entrar no mercado com uma embarcacéo de Ultima geragao e de
dimensdes e caracteristicas que permitem uma experiéncia a bordo por mais de um dia. A empresa
tera como clientes alvo turistas nacionais e estrangeiros, com a proposta de oferecer um servico de
exceléncia, no qual a nautica de recreio e desportiva serdo o foco da empresa, nunca colocando em
causa 0s momentos de lazer pelo qual a empresa sera procurada.

A empresa sediar-se-4 na marina de Vilamoura, uma das mais prestigiadas de Portugal e na
Europa. Uma parceria com uma empresa ja existente, a Lux'Yatch, sera primordial para a execucao
e sucesso deste negdcio. Sera atraves da mesma que a empresa alcancara aqueles que serdo 0s seus
fornecedores de embarcages a explorar, ou seja, como ja referido anteriormente existem duas
possibilidades de entrada no negdcio de charters: A primeira, através da aquisicdo de uma
embarcacdo, 0 que requer um elevado investimento inicial, ndo sendo atrativo para um jovem
empreendedor; A segunda, que se mostra financeiramente mais viavel, passa pelo aluguer de uma
embarcacdo. Para isto a empresa contara com 0 auxilio da LuxYatch, empresa que se dedica a
compra e venda de iates. Com a sua ajuda ter-se-a acesso a uma carteira de clientes que poderdo
estar abertos a esta modalidade de rentabilizar a sua embarcacdo em periodos em gque a mesma ndo
esteja a ser usada pelos proprietarios.

Segundo Bernardo Alves (Apéndice B), sdo recorrentes os clientes que apds a compra da

embarcacdo pretendem procurar formas de a rentabilizar, visto que para além do custo de aquisicéo
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existe todo um custo de amarracdo anual e ainda custos de manutencéo. Este é o maior argumento
a favor da LuxCharter. Esta apresentar-se como uma empresa de charter com o lema “win-win”,
uma relagdo benéfica para ambas as partes, onde os proprietarios serdo os maiores socios da
empresa, tal como seré explicado mais a frente no Modelo de Canvas.

Para a iniciacdo deste projeto a empresa contard com a colaboracdo de um cliente que apds a
aquisicao de um novissimo iate “San Lorenzo SL 86”, se disponibilizou a participar neste projeto.
Como serd demonstrado mais a frente na estrutura de custos, a prestacdo do subaluguer da
embarcacdo sera realizada através de uma comparticipagéo de 65% da exploracdo da atividade do
iate, onde mais ganhos para a empresa se traduzirdo em maior rendibilidade para o proprietario.
Né&o havendo qualquer compromisso com tarifas fixas, ndo comprometendo a viabilidade
econdmica da empresa.

A empresa pretende ser a empresa de charters lider em Portugal a oferecer um servigo de
qualidade e uma experiéncia Unica a bordo, tendo como principal estratégia a diferenciacéo, ndo sé
pela embarcacéo ou pela modalidade de o cliente escolher livremente o nimero de dias a bordo,
mas também a livre escolha da sua rota, podendo ser toda a experiéncia personalizavel ao gosto do

cliente.

5.1 MODELO DE CANVAS

Com base no Business Model Canvas € possivel visualizar os varios componentes de um
negocio e como se relacionam para 0 bom desempenho do modelo de negécio. O mesmo pode ser
utilizado tanto por empresas que se iniciam no mercado, bem como por empresas ja estabelecidas
no mercado que pretendam introduzir inovagdes na sua cadeia de valor (Osterwalder & Pigneur,
2010).

Este modelo surge dos conceitos base de um Balanced Scorecard, cujo seu objetivo assenta na
medicdo do desempenho organizacional, procurando através da misséo e da estratégia delinear
objetivos e medidas de quatro perspetivas, financeira, do cliente, de processos e de desenvolvimento
(Kaplan & Norton, 1992).

Assim 0 Modelo de Canvas surge, como um modelo intuitivo, flexivel e dindmico no que diz
respeito a forma como a organizacao cria, entrega e gera valor. Podendo se perceber 0 modo como
cada um dos 9 elementos que comp&em um modelo de negdcio se inter-relacionam e geram valor.
Utilizando conceitos de design thinking, Osterwalder e Pigneur (2010) criaram uma representagao

grafica do modelo que permite uma melhor visdo do modelo.
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Figura 5.1 - Representacdo grafica das relagdes entre os componentes de um modelo de negdcio

Relacionamentos
Atividades Chave
Parcerias Segmentos de
Chave
Recursos 2 W . de Valor
Chave
Canais
Estrutura
Fontes
de Custo ‘. i { de Renda

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010)

Este serd 0 modelo a ser utilizado, para a percegao daguele que sera 0 modelo de negdcio da
LuxCharter.

5.1.1Segmento de clientes

O turismo nautico divide-se em dois tipos de mercados, nautica de recreio e nautica desportiva.
A nautica de recreio corresponde as experiéncias relacionadas com a pratica de desportos nauticos
ou de charter nautico como forma de lazer, tendo um peso de 85% da totalidade das viagens
nauticas (UNWTO, 2022). Sendo sobre a nautica de recreio que a LuxCharter se debrucara na oferta
dos seus servigos.

Tendo em consideracdo alguns autores e estudos académicos como “‘el turismo ndutico en
balears 2007 (Governo das llhas Baliares, 2007), “Turismo nautico no Algarve, estudo caso:
Marina de Lagos” (Fernandes, 2013) e ainda o caso da Croacia “Tomas Nautika — Jatching 2012
(Marusic, Horak & Sever, 2012), percebe-se que o grupo etario de iatistas compreende individuos
entre os 30 anos de idade até ao periodo da reforma. Normal que assim seja, uma vez que ao sector
esta associado a um mercado com elevado poder de compra, dados os pregos praticados e 0 estatuto
que 0 mesmo proporciona. Com base em resultados obtidos por Perna et al. (2008), na regido do

Algarve, 66% dos nautas inquiridos compreendiam entre 0s 35 e 0s 64 anos.
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Tabela 5.1 - Grupos etarios dos nautas no Algarve, Baleares e Croécia

Algarve Baleares Croacia
Grupo etario Y% Grupo etario % Grupo etario Y%
35a44anos 213 31ad45anos 423 36 a 45 anos 30.0
45a54anos 200 46a60anos 372 46 a 55 anos 23,7
55 a 64 anos 247 56 e maisanos 199
Total 66.0 Total 79,5 Total 73.6

Fonte: Pemaet al. (2008)

Para além da sua idade, os mesmos puderam verificar que na regido do Algarve a maioria dos
nautas eram provenientes de Espanha, Portugal, Reino Unido, Holanda e Alemanha, paises com
cultura ndutica. Denotar ainda que 40% dos inquiridos auferem valores mensais superiores aos
5.000€ mensais.

Tabela 5.2 - Pais de Residéncia Habitual dos nautas no Algarve

Algarve

Pais Yo
Espanha 27.6
Reino Unido 20,8
Portugal 19,0
Paises Baixos 17,2

Alemanha 5,2
Total 898

Fonte: Pemaet al. (2008)

Perante estes indicadores, fica um esboco do segmento de mercado que a LuxCharter pretende
alcancar: clientes de elevado poder econdmico, que valorizem o lazer de qualidade e a diferenciacéo
a0 invés do custo.

Ainda que o espectro de clientes alvo passe por idades superiores aos 30 anos, 0 mesmo nao
invalida que individuos mais jovens nao possam usufruir dos servicos de charter. Contudo, e
segundo o capitdo (Apéndice B), os jovens, ndo so devido ao seu nivel de poder de compra, bem
como o objetivo das suas férias em destinos de sol e mar, dao preferéncia a barcos de Tour, com bar

a bordo e festas tematicas.

5.1.2 Proposta de Valor

Para 0 segmento de cliente acima mencionado, a LuxCharter apresenta uma proposta de servico
que pretende gerar valor e satisfazer as necessidades do seu cliente alvo.

Para Osterwalder e Pingneur (2010), as propostas de valor ttm como fio condutor um conjunto

de caracteristicas e atributos que visam agregar valor ao servigo oferecido pela empresa. Um dos
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atributos que contribuiré para o valor do servigo oferecido pela LuxCharter, é o fator novidade, ndo
s6 da embarcacdo em si, mas sim do modelo de negdcio que sera proposto ao cliente.

Como j& mencionado, na regido algarvia o0 mercado de charters foca-se muito no “daily-
Charter”, ou seja, no aluguer da embarcagdo como um momento de entretenimento e lazer
momentaneo dada a sua duracdo maxima de apenas um dia, impossibilitando a experiéncia do uso
da embarcacdo como alojamento. Segundo o capitao entrevistado, existe esta necessidade que por
vezes é questionada na hora ou solicitada no momento da reserva, carecendo sempre de um periodo
de resposta minimo de um dia até que seja apresentada a disponibilidade e orcamento parao mesmo.

A LuxCharter, apresentando-se como uma empresa direcionada para o Charter superior a um
dia, contara com um precario pré-estabelecido com valores base e 0s custos de experiéncias
complementares. Perante o grau de personalizacdo que a empresa disponibilizara, ao nivel de rotas
de navegacdo, a mesma dependera de orcamentos, contudo para evitar tais procedimentos serdo
sempre apresentados packs que facilitem a escolha do cliente.

Outro fator importante para agregacdo de valor do servico, sera a performance, o bom
atendimento e acompanhamento que sera efetuado pela tripulacéo, seja a flexibilidade do capitdo,
bem como da resposta as necessidades por parte da restante tripulacéo.

Sem duvida que o facto de a empresa se apresentar no mercado com uma embarcacdo moderna
e visualmente cativante ao olhar, atraird 0 segmento de mercado pretendido deixando bem explicito

qual o cliente alvo.

Figura 5-2. Embarcac&o SL86 Sanlorenzo

Fonte: Sanlorenzoyacht.com (2022)
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Associado ao design, estara bem presente a marca San Lorenzo, empresa construtora da
embarcacéo, distinguida mundialmente pelo requinte e perfecionismo incutido na marca. Tal como
no mercado dos automoveis a marca, transmite o poder econdémico e estatuto da pessoa.

A LuxCharter ndo se distinguira pela estratégia de custo, mas sim pela diferenciacdo. Face aos
demais concorrentes na regido do Algarve, a tarifa diéria estara acima da praticada, tendo em conta
a dimenséo da embarcacao face as existentes na regido (Apéndice A). Contudo com um preco bem
mais acessivel que o praticado no mar mediterréneo (Apéndice E). Valores estes que serdao
demonstrados mais a frente.

Resumindo, a proposta concentra-se num servico de exceléncia e altamente personalizavel as
necessidades dos clientes, proporcionando-lhes uma maior qualidade de lazer e usufruto do seu

tempo. Agregando assim a conveniéncia do alojamento com o turismo nautico.

5.1.3 Canais de distribui¢ao

Os canais de distribuico representam uma ferramenta importante do modelo de negdcio, pois é
atraves desta ferramenta que os clientes ampliam e aprofundam o seu conhecimento sobre a
proposta de valor da empresa (Osterwalder & Pingneur, 2010).

A LuxCharter procura distribuir o seu servico por via de trés canais: plataformas digitais,

escritorio fisico e plataforma digital Bluewater Yatching;.

Plataformas Digitais:
O estudo de Perna (2008) mostra que a segunda maior fonte de informacao utilizada pelos nautas

é a internet, recurso cada vez mais presente nos dias de hoje.

Tabela 5.3 - Fontes de informacao utilizadas pelos nhautas

Fontes de informacdo %

Amigos/familiares/conhecidos 54,7
Internet 443

Revistas especializadas 18.8
Anuncios televisivos 10,2

Folhetos turisticos 9.4

Ja conhecia o destino 7.6

Fonte: Pema et al. (2008)

Sendo muito importante a cria¢do e dinamizagao da empresa através das plataformas online, a
primeira e mais importante é o seu proprio website. Neste poderéo ser conhecidas as cinco fases dos

canais de relacionamento, conhecimento, avaliagdo, compra, entrega e pds-venda. Isto €, sera dada
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a conhecer a empresa, onde atua, qual o tipo de servico que a mesma se dispde a oferecer, quais as
tarifas cobradas, os métodos de reserva e pagamento do servico, onde e quando o podem obter e,
por fim, deixar e analisar o feedback de outros clientes.

A empresa focar-se-4 num bom website, dindmico e intuitivo, que consiga disponibilizar todo o
tipo de informacdes que o cliente necessite de saber. Com um separador para a frota disponivel (que
inicialmente sera apenas uma embarcacdo), as tarifas aplicadas para o Charter diario, semanal e
restantes packs de servigo extra. Apos conhecido o produto da empresa e como 0 mesmo pode ser
adquirido, resta ao cliente verificar a disponibilidade do mesmo para as datas pretendidas, tendo
disponivel um calendario com informac&o atualizada diariamente quanto as reservas existentes.
Uma vez conhecida a disponibilidade o consumidor serd reencaminhado para uma ficha onde lhe
serd solicitado informacdo pessoal, bem como o0 método de pagamento, que poderd ser em
transferéncia bancaria ou cartdo de crédito de 50% do valor do pacote escolhido e os restantes 50%
quinze dias antes da marcacéo. Este procedimento podera ser feito também no espaco fisico que a
empresa tera na Marina de Vilamoura, por questdes de transparéncia e credibilidade.

Para além do website, a LuxCharter contara com uma conta na rede social Instagram, esta
ajudara a divulgar contetidos relacionados com a embarcacéo, tripulagao, locais visitados, cativando
0S seus seguidores a cobicar toda a experiéncia partilnada na pagina. Parcerias com influenciadores
digitais que se encontrem dentro do espectro de clientes alvo, serdo uma mais-valia no que diz
respeito a alcancar potenciais clientes. Atualmente sdo vérias as celebridades de televiséo e do
mundo do desporto que procuram este tipo de servicos, onde encontram uma forma de passar as

suas ferias longe das camaras e dos olhares mais curiosos.

Escritorio Fisico

A LuxCharter em parceria com a LuxYatch, empresa representante da marca San Lorenzo em
Portugal, terd um escritério compartilhado com a mesma. Pelo que procedera a disponibilizagao de
um gabinete para alojar e sediar a LuxCharter em Vilamoura. Assim, a empresa contara com um
espaco fisico onde pode receber os clientes que pretendam fazer a reserva no local, auxiliar a

operacao, caso necessario, e albergar o centro de operagdes da empresa num s lugar.

Plataforma Digital Bluewater Yatching

A partir da parceria com a agéncia Bluewater, a LuxCharter e a sua embarcacéo encontrar-se-ao
visiveis para todo um mercado fora de Portugal. Como mencionado no (Apéndice D), a Bluewater
dedica-se & comercializacdo de embarcagBes, negécio de charters e ainda formagdo e

disponibilizacdo de tripulacdo para as embarcagdes. Dada a sua dimensdo e anos de existéncia a

30



Bluewater dispde de um leque variado de embarcacdes por todo 0 mundo, sendo uma das razdes
pela qual é lider no mercado de charters.

Assim, a LuxCharter tendo a sua embarcacéo na agéncia Bluewater, consegue captar uma maior
audiéncia e encontrar-se junto das embarcactes mais luxuosas e prestigiadas a navegar em alto mar.
A mesma tera um custo que corresponderd a uma comissao da tarifa cobrada ao cliente, sendo

detalhada mais a frente nos custos inerentes ao negocio.

5.1.4 Relacionamento com o cliente

O principal objetivo do relacionamento entre empresa e cliente € a melhor integracéo do cliente
com o modelo de negdcio e ainda a sua retengdo no mesmo. Isto €, adquirir novos clientes, reté-los
e impulsionar as vendas (Osterwalder & Pingneur, 2010).

No que diz respeito a assisténcia pessoal, todo o cliente podera entrar em contacto com um
representante da empresa atraves da lista de contactos existentes nas nossas plataformas digitais,
sejam elas website ou redes sociais. A LuxCharter contard com um contacto de telefone fixo que
estara associado ao servico de apoio ao cliente, bem como um contacto de email, whatsapp e
telemovel. Todas estas vias de contacto estardo disponiveis tanto para apoiar o cliente no momento
da reserva, esclarecimentos e apoio pds-venda.

Sera através das redes sociais, nomeadamente, do Instagram que a empresa ird expor o seu
servico com maior impacto a nivel de vendas. Tratando-se de uma estratégia de marketing, os
clientes sentirdo desde logo uma maior proximidade com a embarcacgéo, uma vez que a mesma tera
inimeros videos na plataforma. E ainda videos da tripulagdo e servicos prestados, com todas as
atividades inerentes a experiéncia, motas de agua, insuflaveis, entre outras que serdo descritas no
ponto seguinte.

O facto de a empresa contar com um espaco fisico, trard uma maior proximidade com o cliente,
transmitindo um sentimento de credibilidade e confianca.

Estas serdo as formas como a empresa se relacionara com os clientes numa fase inicial antes de
exercida a compra do servico. Apds a reserva ser efetuada, a empresa entrara em contacto com o
cliente, ndo s6 com um email de agradecimento e confirmacdo da reserva e taxa de entrada
efetuadas, mas também com um pequeno inquérito dos gostos e preferéncias do cliente no que diz
respeito a alimentagdo. Sabemos que este segmento de mercado exige o0 melhor, podendo se tornar
muito exigente no servico prestado (Apéndice B).

Toda a equipa, tanto administrativa como operacionais, tem especial atencéo as necessidades do

cliente. O cliente serd sempre recebido na marina por um dos membros da tripulacdo, que o
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acompanhard até ao cais onde se encontra a embarcacdo. Uma vez chegados ao iate, da-se 0 inicio
da experiéncia com uma apresentagao de todos os membros da equipa e da embarcagéo em si,
transmitindo uma maior proximidade e grau de confianca com quem os iré servir. Depois terdo ao
seu dispor todo o tipo de complementos incluidos no pacote da sua experiéncia, welcome drinks,
aperitivos entre outros.

Dada por terminada a experiéncia, todos os clientes receberdo uma fotografia com a tripulagéo,
para que seja um momento a recordar, com o objetivo de os reter a um servigo do qual gostaram.
Receberdo também um email de agradecimento e ainda um vale de 5% de desconto numa futura
reserva, com um prazo de validade de 1 ano. Bem como 5% a um cliente que venha com o seu vale,

para que exista beneficios em recomendar o servico.

5.1.5 Recursos Chave

Na criagdo de uma proposta de valor, a empresa terd de ser capaz de identificar os recursos
necessarios para a entrega da proposta de valor ao seu segmento de mercado. Trata-se de clarificar
0s ativos mais importantes para 0 modelo de negécio, os quais permitem a criagao de valor, captacéo
de mercado e melhoramento do relacionamento com o cliente, com o intuito de aumentar a sua
receita (Osterwalder & Pigneur, 2010)

A empresa contara com trés recursos chave para a execucdo da sua atividade, sendo eles a

embarcacdo, a tripulacéo e ainda o seu escritorio.

Embarcacéo

A embarcacdo é um ativo imprescindivel a atividade econdmica da empresa, uma vez que € na
exploracdo da mesma que todo o negécio se molda. Como ja abordado previamente e mencionado
pelo entrevistado Bernardo Alves (Apendice 2), também Gracan, Bardak e Rudancic-Lugaric
(2011) afirma que o aluguer da embarcacéo € a opcdo economicamente mais viavel para uma
pequena empresa. O contrato estabelece-se entre o proprietario da embarcacdo e a empresa de
charters. O mesmo consiste num acordo de exploracdo do iate, durante o periodo estipulado por
ambas as partes e celebrado no contrato. Para a LuxCharter e dada a sua iniciacdo no ramo, o
primeiro contrato de “aluguer” tera uma duragao de 2 anos, com possibilidade de extensdo do
mesmo, consoante 0s objetivos alcangados.

Uma vez que a embarcagdo € recente, ndo existe a preocupacdo da longevidade da mesma e
possiveis problemas mecénicos, que como alertam Gracan et al. (2011), comecam a acentuar-se

com o passar dos anos e a rendibilidade da embarcacéo a diminuir.
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Assim com um contrato de aluguer, a empresa diminuird o seu risco de negocio ndo se
encarregando de qualquer tipo de endividamentos para aquisi¢do da embarcacdo, contudo sera
responsével pelos seus custos inerentes, como licengas, combustivel, reparagBes entre outras.

O objetivo da LuxCharter, passa por iniciar-se com a exploracéo desta embarcacdo que trard
nome e presenga no mundo do iatismo em Portugal, dada a sua dimenséo e glamour. Perante os
resultados obtidos no primeiro ano de exploragdo, a empresa estara aberta a novas oportunidades
de aluguer, contando com a ajuda da Lux'Yatch para reencaminhar potenciais parceiros que tenham
adquirido uma embarcacdo e pretendam rentabiliza-la nos momentos em que a mesma ndo se
encontra em uso. O objetivo a longo-prazo passa por possuir um leque variado de embarcacdes, de
modo a dar resposta ndo s6 a procura como também as preferéncias dos clientes quanto ao tipo de

embarcacéo.

Tripulagdo

Todos os colaboradores da empresa, terdo um papel fundamental no desempenho da empresa,
desde o atendimento e assisténcia técnica até a prestacdo do servico em si. Uma vez que toda a
experiéncia gira em torno do servigo a bordo, a tripulagdo possui uma posi¢do importantissima na
transmissdo dos valores e standards da empresa. Para que 0s mesmos estejam habilitados a trabalhar
a bordo e prestar um bom servico em cada uma das suas funcdes, navegacdo, housekeeping,
animagao e restauracdo, a LuxCharter contard com a sua parceira Bluewater Yatching, que para
além de exploradora de charter, também forma e treina as equipas. Assim, a LuxCharter garante
uma equipa formada e treinada para a prestagdo do melhor servico possivel, juntando a certificacdo
de treinamento e salvamento em alto mar (STCW).

Todos os colaboradores terdo um contrato de uma duracdo respetiva a época em questéo,
podendo ser prolongada consoante a procura e condicfes climatéricas. Sendo a Unica excecdo a
funcéo de capitdo que tera de estar vinculada anualmente a embarcacdo. A LuxCharter promovera
um ambiente dindmico e familiar, fazendo com que cada um dos colaboradores se sinta uma pe¢a
fundamental na atividade da empresa. Pagamento de salérios competitivos, ajustados ao grau de
formacdo e experiéncia, serdo o objetivo da empresa. E para que cada colaborador deseje
permanecer e crescer com o projeto, contardo com formactes comparticipadas e formadas pelos

lideres de treino Bluewater.

Escritorio
Sera no escritério que toda a parte de back-office e burocrética se ird concentrar. Como ja

mencionado anteriormente, 0 mesmo sera partilhado com a empresa LuxYatch que ja possui as
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instalagOes equipadas e decoradas com um design associado ao iatismo. Esta jungéo tem como
objetivo, ndo s6 a partilha de custos fixos como renda, eletricidade e comunicacfes, mas também
um ambiente de coworking que trara mais valias na visibilidade da empresa. Dada a cooperagao na
angariagao de potencias proprietarios de embarcacdes e acesso a todo um know-how do mundo de
iates e seu funcionamento.

As instalacBes transmitirdo presenca fisica no mercado e na regido, acesso e proximidade com
o cliente, local fisico para reuniGes com fornecedores e parceiros, e ainda espaco de trabalho para o
nosso colaborador de back-office, responsavel pela criagdo de mapas de custo, licencas, seguros,
contratos de trabalho e com as operadoras e ainda toda a parte de reservas.

5.1.6 Atividades chave

Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), as atividades chave de uma organizac&o indicam quais
as agOes mais importantes para que 0 modelo de negécio alcance o éxito. As mesmas devem focar-
se em gerar valor, alcancar novos mercados, manter um bom relacionamento com o cliente e ainda
criar receita.

A principal atividade da LuxCharter tem por base o aluguer de iates amotor natipologia “crewed
charter”, isto ¢, o aluguer de uma embarcagéo juntamente com o servigo de navegacao e tripulagéo.
Esta é a tipologia mais procurada no mercado, pois o cliente que procura este tipo de servico, para
além de ndo possuir as licencas e experiéncia necessaria para a navegacdo de tal embarcacéo,
requisita este servico no intuito de lazer sem grandes preocupacdes.

Assim, a empresa disponibiliza um servico de charter, no qual o cliente pode alugar uma
embarcacdo por um espaco de tempo, no qual estdo incluidos todos os custos de despesa com
tripulacdo, combustivel, taxas portuarias e refeicdes. Para além de estar incluido um servico 24h de
uma tripulacéo experiente e qualificada apta a resolucéo de eventuais constrangimentos que possam
ocorrer durante a viagem.

Para a prestacdo de um servico eximio e que gere o retorno dos clientes e boas avaliacdes do
mesmo, a empresa tem de assegurar um conjunto de atividades inerentes ao negdcio. Podendo-se
categorizar em atividades operacionais, atividades de resolucdo de problemas e atividades de
plataforma (Osterwalder & Pigneur, 2010).

As atividades operacionais relacionam-se com a concecao e entrega de um produto ou servico
de qualidade, englobando:

e  (Gestdo dos postos de amarracéo, sejam eles permanentes como o da marina de Vilamoura,

ou temporarios na prestacdo de um servico.
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e Limpeza e preparacdo da embarcagfo antes de iniciar um servico, o qual esté incluido nas
tarefas diérias da tripulagdo. Nomeadamente limpezas interiores e exteriores,
reabastecimento do combustivel da embarcacéo e seus complementos (mota de &gua),
reabastecimento de &gua sanitaria e ainda de comidas e bebidas (consoantes o0 nimero de
dias de aluguer e o tipo de menu selecionado).

e ManutencBes e reparacdes necessarias a uma navegacao segura e eficiente.

e Recolha de informacdo e preparacdo do itinerario da viagem escolhida pelo cliente, em
termos de destinos e de condicdes climatéricas.

e Gestdo de aprovisionamentos, em conjunto com o capitdo e chefe de cozinha, a equipa de
back-office procedera a estipulacdo dos gastos com base no menu e itinerario, ou seja, quais
os locais onde a embarcac@o deve ser reabastecida e quais os fornecedores de “F&B” que
deveram ser considerados para as compras a serem efetuadas, usando técnicas como anéalise
de cardex de fornecedores e previsdes de consumo.

Uma vez a bordo, outros tipos de atividades se destacam como o servico diério ao cliente e
satisfacdo daquelas que sdo as suas necessidades. Também estdo implicitas atividades
categorizadas, como a resolucéo de problemas. Estas estdo sobre a al¢ada do capitéo, pois a bordo
€ quem tem a maior responsabilidade sobre a entrega de um produto de qualidade e em seguranca.
Assim, falhas mecénicas, alteracéo de rotas devido a condic¢es climatéricas, mudancgas no menu e

exigéncias de ultima hora do cliente, depender&o da sua tomada de deciséo.

5.1.7 Parcerias chave

Nos dias de hoje e num mundo cada vez mais globalizado e competitivo, torna-se importante
estabelecer ndo so relacdes comerciais, mas também aliangas e parcerias com o intuito de realizar a
criacdo de valor conjunto. Existem varios tipos de parcerias, que variam consoante 0s objetivos das
mesmas, contudo pretendem promover otimizactes e economias de escala, reducdo de custos,
reducdo de riscos e incertezas do mercado, aquisicdo de conhecimento e ainda alcancar novos
clientes (Osterwalder & Pigneur, 2010).

A LuxCharter contard com varias parcerias chave que contribuirdo ativamente para o sucesso
do modelo de negdcio. Parcerias ao nivel da reducdo de custos no que diz respeito ao contrato de
subaluguer da embarcacdo, compartilnamento de infraestruturas com a LuxYacht, parceria com
fornecedores de servigos, nomeadamente, com a marina e servigos de manutengdo, e ainda a

extensdo da rede de clientes através da Bluewater.
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Proprietario da Embarcagéo

Como mencionado previamente, existem duas formas de exploragdo de uma empresa de
charters. A mesma pode iniciar a sua atividade atraves da aquisicéo de uma embarcagéo, incorrendo
num grande investimento inicial, ou através de um contrato de aluguer aum proprietario de um iate.
Através de um contrato de aluguer, a empresa de charters consegue iniciar-se sem elevados custos
de integracéo no mercado e ainda reduzir o risco financeiro.

Contudo o contrato de aluguer apresenta duas alternativas, um programa de tarifa fixa ou um
programa de performance. Isto é, num programa de tarifa fixa, na celebracdo do contrato de
exploragéo é definido & priori um valor de prestacdo mensal, valor este que costuma ser calculado
com base no valor de aquisicdo do barco e da prestacdo bancéria associada ao mesmo. Este estilo
de programas é frequentemente utilizado por empresas ja solidificadas no mercado, com liquidez
financeira e uma carteira de clientes bem estruturada. Assim esta tipologia apresenta-se como uma
estratégia contraria a ideia inicial do negocio de uma proposta economicamente viavel para um
jovem empreendedor.

A LuxCharter optara por um programa de aluguer com base na performance, onde a receita total
gerada Unica e exclusivamente pela exploracdo da embarcacdo sera dividida com o proprietario
apos todas as comissdes de agentes externos subtraidas. A divisdo dos resultados sera numa
proporc¢ao de 65% para o proprietario e 35% para a LuxCharter. Proporcao esta que se enquadra
dentro dos 35% a 20% usualmente acordados no sector dos charters. Assim a estabilidade
financeira da empresa serd menos volatil as oscilagdes do mercado, pois ndo tera uma tarifa fixa

mensal a pagar ao proprietario, mas sim partilhar com o mesmo aquele que foi o seu resultado.

Infraestruturas LuxYacht

Dada a proximidade com a LuxYacht, pretende-se estabelecer uma parceria que beneficie
ambas as partes. Como ja abordado ao longo do projeto, a LuxCharter ira compartilhar a mesma
infraestrutura para sediar o seu escritdrio fisico na marina de Vilamoura, podendo assim suportar
um menor custo fixo mensal no que diz respeito a rendas, eletricidade e comunicagdes. Para além
da cedéncia do espaco, a LuxYacht também contribuira com o encaminhamento de clientes que
pretendam rentabilizar as suas embarcages disponibilizando-as para exploracdo em acordos de
aluguer. Esta parceria gera um mutuo beneficio, pois a quem pretende investir num barco, ser-lhe-

a proposto e submetido uma previséo de rendibilidade do mesmo.

Servicos de manutencéo e reparacao
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Os servigos de manutencéo sdo cruciais para 0 bom funcionamento e eficiéncia da embarcagéo.
Em casos de embarcagBes de charter onde a atividade da embarcagéo é diéria e os motores
trabalham continuamente, denotar-se-4& um maior desgaste mecéanico, pelo que exigird uma
manutencao preventiva recorrente. De acordo com o capitdo Zara (Apéndice B), num sector onde
todos os componentes de uma embarcacdo tém valores altissimos e tempos de reparagdo
demorados, deve-se procurar ter check-list de monitorizagdo de certos indicadores, para que toda
uma época ndo seja desperdicada. O mesmo refere ainda que pelo menos uma vez por ano a
embarcacdo deve ser removida da agua e efetuada a limpeza e pintura do casco, acdo que otimizara
0 deslize do barco na gua, consumindo menos combustivel e diminuindo o esfor¢o dos motores.

Para uma acdo como a remocdo da embarcacdo da agua, a LuxCharter contard com 0s servigos
da marina de Vilamoura, onde o barco estara alocado. S&o as marinas que providenciam grande
parte dos servicos complementares a exploracdo do barco, disponibilizam agua canalizada,
eletricidade, postos de amarracdo, seguranca 24h, posto de abastecimento de combustivel e ainda
servigos complementares & manutengo como € o caso da remogdo da embarcagao para terra seca.
Uma vez fora de agua, a empresa podera recorrer a qualquer uma das empresas de manutencéo
existentes na marina, pelo que ainda n&o foi decidida qual empresa que acompanhara a manutencéo

do Sanlorenzo.

Parceria com a Bluewater

Como consta no (Apéndice D), a Bluewater yacht € uma agéncia com varios anos de existéncia
no mercado de iates e por sua vez no mundo dos charters. A LuxCharter pretende colaborar com
0s mesmos, oferecendo uma comissdo por reservas feitas através da agéncia Bluewater. Esta
parceria ird permitir a LuxCharter alcancar um mercado muito dificil de captar sem tal parceria, pois
fala-se de valores muito acima dos praticados para um aluguer diario que se baseia em navegar
poucas milhas fora da marina. No modelo de negdcio proposto os clientes terdo uma experiéncia
altamente personalizada e dindmica, pelo que se compara com 0s modelos de charter existentes no

mediterraneo.

5.1.8 Fontes de receita

A LuxCharter tem como principal fonte de receita a prestacdo de um servico de charter Toda a
receita gerada da exploracdo da embarcacgao sera assim dividida entre proprietario e empresa. Por

vezes, sobre a percentagem determinada no contrato de performance (65% - 35%), ainda pode
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incorrer uma segunda taxa da comissdo de angariacdo de clientes, contudo esta ndo sera aplicada
pela LuxCharter, uma vez que optou por uma distribuicéo da receita consideravel.

Na oferta do servico, a LuxCharter contara com a disponibilizacdo de trés modalidades, Charter
diario, mais de um dia e semanal, cujos pregos base se apresentam na Tabela 5.4. Para cada uma
das modalidades existira a possibilidade de ajustar o nimero de dias pretendidos bem como a rota
de navegagéo que influenciara a tarifa praticada.

Tabela 5.4 - Modalidades do servigo de charter da LuxCharter

Diario + De um dia Semanal
(9h) 2 dias 3 dias 4 dias 5 dias
9000 € 13000 € 18500 € 23500 € 28000 € 40500 €

Nota: Precos com IVA.

Na estipulacéo das tarifas praticadas, a LuxCharter teve como base 0 seu maior concorrente em
Portugal e aqueles que séo os pregos praticados um pouco por todo o mediterréneo, tentando com
essa analise situar-se um pouco acima do seu concorrente direto dada a idade da sua embarcacgéo e
um pouco abaixo daqueles que sdo 0s seus concorrentes internacionais mais solidificados no
mercado (Apéndice E).

Uma das estratégias adotadas pela LuxCharter serd a fixacdo da sua tabela de precos
independentemente da altura do ano em que se encontre, dado o posicionamento e segmento de
mercado que a mesma pretende captar. N&o incorrendo em tarifas variaveis, aempresa estipula bem
o tipo de cliente que pretende e o quao exclusivo se torna a aquisi¢do deste servigo. Contudo, o
mesmo ndo implica que ndo sejam efetuados packs com servigos extra em época baixa, para se
manter ativa no mercado.

No servico de Charter de apenas um dia (9h) estara incluido um servigo de catering “base” que
disponibilizara:

e Tabuas de enchidos e queijos;

e Bruschettas;

e Frutada época;

e Aguas, sumos naturais e refrigerantes;
e Cervejg;

¢ Vinhos e espumantes.
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A LuxCharter em cada um dos servigos requisitados oferecerd um leque de op¢Bes que o cliente
poderd escolher para completar a sua experiéncia da melhor maneira possivel, ou seja, para além
dos servigos incluidos podera optar por uma refeicdo num restaurante & beira-mar com deslocagéo
incluida até ao mesmo, chefe a bordo, escolher o destino para onde pretende navegar, estando cada
uma delas suscetivel de orcamentac&o.

No que diz respeito as reservas para mais de um dia a bordo, o cliente ja contara com um servigo
mais personalizado e completo. Como mencionado anteriormente na sec¢do Relacionamento com
o cliente, apos a reserva 0 mesmo recebera um email de confirmacéo e um pequeno questionario
quanto as suas preferéncias gastronémicas que auxiliardo o chefe a elaborar uma ementa e assim
fazer um aprovisionamento de todos os ingredientes necessario antes dos clientes embarcarem.

Tendo os clientes ao seu dispor quatro refei¢oes diarias, as quais incluem bebidas “base” do servigo

de catering acima descrito.
Tabela 5.5 - Servigo de catering
Servico Bebidas Comidas
Aguas Tabuas de enchidos
Sumos e refrigerantes Bruschettas
Base Cerveja Fruta da época
HUE Vinhos
(500€)
Espumantes
Bebidas Brancas
Chefe a bordo
Champanhe

Assim, a principal fonte de receita da LuxCharter sera a venda de alugueres diario e semanais,
aos valores tabelados ja com IVA. Porém, aos mesmos podem acrescer servigos extra, como a
venda de um servico de catering “plus”, o qual j& incluird bebidas brancas, ou até¢ mesmo no servico
de apenas um dia a disponibilizagao de um chefe, ao invés de o servigo de catering “base”.

Para alem do servigo de F&B (comidas e bebidas), outros servicos estdo incluidos como:

e Atividades nauticas, motas de agua, stand-up padel, boias rebocéveis e um escorrega
insuflavel;

e Combustiveis;

e Seguro de danos pessoais e responsabilidade civil,

e Amarragdo em marinas nacionais.
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Outros servicos e pedidos extra poderdo nao estar incluidos como amarracdo em marinas
internacionais, ou até mesmo navegar para o mediterraneo. Isto é, a LuxCharter oferece um servico
de charter base em territorio nacional, pelo que pedidos para navegar fora do espago maritimo
portugués estara sempre sobre or¢camentacao.

Para colmatar eventuais pedidos que se encontrem fora do servigo contratado, o capitdo da
embarcacdo tera a sua disposi¢do 30% do valor do servigo para eventuais despesas extra. Estes 30%
por norma sdo cobrados ao cliente, funcionando como “caugao”, ou seja, para além do valor da
reserva é cobrado um valor extra denominado de tarifa APA (Advanced Provisioning Allowance),
que servira para cobrir eventuais custos ndo incluidos na experiéncia, como marinas internacionais,
navegacdo a alta velocidade, deslocacdes nao planeadas, refeices extra, entre outras.

Como mencionado na matriz SWOT, um ponto fraco da empresa € a sua limitacdo a apenas
uma embarcagao que num cenario hipotético de todo um més reservado, perdera a sua capacidade
de resposta a eventuais pedidos de clientes, pelo que nesses casos reencaminhara para a sua parceira
Bluewater, agindo como intermediaria e ganhando uma comissdo de 20%. Citando Bernardo
Alves, “muitas das vezes temos de reencaminhar 0s nossos clientes para 0s Nossos concorrentes,
dada a pouca capacidade de resposta que temos, contudo agimos como agentes externos e

recebemos a nossa comissao de 20% sobre o servigo vendido ao cliente”

5.1.9 Estrutura de custos

Ainda que a LuxCharter tenha sido pensada como uma empresa de baixos custos iniciais, um
projeto de empreendedorismo elaborado por um jovem com pouco capital proprio disponivel e sem
querer recorrer a empréstimos bancarios. Surgiu a oportunidade de com alguns parceiros gerar um
modelo de negdcio de reduzido investimento inicial, comegando pelo contrato de subaluguer.

A escolha de subalugar uma embarcacéo em vez da sua aquisicdo, ndo so se deve ao facto de se
evitar um grande investimento inicial, mas também da partilha de risco e despesas com o
proprietario. Num contrato de performance repartido em 65%-35%, a empresa deixa de estar
incumbida de pagar posto de amarragao (posto adjacente ao iate, ndo inclui outros portos), seguro
da embarcacdo e manutengBes anuais. A LuxCharter serd assim responsavel por suportar os custos
inerentes a exploragao.

Antes da existéncia de custos de exploracao, alguns investimentos terdo de ser efetuados para
que se retnam todas as condicdes para o inicio da atividade. Como ja referido a LuxCharter

compartilharé o escritério com a LuxYacht, contudo tera de haver um investimento em mobiliario
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e equipamento tecnoldgico que permita a operagao da equipa de back-office, bem como a aquisicao
de todos os artigos de atoalhado, imobilizado e fardamento da embarcag&o e respetivos tripulantes.

A elaboracéo de um site apelativo, dindmico, com funcionalidades de reservas e processamento
de pagamentos, serd um dos principais investimentos para o sucesso das vendas e alcance da marca.
Bem como um outdoor nas imediacOes do escritdrio, cartdes da empresa e ainda uma sesséo de
filmagens que serd usada no site como video publicitario. De salientar que esta iniciativa de
marketing também incorrera numa saida com o barco, levando a custos de combustivel e outros
componentes incluidos na viagem.

N&o estando encarregue da cobranga do posto de amarragao, a empresa descarta-se de um custo
anual de cerca de 16.000€, caso seja paga na modalidade de 5 anos num total de 77.000€ (Anexo
). Outros custos que ficardo a responsabilidade do proprietario, como lavagem e pintura anual do
casco e seguros, podem atingir valores de 17.000€ e 15.000€, respetivamente (Anexo Il), 0 que para
uma empresa que se encontra no inicio da sua atividade, pode ter um grande impacto na sua
viabilidade.

Custos do proprietario a parte, uma vez iniciada a época, muitos custos fixos e variaveis se fardo
sentir nas contas da empresa. A LuxCharter, trabalhara sobre o minimo de colaboradores possivel,
tentando maximizar cada um dos elementos a executar diversas tarefas. Fardo parte dos quadros da
empresa apenas o administrador André Rodrigues, que ficard responsavel por toda a gestdo da
empresa, reservas, processamento salarial e ainda estabelecimento de parcerias com potenciais
fornecedores. O segundo elemento serd o Capitdo da embarcacéo, que segundo a DGRM tera de
estar associado a embarcacgao para que a mesma esteja legivel para exploracdo numa MT (entidade
Maritimo Turistica). Com o auxilio de algumas fontes na marina de vilamoura, alguns custos foram
estimados, como o0 encargo de 750€ anuais para 0 licenciamento da atividade e cerca de 500€ para
0 registo do barco.

Para uma boa capacidade de resposta face ao servico que a LuxCharter pretende prestar, sera
necessaria uma tripulacdo de mais trés elementos para além do capitdo. Serdo contratados
exclusivamente para a época (podendo variar entre 6 a 7 meses de contrato):

e Um marinheiro, para auxiliar o capitdo em tudo o que sdo manobras e atividades nauticas
complementares a experiéncia;

e Uma “stewardness”, responsavel pela arrumagdo dos quartos, animacdo dos clientes e
servico de mesa;

e Um chefe, incumbido de providenciar as refei¢des incluidas no servigo, gestao dos stocks

e execugao das fichas técnicas.
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Perante as contratagbes acima mencionadas a LuxCharter tera a seu cargo cinco colaboradores,
compreendendo-se o custo em salarios mensal entre 14.000€ a 17.000€ com base na tabela salarial
usada no mediterrdneo (Anexo I11). Assim espera-se oferecer salarios competitivos face ao mercado
nacional, obtendo colaboradores formados, experientes e motivados para abracar este projeto.

Aos custos fixos acrescem ainda a renda do escritdrio, telecomunicagBes e seguros.

Passando aos custos varidveis inerentes a atividade, pode-se enumerar Varios custos que
dependeram dos pedidos efetuados pelos clientes, porém a maioria concentra-se no combustivel (de
salientar que dado o registo da empresa como MT, a mesma pode utilizar gasdleo agricola para a
sua embarcagdo), comidas e bebidas, consumiveis como ameneties e artigos de limpeza,
manutencao preventiva antes de cada viagem, e ainda postos de amarracdo adjacentes ao servigo

prestado fora da regido algarvia.

6 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro € uma ferramenta importante para a analise da viabilidade do negdcio, uma
vez que explana as estratégias aplicadas ao mesmo, demonstra os resultados e indicadores da sua

viabilidade, auxiliando para uma melhor tomada de decis&o.

6.1 Pressupostos
Apds todo o enquadramento do negdcio, descricdo e analises internas e externas da empresa,
prossegue-se com a apresentacdo de um relatorio financeiro, onde se apresentam neste topico todos
0s pressupostos que foram assumidos.

A LuxCharter pretende iniciar a sua atividade no ano fiscal de 2022, tendo o plano de negdcios

previsdes para 5 anos.
Tabela 6.1 - Impostos e taxas
Taxa de IVA 23%
Taxa de seguranca social a cargo da empresa 23,75%
Taxa de seguranca social a cargo do colaborador 11%
Taxa média de IRS 18,6%
Taxade IRC 21%

As taxas referidas na Tabela 6.1 tém por base a carga fiscal implicita no ano de 2022 em Portugal,
pelo que servirdo de base para a execucéo das projecdes financeiras.
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Relativamente ao ciclo de tesouraria, os clientes pagardo em regime de pré-pagamento sendo o
mesmo dividido em duas etapas, 50% do valor do servigo cobrado no momento da reserva e os
restantes 50% quinze dias antes da prestagao do servico. Esta modalidade de pagamento foi assim
estipulada, ndo s6 por ser usualmente praticada no mercado, mas também para assegurar o
compromisso de presenca do cliente e assim ndo perder vendas. No que diz respeito aos prazos de
pagamento, a LuxCharter optar& por pronto pagamento junto dos fornecedores de bens alimentares

e 30 dias nos seus fornecedores prestadores de servigos.

Tabela 6.2 - Ciclo de Tesouraria

Prazo medio de recebimentos 0
Prazo medio de pagamentos 15
Prazo medio de pagamento de IVA 90

Na criacdo da empresa espera-se efetuar um investimento inicial, recorrendo ao capital social da
mesma, evitando financiamentos bancarios e 0s seus respetivos custos adjacentes. Apenas sera
possivel esta acdo, dado o baixo volume de capital necessario para iniciar a atividade.

A LuxCharter apenas exercera a sua atividade durante 6 a 7 meses por ano, entre 0s meses de
abril a outubro. A estipulacéo da duracéo dos meses de atividade, deve-se ndo so a sazonalidade a
que a regido algarvia esta sujeita, mas também a dependéncia das condices climatéricas para uma

boa navegacdo e prestacdo de um servico de qualidade e seguranca.

6.2 Previsao de vendas
A previsao de vendas foi estimada com base no conhecimento de Bernardo Alves, quanto ao
ndmero de saidas que este tipo de embarcacdes costuma fazer ao longo da época. Sendo que 0 maior
ndmero de saidas se concentra nos meses de época alta (Apéndice F), meses em que se verifica um

maior fluxo de turistas na regido algarvia.

Tabela 6.3 - Projecéo de vendas por tipologia para Ano 1

Total de Vendas por Tipologia— Ano 1
Catering "Plus" D 2D 3D 4D 5D S
35 58 9 4 5 3 3
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Uma vez que o regime de aluguer por mais de um dia, ainda se encontra pouco explorado na

regido do Algarve, a previsdo de vendas teve em consideracdo algumas vendas diérias

especialmente nos meses iniciais e finais do verdo. Na venda de saidas didrias considerou-se uma

venda suplementar de 35 “caterings Plus”, o qual inclui o servigo do chefe e 0 acesso a uma maior

diversidade de bebidas.

Tabela 6.4 - Taxa de atividade por dias de exploracéo

Dias disponiveis 214
Dias de atividade 144
Taxa de ocupacdo da época 67%

Assim para o primeiro ano de exploracdo a LuxCharter espera alcancar um total de 144 dias de

ocupacéo de um total de 214 dias disponiveis. Apesar de ja se tratar de uma boa taxa de ocupacao,

a empresa espera de ano para ano, diminuir as suas saidas diarias em prol de aumentar a venda de

saidas superiores aum dia. Garantindo assim uma taxa de ocupacdo mais consistente e solidificada,

naquele que € o servico que a LuxCharter pretende vender.

Tabela 6.5 - Projecéo de vendas

Ano 1 2 3 4 5

Taxa de Variagdo dos pregos 3% 1% 1% 2%
Servigo - Didrio 424 390,24 € 376 829,27 € 350 149,76 € 307 522,83 € 329 356,95 €
Quantidades vendidas 58 50 46 40 42

Taxa de crescimento -14% -8% -13% 5%
Preco unitario s/iva 731707 € 7 536,59 € 7611,95€ 7 688,07 € 7841,83€
Servigo - 2 dias 9512195 € 108 861,79 € 131 940,49 € 144 364,88 € 135 925,09 €
Quantidades vendidas 9 10 12 13 12

Taxa de crescimento 11% 20% 8% -8%
Preco unitario s/iva 10569,11 € 10 886,18 € 10 995,04 € 11 104,99 € 11 327,09 €
Servigo - 3 dias 60 162,60 € 92 951,22 € 78 233,94 € 79 016,28 € 80 596,61 €
Quantidades vendidas 4 6 5 5 5

Taxa de crescimento 50% -17% 0% 0%
Prego unitario 15 040,65 € 15 491,87 € 15 646,79 € 15 803,26 € 16 119,32 €
Servico - 4 dias 95 528,46 £ 118 073,17 € 119 253,90 € 120 446,44 € 122 855,37 €
Quantidades vendidas 5 6 6 6 6

Taxa de crescimento 20% 0% 0% 0%
Preco unitario s/iva 19 105,69 € 19 678,86 € 19 875,65 € 2007441 € 20 475,90 €
Servico - 5 dias 68 292 68 £ 117 235,77 € 118 408,13 € 143 510,65 € 146 380,87 €
Quantidades vendidas 3 5 5 6 6

Taxa de crescimento 67% 0% 20% 0%
Preco unitario s/iva 2276423 € 23 447,15 € 23 681,63 € 23 918,44 € 24 396,81 €
Servigo - Semana 98 780,49 € 135 658,54 € 171 268,90 € 17298159 € 211729,47 €
Quantidades vendidas 3 4 5 5 6

Taxa de crescimento 33% 25% 0% 20%
Preco unitario s/iva 3292683 € 3391463 € 34 253,78 € 34 596,32 € 35 288,24 €
Total 842 276,42 € 949 609,76 € 969 255,12 € 967 842,68€ | 1026844,35¢€
IVA 238 280,00 € 268 644,60 € 274 202,27 € 273 802,69 € 290 494,27 €
Total+lVA 1036 00000€ | 1168020,00€ | 1192183,80€ | 11950446,50€ | 1263 018,56€
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Na previséo de vendas, foram consideradas taxas de variagdo dos precos diferenciadas, em
funcédo da envolvente da empresa. Para 0 segundo ano a taxa € maior para fazer face ao aumento
previsional dos combustiveis.

A previsdo de vendas, foi distribuida pelos varios tipos de servigos que podem ser contratados a
LuxCharter, sendo que a tendéncia sera aumentar a venda de servicos acima de um dia, diminuindo
as vendas de saidas diarias. Com a reducdo de vendas diérias a empresa sente uma diminuicdo na
receita que muitas vezes ndo é compensada com o aumento de saidas semanais. Contudo a receita

total anual proveniente das vendas de charter apresenta um crescimento ao longo dos anos.

Tabela 6.6 - Taxa de atividade por dias de exploracéo, Ano 1 a Ano5

Ano 1 2 3 4 5
Taxa de Ocupagao da época 67% 7% 79% 79% 83%

A Tabela 6.6 apresenta a previsao da taxa de ocupacdo da embarcagdo. Prevé-se atingir no ano
5 uma taxa de ocupacdo de 83%, que a empresa procurara dai em diante estender mediante
alargamento da época via operacéo em novos mercados, como por exemplo movimentando-se para
0 continente americano, ou até mesmo consolidar a sua presenca angariando outra embarcagao.

Na estipulacdo do numero de servicos de catering vendidos, estipulou-se uma taxa de 60% sobre
as saidas diarias. Uma vez que a tendéncia seré o decrescimo deste tipo de servigo, também a venda
de servigos de catering declinara, conforme previsdo na Tabela 6.7.

Outra das fontes de receita da LuxCharter, previamente abordada € a comissdo adquirida do
reencaminhamento de clientes para outras empresas de charter. Pelo que dados os pregos praticados
pela empresa e o tipo de servico prestado, calculou-se uma média de 12.000€ sobre os quais recaira

a comissdo de 20% da LuxCharter.
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Tabela 6.7 - Projecdes de vendas de servigos

Servigco de Catering Plus 14 227,64 € 12 560,98 € 11 840,81 € 10 250,76 € 1089143 €
Quantidades vendidas 35 30 28 24 25

Taxa de crescimento -14% -7% -14% A%

Preco unitario s/iva 406,50 € 418,70 € 422 89 € 42712 € 435,66 €
Comissoes de vendas 39 024,39 € 46 224 39 € 54 806,05 € 63 554,72 € 7528159 €
Quantidades vendidas 20 23 27 31 36

Taxa de crescimento 15% 17% 15% 16%
Preco unitario s/iva 1951,22 € 2009,76 € 2029,85€ 2 050,15 € 2091,16 €
Total 53 252,03 € 58 785,37 € 66 646,86 € 73 805,48 € 86 173,02 €
IVA 15 065,00 £ 16 630,38 € 1885440 € 20 879,57 £ 2437835 €
Total+VA 65 500,00 € 72 306,00 € 81 975,64 € 90 780,74 € 105 992,82 €
Total 89552846€ | 1008395,12€ | 103590198€ | 104164816€ | 1113017,38¢€
IVA 253 345,00 € 28527498 € 293 056,67 £ 294 682,26 £ 31487262 €
Total+VA 1101500,00€ | 1240326,00€ | 1274159,44€ | 1281227,24€ | 136501137 €

6.3 Custo de matérias consumidas

Na Tabela 6.11 séo apresentados 0s custos de matérias consumidas, desagregados nas tabelas
seguintes.

Os custos em F&B podem ser divididos ndo s6 em custo das comidas e bebidas,
respetivamente, mas tambem em funcéo da tipologia de servico prestado, conforme Tabela 6.8.
Numa prestacdo de servico de charter diario em que o servigo apenas duraré 9h, o cliente terd ao
seu dispor um servigo de catering “base’” o qual ndo inclui refeicbes completas nem consumo
ilimitado de bebidas, pelo que com base nas fichas técnicas do Apéndice G, obtém-se um custo do
catering “base” diario que rondard 0s 71,54€. Ja num servigo de catering “Plus”, cuja aquisicao tem

um custo de 500€, representara uma despesa de 311,60€ para a empresa.
Tabela 6.8 - Custos de F&B no regime diério

Regime Diario s/ iva Comidas | Bebidas Total
Catering Base 19,17 € 52,37 £ 71,54 €
Catering Plus 88,50€ | 223,10€ | 311,60 £

Uma vez analisado o custo de F&B das saidas diarias, tera de se ter em consideracdo o custo
para 0s servicos superiores a um dia (Tabela 6.9). Isto, porque para além da presenca do cliente a
bordo ser de 24h, ter-se-4 de considerar todas as refeices e exigéncias que 0 mesmo possa ter
durante a estadia. Tendo por base algumas fichas técnicas do Apéndice G, que constituirdo os
standards de confecdo de menus, chega-se a uma média de 19.17€ de custo por refeicdo, pelo que
se obtera um valor de 400€ de custo diario na presenca de 4 clientes a bordo, com um acréscimo

para eventuais Consumos excessivos.
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Tabela 6.9 - Custos de F&B no regime de dia inteiro

Full day (24h) s/ iva

Comidas

Bebidas

Media 4 pessoas

400,00 €

300,00 €

Para o calculo do custo das bebidas usou-se a tabela de bebidas incluidas para o servigo “Plus”

didrio (Tabela 6.10), acrescentando mais 76,18€ para eventuais consumos excessivos de aguas,

refrigerantes e vinhos.

Tabela 6.10 - Tipologia de bebidas utilizadas

Bebidas do Catering Quantidade Tx iva Preco s/ iva |Preco uni.| total

Aguas 6 6% 0,94 € 1,00€ 566€
Refrigerantes 10 23% 041€ 0,50€ 4,07 €
Vinho Branco 2 13% 5,75 € 650€ | 11,50€
Vinho Tinto 2 13% 5,75 € 650€ | 1150€
Vinho Rosé 2 13% 5,75 € 650€ | 1150€
Espumante 2 13% 442 € 500€ 885€
Total Catering Base 53,09 €
Espirituosos 2 23% 32,52€ | 40,00€ 65,04 €
Champanhe 2 23% 52,85€ | 6500€ | 105,69 €
Total Catering Plus 223,82 €

De salientar que os valores e quantidades apresentadas, sdo meramente estimativas dos

potenciais consumos dos clientes.

Tabela6.11 - CMVMC

Comidas 3793841 € 50019,17 € 5412479€ | 57909,46€ | 6172429£€
Bebidas 34 813,00 € 4308520€ | 46443,86€ | 48320,81€ | 52133,08£€
Total 72751,41¢€ 93104,37€ [ 100568,65€ | 106 230,27 € | 113 857,36 €
IVA 11757,15€ 14906,82€ | 1609283€ | 1692864€ | 18176,70£
Total + IVA 84 508,56€ | 108011,18€ | 116661,49€ | 123 15891 € | 132 034,06 £

Na estimativa dos valores acima foi considerada uma taxa de crescimento anual do preco de

custo de 2%, conforme Apéndice H.

6.4 Fornecimentos e servicos externos

Fornecimentos e servigos externos sao todos 0s servicos e bens que a empresa adquire a
entidades externas a empresa no ambito da sua atividade normal, para além das matérias-primas e
dos gastos com pessoal. Os mesmos podem dividir-se em custos fixos (custos que nao dependem
do volume de vendas nem da atividade), e custos variaveis, aqueles que oscilam consoante a

operacéo da empresa.

47



Para uma anélise mais detalhada, estardo subdivididos em varios segmentos para simplificar e
facilitar a leitura dos custos associados a atividade. Nesta rubrica sera tida em consideragdo uma
taxa de inflagdo anual de 2%.

Comecando primeiro pelos servigos subcontratados (Tabela 6.12), a LuxCharter prevé
despender 200€ mensais na publicita¢do da sua marca nas redes sociais, servico de manutencdo do
site, outdoors, flyers, presenca em eventos e feiras, entre outros.

Ainda na subcontratacdo de servicos especializados, a empresa contara com um custo fixo
mensal de 150€, correspondente aos honorarios, nomeadamente contabilidade da empresa.

A empresa ndo apresentara nenhum custo associado a trabalhos especializados, nem vigilancia
e seguranca, uma vez gue tanto a embarcacdo como o escritorio se encontram dentro da marina de

Vilamoura e a mesma oferece um servico de seguranca 24h.

Tabela 6.12 - FSE - Servicos especializados

Publicidade e Propaganda 23% 0% 100% 200,00 € 2 400,00 € 2448,00 € 2496,96 € 254690 € 2597,84¢€

Honordrios 23% 0% 100% 150,00 € 1800,00 € 1836,00 € 1872,72 € 1910,17 € 194838 €

Comissdes 23% 100% 0% - £ 72 520,00 € 70081,20€ 59609,19€ | 59522,32 € [ 63 150,93 €

Conservacdo e Reparagio 23% 0% 100% 300,00 € 2 100,00 € 2142,00€ 2184,84 € 222854 € 227311¢€

Sendo que se trata de uma embarcacdo moderna e vistosa, a LuxCharter contaracom a vantagem
da embarcagéo se vender a si propria, contudo esta a integrar-se no mercado, pelo que conta que no
primeiro ano 35% das suas vendas sejam provenientes dos seus parceiros. Tendo associado uma
comissdo de 20% sobre o valor de venda com IVA. Para 0s anos seguintes a empresa espera
diminuir a sua dependéncia de parceiros até aos 25%, diminuindo 10 pontos percentuais nos dois
primeiros anos.

De salientar que as comissdes apenas recaem sobre a venda dos servicos de charter, as
prestacoes de servigos ndo se encontram suscetiveis de cobranga de comissao.

Ja a nivel de servicos de reparacdo a empresa conta que dada a idade da embarcacéo e qualidade
de construcdo da mesma passe 0s primeiros cinco anos sem reparagdes de maior. Sera atribuido um
montante de 300€ para eventuais manutengdes preventivas, durante a época de exploracéo de 7
meses. Sobre o contrato de subaluguer de performance, a empresa apenas fica encarregue sobre a

manutencao e reparagdes que sejam necessarias durante a época.
Tabela 6.13 - FSE - Matérias

Ferramentas e utensilio de

- 23% 0% 100% 150,00 € 1050,00€ 107100¢€ 1092,42 € 1114,27€ 1136,55€
desgaste rapido

Material de Escritorio 23% 0% 100% 25,00€ 300,00 € 306,00 € 312,12 ¢ 318,36 € 324,73 €

Artigos para Oferta 23% 0% 100% 500,00 € 500,00 € 510,00 € 520,20 € 530,60 € 541,22 €

Descrevendo e detalhando aqueles que s&o os custos com materiais (Tabela 6.13), o item de

ferramentas e utensilios € o que apresenta uma maior ponderacdo dentro desta categoria. Para
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colmatar os gastos com material de limpeza e higiene, descartaveis e consumiveis foi estipulado um
montante de 150€ mensais, mas apenas aplicado durante os 7 meses em que a embarcacdo se
encontre em atividade.

No que diz respeito ao material de escritdrio, foram atribuidos 25€ mensais para despesas
relacionadas com consumiveis como dossiés, tinteiros, resmas de papel, canetas, entre outros.

Por fim, de modo a ampliar a visibilidade da marca e daquele que é o seu produto, a LuxCharter
todos os anos no inicio da época ira efetuar um “giveaway”. Representando um custo
insignificativo, de 500€ por ano, valor estimado com base no custo para a empresa de uma saida

diéria com catering base.
Tabela 6.14 - FSE — Energias

Combustivel 23% 100% 0% - € 4017951 € 46 959,80 € 49 060,19 € 50337,50€ 5345842 €

Eletrecidade 23% 0% 100% 20,00 € 240,00 € 244,80 € 249,70 € 254,69 € 259,78 €

Quanto aos gastos energéticos (Tabela 6.14), a LuxCharter ndo apresenta consumos
significativos dada a sua partilha de instalagdes com a LuxYacht e o uso energético exclusivamente
para 0 departamento de gestdo e reservas. A nivel de despesas associadas a 4gua, a mesma esta
incluida na renda da loja, cujo gasto se encontra na Tabela 6.18.

Importante frisar que agua e eletricidade estdo incluidos no contrato de arrendamento do posto
de amarragdo entre o proprietario da embarcacéo e a marina, bem como nos escritdrios, 0 acesso a

casas de banho, ndo havendo qualquer encargo com pagamento de agua.

Tabela 6.15 - Projecdes do consumo de combustivel

Consumo combustivel p/ ano | N2 dias meédia Lt por dia |Total
1 144 240 40179,51 €
2 165 240 46 959,80 €
3 169 240 49 060,19 €
4 170 240 50 337,50 €
5 177 240 53 458,42 £
Gasoleo Agricola s/iva 1,16 €

Abordando o custo mais significativo da prestacdo deste servigo, surge o combustivel (Tabela
6.15). Como referido previamente, a LuxCharter estando registada como uma empresa maritima
turistica, disfrutara do uso de combustivel agricola cotado ao prego de 1,43€ com IVA incluido,
preco significativamente mais barato que o usual gaséleo simples. Com base nas indicacBes de
Bernardo Alves, representante da marca Sanlorenzo em Portugal, a embarcacdo SL 86, sera capaz
de efetuar consumos a rondar os 80 litros por hora de navegacdo. No &mbito do lazer e

entretenimento de atividades nauticas com o cliente, seja entendida o uso da mota de agua e outro
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tipo de brinquedos aquéticos, o barco terd uma navegagdo média de 3h por dia em qualquer uma
das tipologias contratadas.
Tabela 6.16 - FSE - Deslocacdes e estadas

Custos Variaveis  Custos Fixos Custo Mensal

Deslocagdes, Estadas e

Transportes
Deslocages e estadas 0% 100% 1000,00 € 5 000,00 € 5 100,00 € 5202,00 € 5306,04 € 5412,16 €

Na rubrica de gastos em deslocacdes, estadias e transportes (Tabela 6.16), a empresa terd em
consideracdo a divulgacdo da embarcacéo e da marca, pelo que acha relevante a participagao em
feiras internacionais nos meses “0ff-season”, considerando um gasto de 1.000€ por més nos cinco
meses de inverno.

Ja os custos em transportes ndo serdo contabilizados, pela sua inexisténcia na atividade da

empresa.
Tabela 6.17 - Total da receita sobre comissdo do aluguer da embarcacéo
Vendas - Mercado Nacional 1 2 3 4 5
Total de vendas charter 842276,42€ | 949609,76€ | 96925512€ | 967 842,68€ | 1026844,35€
Comissdes externas - 72520,00€ |- 70081,20€ |- 59609,19€ |- 59522,32€ |- £3150,93 €
Servico de Catering Plus+iva 14 227,64 € 12 560,98 € 11 840,81 € 10 250,76 € 10 891,43 €
Total sobre comissio 783984,07€ | 892089,53€| 921486,74€| 918571,12€ | 974584,86¢€

Visto 0 modelo de negécio apenas ser possivel dado o contrato de subaluguer praticado com o
proprietario da embarcacao, e 0 mesmo ser sobre o regime de performance. Isto é, como abordado
previamente, em funcdo das receitas geradas da exploracdo do barco, sera compartilhado com o
proprietario 65% da mesma. Para alcancar os valores a distribuir pelo principal parceiro da
LuxCharter, as vendas de charter e servicos de catering, terdo de ser subtraidas as comissdes a que

as vendas estiveram suscetiveis, conforme Tabela 6.17.
Tabela 6.18 - FSE - Rendas e alugueres

Rendas e Aluguers Taxa de iva Custos Variaveis Custos Fixos  Custo Mensal

Aluguer da Embarcacio 23% 100% 0% - €] 50958964 €| 579858,20€ | 591455,36€ | 603 284,47 € | 615 350,16 €
| Alguer do Escritério | 23% | 0% [ 100w | 30000€| 3600,00€| 3672,00€| 374544€| 382035€| 3896,76¢€ |

Ao aluguer da embarcacdo acresce a renda de 300€ por més do escritorio que € compartilhado
com a LuxYacht (Tabela 6.18).

Tabela 6.19 - FSE — Qutros servicos diversos

Servicos Diversos Taxadeiva Custos Variaveis Custos Fixos  Custo Mensal 1 2 E a4 5

Comunicacdo 23% 0% 100% 30,00 € 360,00 € 367,20 € 374,54 € 382,03 € 389,68 €
Seguros 23% 0% 100% 58,33 € 700,00 € 714,00 € 728,28 € 742,85 € 757,70 €
Despesas de Representagio 23% 0% 100% 200,00 £ 2 400,00 € 244300 € 2496,96 € 254690 € 2597,84€
Contencioso e Notario 23% 0% 100% 62,50 € 750,00 € - £ - £ - £ - £
Outros Servicos 23% 0% 100% 41,67 € 500,00 € 510,00 € 520,20 € 530,60 € 541,22 €

A Tabela 6.19 apresenta 0s gastos relativos a outros servigos diversos. Em relacdo a
comunicagdo, foi atribuido um valor mensal de 30€, respeitante ao contrato exercido com 0
operador em vigor.

Um seguro anual de 700€, referente a atividade da empresa e ainda 200€ mensais dedicados a
representagdo da empresa em refeicbes com clientes, parceiros e fornecedores em prol da

solidificacdo da presenca no mercado.
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Por fim, um encargo anual no primeiro ano de 750€ referentes a legalizacdo da atividade como

empresa maritimo turistica e ainda S00€ de registo da embarcac@o.
Tabela 6.20 - FSE — Total

Servigos Especializados
Publicidade e Propaganda 23% 0% 100% 200,00 € 2400,00 € 2448,00 € 2496,96 € 2546,90€ 2597,84 €
Honordrios 23% 0% 100% 150,00€ 1800,00€ 1836,00€ 1872,72€ 1910,17€ 1948,38€
Comissdes 23% 100% 0% - € 72520,00€ 70 081,20 € 59609,19€ 59522,32 € 63 150,93 €
Conservagdo e Reparagdo 23% 0% 100% 300,00€ 2100,00€ 2142,00€ 2184,84€ 2228,54€ 2273,11€
Matérias
Ferramentas e utensilio de desgaste
e 23% 0% 100% 150,00€ 1050,00€ 1071,00€ 109242¢€ 1114,27€ 1136,55€
Material de Escritdrio 23% 0% 100% 25,00€ 300,00€ 306,00 € 312,12€ 318,36 € 324,73 €
Artigos para Oferta 23% 0% 100% 500,00€ 500,00€ 510,00 € 520,20 € 530,60€ 541,22 €
Energia e Fluidos
Combustivel 23% 100% 0% - € 40 179,51 € 46 959,80 € 49 060,19 € 50 337,50 € 53458,42 €
Eletrecidade 23% 0% 100% 20,00 € 240,00 € 244,80 € 249,70 € 254,69 € 259,78 €
Deslocacdes, Estadas e Transportes
Deslocagbes e estadas 23% 0% 100% 1000,00€ 5000,00€ 5100,00€ 5202,00€ 5306,04€ 5412,16€
Rendas e Aluguers
Aluguer da Embarcacio 23% 100% 0% - € 509 589,64 € 579838,20€ 591455,36€ 603 284,47 € 615350,16 €
Alguer do Escritorio 23% 0% 100% 300,00€ 3 600,00 € 3672,00€ 374544 € 3820,35€ 3 896,76 €
Servigos Diversos
Comunicacio 23% 0% 100% 30,00€ 360,00 € 367,20 € 374,54 € 382,03 € 389,68 €
Seguros 23% 0% 100% 58,33€ 700,00€ 714,00 € 728,28 € 742,85€ 757,70€
Despesas de Representacio 23% 0% 100% 200,00€ 2 400,00 € 2448,00 € 2496,96 € 2546,90€ 2597,84 €
Contencioso e Notdrio 23% 0% 100% 62,50 € 750,00 € - £ - £ - £ - £
Qutros Servigos 23% 0% 100% 41,67€ 500,00€ 510,00 € 520,20 € 530,60€ 541,22 €
Total FSE 23% 622289,15€ 21700,00 € - € 643989,15€ 718 268,20 € 721921,12 € 735376,59€ 754 636,46 €
Iva 23% 143 126,51 € 4991,00 € - € 148 117,51 € 165 201,69 € 166 041,86 € 169 136,62 € 173 566,39 €
Total FSE +iva 23% 765 415,66 € 26 691,00 € - € 792 106,66 € 883 469,80 € 887 962,98 € 004 513,21 € 028 202,84 €

Em suma, podemos verificar que os fornecimentos e servigos externos representam um valor de
643.989,15€ (valor s/iva) (Tabela 6.20), correspondendo a cerca de 72% do volume de negdcios da
empresa.

De forma a minimizar o peso dos FSE naquelas que sdo as receitas da empresa, a LuxCharter
espera a longo prazo, ver alguns destes valores reduzidos. Como por exemplo, a eficiéncia na
navegacao e gestao da interacdo com o cliente potencializando menores consumos de recursos,
menor dependéncia de agentes exteriores a empresa evitando 0 pagamento de comissdes, e

eventualmente a aquisicdo de uma embarcacao de forma a evitar contratos de subaluguer.

6.5 Gastos com pessoal e estado
Uma vez que a empresa apenas estard em atividade durante 7 meses, todos os contratos da
tripulacdo serdo calculados em sua funcdo a excecdo do capitdo que legalmente tem de estar
associado a mesma anualmente. Para além da equipa operacional, existira mais um elemento que
exercerd as fungBes administrativas e de geréncia. Tem sido considerada uma taxa de inflacdo anual

de 2%, também os salarios acompanharéo esse aumento.
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Tabela 6.21 - Quadro do Pessoal e meses de trabalho

Quadro de Pessoal (N2 de Trabalhadores)

Direcdo 1 1 1 1 1

Administrativo Financeiro 0 1 1 1 1
Operacional

Capitdo 1 1 1 1 1

Tripulagdo 3 3 3 3 3

Total 5 6 6 6

T S > Meses d

Direcdo 14 14 14 14 14

Administrativo Financeiro 14 14 14 14 14
Operacional

Capitdo 14 14 14 14 14

Tripulagdo 8 8 8 8 8

A LuxCharter espera no ano 2 contratar um colaborador para exercer toda a parte administrativa
de reservas e faturacdo. Quanto a restante equipa operacional ndo sdo esperadas futuras
contratacOes, uma vez que ja se dispde do nimero indicado de tripulantes para a embarcagao e para

a prestacdo de um servico de exceléncia.

Tabela 6.22 - Remuneragdes base mensais

Remuneracdo Base Mensal 1 2 E 4 5
Direcio 1500,00 € 1530,00 € 1560,60 € 1591,81 € 1623,65 €
Administrativo Financeiro £ 900,00 € 918,00 € 936,36 € 955,09 €
Operacional € € € €
Capitio 2 000,00 € 2 040,00 € 2080,80 € 212242 € 2164,86 €
Tripulacio 1500,00 € 1530,00 € 1560,60 € 1591,81 € 1623,65€

Como mencionado previamente, nos recursos chave da empresa, os colaboradores sdo um

elemento importantissimo para um bom resultado operacional, pelo que os mesmos devem sentir-

se recompensados e motivados a prestarem ainda um melhor servico, contribuindo com ideias e

procedimentos que ajudem a melhorar o servico.

Um fator importante, ndo considerado no plano financeiro € o facto de ser uma industria que

movimenta grandes volumes de dinheiro, pelo que é usual a tripulacdo receber avultadas gorjetas,

que serdo unicamente repartidas pelos mesmos.

Tabela 6.23 - Remuneracdes base anuais

Remuneragdo Base Anual Total 1 2 3 a4 5
Direcdo 21 000,00 € 21420,00 € 2184840 € 2228537 € 2273108 €
Administrativo Financeiro £ 12 600,00 € 12 852,00 € 13 109,04 £ 13371,22 €

Operacional £ £ £ £

Capitdo 28 000,00 € 28 560,00 € 29131,20€ 2971382 € 30308,10€
Tripulagdo 36000,00€ | 36720,00€ | 37454,40€ | 38203,49€ | 3896756€
Total 85 000,00 € 99 300,00 € | 101286,00€ | 103 311,72€ | 105377,95 €

Analisando a remuneracéo anual dos quadros da empresa, € possivel verificar que o capitéo da

embarcacdo é o elemento que mais aufere dentro da empresa, contudo é o que detém maior

responsabilidade, assumindo um papel de lider, gestor e coordenador da atividade da empresa.
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A LuxCharter tentara de algum modo negociar com o proprietario a partilha do salario do
capitdo, uma vez que durante cinco meses encontrar-se-4 a disposicdo do proprietario da

embarcacéo e ndo da empresa.
Tabela 6.24 - Outros gastos com pessoal

Seguranga Social
Orgios Sociais 23,75% 498750 € 5087,25€ 5189,00 € 529277€| 539863¢€
Pessoal 23,75% 15 200,00 € 18 496,50 € 18 866,43 € 19 243,76 € 19 628,63 €
Seguro Acidentes de Trabalho 1% 850,00 € 993,00 € 1012,86 € 1033,12 € 1053,78 €
Custo da Refeicdo 154,00 € 4312,00€ 439824 € 448620 € 4575093€| 466745€
Subsidio de Alimentacdo 104,94 € 2308,68 € 3463,02€ 346302 € 3463,02€ | 346302¢€
N2 meses de Subsidio de Alimentagio

Contrato Anual 11 11 11 11 11

Contrato Sazonal 7 7 7 7 7
Formacdo 1.000,00 € 1 020,00 € 1 040,40 € 1061,21 € 108243 €
Fardamento 500,00 € 510,00 € 520,20 € 530,60 € 54122 €
Total Outros Gastos 29158,18 € 33968,01€ 34 578,11 € 35200,41€ 35835,16 €
Total Gastos com Pessoal 114 158,18 € | 133 268,01€ | 135864,11€ | 138512,13 € | 141 213,11 €

No que diz respeito ao subsidio de alimentacdo, apenas os colaboradores com contrato anual
terdo direito a um montante de 4,77€ diarios (minimo néo tributado), que sera legivel para 22 dias
mensais, exceto meses de férias. Por sua vez os tripulantes e também o capitdo (Unico elemento a
beneficiar de subsidio de refei¢éo), terdo direito a refeicdo confecionada pelo cozinheiro a bordo,
tendo um teto orcamental de 28€ diarios.

Os colaboradores séo abrangidos por um seguro de acidentes de trabalho que corresponde a 1%
da sua remuneracdo mensal.

A empresa ira proporcionar tambeém formagdes com a sua parceira Bluewater Yacht,

disponibilizando assim de 1.000€ anuais para comparticipar nas formacdes dos colaboradores.

6.6 Investimento

Relativamente ao investimento, a LuxCharter ird maioritariamente efetua-lo no seu primeiro
ano (2022), sendo o investimento em ativos fixos tangiveis a rubrica que representa maior peso
(Tabela 6.25). Em equipamentos basicos estardo incluidas todas as compras de atoalhados, loica e
amenities para a embarcacdo e ainda uma mota de agua para complementar a experiéncia dos
clientes. Tal como itens de entretenimento como a prancha de padel serdo considerados.
Totalizando 14.675€ de investimento inicial somente em equipamento basico, a estes ainda somam
o investimento de 2.500€ em equipamento de escritdrio, como secretéaria, computador, cadeira,
entre outros.

Por fim, um investimento de S00€ no sistema informatico de faturago, pois todo o controlo de

gestao e reservas sera efetuado através de ferramentas gratuitas.
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Tabela 6.25 - Plano de investimento

Propriedades de Investimento - £ - € - £ - £ - € - £

Terrenos e Recursos Naturais

Edificios e Qutras Construcdes

Outras Propriedades de Investimento

Ativos Fixos Tangiveis 17175,00€ - £ - £ 3152,41€ 3247,30€ | 10681,98€

Terrenos e Recursos Naturais

Edificios e Qutras Construgdes

Equipamento Bésico 14 675,00 € 1560,60€ | 2164,86€ | 10681,98€
Equipamento de Transporte
Equipamento Administrativo 2 500,00 € 1591,81€ 108243 €

Equipamentos Bioldgicos

Outros Ativos Fixos Tangiveis

Ativos Intangiveis 500,00 € - £ - £ 541,22 € - £ - £

Goodwill

Projetos de Desenvolvimento

Programas de Computador 500,00 € 541,22 €

Propriedade Industrial

Outros Ativos Intangiveis

Total de Investimento em Ativos 17 675,00 € - £ - £ 3693,63€ 3247,30€ | 10681,98€
Investimento em Necessidades Fundo de Maneio 4065,25€ |- 3697,13€ |- 259,04£ 2,18€ 2,23 € 2,27 €
Total do Investimento 21740,25€ |- 3697,13€ |- 259,04€ 3695,81€ 3249,52€ | 10684,25€

A empresa ndo tera propriedades, uma vez que o escritorio sera arrendado, nem equipamento de
transporte, dado a embarcacéo utilizada para a exploragéo ser alugada.

O investimento efetuado nos anos seguintes tem por base as depreciacdes dos ativos adquiridos
NO ano zero, ou seja, consoante 0 mapa de depreciacdes e amortizagOes (Tabela 6.26), verificou-se
qual o momento em que seria necessario proceder a um reinvestimento. Todas as aquisicoes tiveram

em consideracdo os precos de cada ano, apos o pressuposto de uma inflagéo anual de 2%.

Tabela 6.26 - Depreciaces e amortizacBes

\

Ativos Fixos Tangiveis 17 175,00 € | 4610,30€ 4 610,30 € 4656,21€ | 4741,76 € 4773,91€

Equipamento Basico 14 675,00 €
Mota de dgua 25% 9675,00€ | 241875 € 2418,75 € 2418,75€ | 2418,75€ 241875€
Atoalhados 50% 1 500,00 € 750,00 € 750,00 € 795,91 € 795,91 € 828,06 €
Loica 33,33% 2000,00€| 666,60€ 666,60 € 666,60€ | 721,55€ 721,55 €
Prancha de padel 10,00% 1500,00€ | 150,00 € 150,00 € 150,00 € | 150,00 € 150,00 €

Equipamento Administrativo 2500,00 €
computadores 33,33% 1500,00€ | 499,95€ 499,95 € 49995€ | 530,55€ 530,55 €
mobilia 12,50% 1000,00€ | 12500€ 125,00 € 12500€ | 12500€ 125,00 €
Ativos Intangiveis 500,00 € 166,65 € 166,65 € 166,65 € 180,39 € 180,39 €
Programas de Computador [ 33,33% 500,00€ | 166,65€ 166,65 € 166,65€ | 180,39€ 180,39 €
Total de Depreciages e Amortizagd 4 776,95 € 4776,95 € 4822,86€ | 4922,14€ 4 954,30 €

Ao total do investimento em ativos, somam-se 4.065,25€ de investimento em necessidades de
fundo de maneio. Correspondentes ao montante de IVVA a receber no ato do investimento do ano

ZEro.

6.7 Fundo de maneio
Na elaboracdo do mapa do fundo de maneio, foram tidos em conta alguns pressupostos para a
estipulagéo de certos valores.
Como no primeiro ano a empresa apenas tem o investimento inicial da atividade, tera IVA a

pagar ao Estado, pelo que esse valor surgira como uma necessidade da empresa para fazer face a
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esse custo associado. Considerando-se 0 mesmo como um investimento em necessidades de fundo
de maneio.

Para os anos de atividade, foi estipulado uma reserva de seguranca de um més de fornecimentos
e Servigos externos, mais um més de gastos com o pessoal de contrato anual, para fazer face a
eventuais constrangimentos, aparecendo esse valor como uma necessidade da empresa.

Um fator importante para o calculo das necessidades de fundo de maneio, € o facto de aempresa
apenas exercer atividade durante sete meses, sendo eles de abril a outubro. Assim para a rubrica
clientes foi considerado uma necessidade de zero euros para a empresa, uma vez que para além do
facto dos mesmos pagarem em regime pré-pagamento (50% no momento da reserva e 50%, dias
antes do embarque) 0s mesmos n&o transitam o0 ano com valores em divida. Também os inventarios,
ainda com um prazo médio de 15 dias, acabam por ndo se ver refletidos no mapa de fundo de
maneio.

Ja do lado dos recursos, apenas os fornecedores de servigos externos, acabam por se ver
refletidos visto os mesmos terem um prazo meédio de pagamento de 30 dias, transitando esse custo

de dezembro para o proximo ano.

Tabela 6.27 - Mapa de fundo de maneio

Necessidades
Reserva de Seguranga de Tesouraria - £ 6 537,50 € 6 668,25 € 6 801,62 € 6937,65€ 707640 €
Clientes - £ - £ - £ - £ - £ €
Inventarios - £ - £ - £ - £ - £ €
EOQEP 4 065,25 € - £ - £ - £ - £ €
Sub-Total 4 065,25 € 6 537,50 € 6 668,25 € 6 801,62 € 6937,65€ 7076,40 €
Recursos
Fornecedores S 373613 € 3810,85€ 3887,06< 3964,81€ 404410 €
EOQEP S 243325€ 274832 € 2803,28< 2859,35€ 291653 €
Sub-Total - £ 6 169,38 € 6 559,16 € 6690,35€ 6824,15€ 6 960,64 €
Necessidades de Fundo de Maneio 4 065,25 € 368,13 € 109,09 € 111,27 € 113,49 € 115,76 €
Investimento em Necessidades de Fundo de Maneio 4065,25€ |- 3697,13€ |- 259,04€ 2,13 € 2,23 € 2,27 €

O Estado e outros entes publicos assumem uma posicao de recurso a partir do momento do inicio
da exploracdo da atividade, uma vez que no final do ano a empresa encontra-se com IVVA a pagar
de dois meses de FSE e ainda seguranca social e IRS por liquidar (Tabela 6.28).

Em suma, as necessidades em fundo de maneio da LuxCharter (Tabela 6.27) apresentam valores

muito baixos, mantendo-se quase constantes a longo prazo.
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Tabela 6.28 - Estado e outros entes publicos

IVA
Vendas €| 89552846€ | 100839512€ | 1035901,98€ | 104164816€ | 1113017,38€
IVA Liquidado €| 20597154 € 231930,88€ 23825746 € 230579,08€ 255994,00€
Investimentos 17 675,00 € £ £ 3603,63€ 3247,30€ 10 68198 €
Mercadorias € 7275141 € 93 104,37 € 100 568,65 € 106 230,27 € 113 857,36 €
FSE € | 643989,15€ 718 268,20 € 72192112 <€ 73537659 € 754 636,46 €
IVA Dedutivel 4065,25€ | 159 874,66 € 180 108,51 € 182 134,690 € 186 065,26 € 191 743,08 €
IVA Apurado - 406525€ | 46006,88€ 5182237 € 56 122,77 € 53513,82€ 64 250,92 €
IVA a pagar 3 1397,25€ 1425,20€ 1453,70€ 1482,77 € 1512,43 €
IVA a receber - 4065,25 € € £ £ £ £
IRS
IRS Retido £ 9114,00 € 1163988 € 11 872,68 € 1211013 € 1235233 €
Irs Retido por Liquidar £ 651,00 € 831,42 € 848,05 € 865,01 € 882,31€
Seguranga Social
Seg. Social dos orgdos sociais € 2 310,00 € 3742,20€ 3 817,04 € 3893,38¢€ 3971,25€
Seg. Social dos colaboradores € 3 080,00 € 314160 € 320443 € 326852 € 3333,89€
Seg. Social por Liquidar £ 385,00 € 491,70 € 501,53 € 511,56 € 521,80 €

Como referido anteriormente, no ano zero o IVVA apurado apresenta-se com valor negativo,
significando que a empresa tera IVA a receber do Estado. Ja nos anos seguinte tera de pagar IVA,
tendo um regime de VA mensal, transita 0 ano com o pagamento de dois meses, Visto 0S prazos
de pagamento serem de 45 dias.

Para o calculo do IVA apurado, procedeu-se ao calculo das varias classes de VA para 0s
diferentes bens e servicos adquiridos pela LuxCharter.

Seguindo a mesma logica do apuramento do IVVA a pagar ou receber no final do ano, também
para 0 IRS retido e SS por liquidar, se obteve o valor de apenas um més de cada um deles. De
salientar que no més de dezembro, apenas 0s 6rgaos sociais, capitdo e administrativo se encontram

sobre contrato com a empresa.

6.8 Demonstragao dos resultados por natureza
A demonstracdo de resultados comporta todos os rendimentos e gastos da empresa,
anteriormente descritos, nomeadamente o volume de vendas, 0 CMVVMC, os FSE, gastos com
pessoal e ainda as depreciacdes e amortizagOes.
Uma vez apurado o resultado antes de impostos, sucede o imposto sobre o rendimento do

periodo, ao qual se aplica a taxa de IRC de 21%, chegando assim ao resultado liquido do periodo.
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Tabela 6.29 — Plano de exploragéo

Prestagdo de Servigos 89552846€ | 1008395,12€ | 103590198« | 1041648,16€ | 1113017,38<€
Total dos Rendimentos de Exploragdo 895528,46€ | 1008395,12€ | 1035901,98€ | 1041648,16€ | 1113017,38€
CMVMC 7275141 € 93 104,37 € 100 568,65 € 106 230,27 € 113 857,36 €
FSE 643 989,15 € 718 268,20 € 72192112 € 735 376,59 € 754 636,46 €
Gastos com o Pessoal 114 158,18 € 133 268,01 € 135 864,11 € 138 512,13 € 141 213,11 €
Outros Gastos e Perdas € £ € £ €
EBITDA 64 629,71 € 63 754,55 € 77 548,10 € 61529,17 € 103 310,44 €

Deprecia¢des e Amortizacdes 4776,95 € 4776,95 € 482286 € 492214 € 5206,04 €
Resultado Antes de Impostos 59852,76 € 58977,60 € 72 725,25 € 56 607,02 € 98 104,40 €
Imposto sobre o Rendimento do Periodo (IRC) 12 569,08 € 12 385,30 € 1527230 € 1188747 € 20601,92 €
Resultado Liquido do Periodo 47 283,68 € 46 592,30 € 57 452,94 € 44 719,55 € 77502,47 €
Dividendos (20%) 9 456,74 € 931846 € 11 490,59 € 894391 € 15 500,49 €
Resultado Liquido Retido 37 826,95 € 37 273,84 € 45962,36 € 35775,64 € 62001,98 €

Conforme Tabela 6.29, a LuxCharter projeta um resultado liquido do periodo positivo em todos
0s seus cinco anos de exploragdo previstos, pelo que se decidiu aplicar distribuigao de dividendos a
uma percentagem de 20% sobre o resultado liquido.

Os resultados da empresa acabam por oscilar consoante a modalidade de servigos vendidos, isto
é, pode se afirmar que o resultado liquido da empresa esta diretamente correlacionado com a
quantidade de servigos diérios vendidos. A modalidade de charter diaria é aquela que apresenta
uma maior margem de lucro para a empresa, dada a sua tarifa e proporgao de custos associados.
Uma venda de cinco dias, gera menos receita que a venda de cinco charters diarias e acaba por ter
um custo de CMVMC mais acentuado. Contudo esta foi a escolha da empresa em apostar num
servico diversificado, destacando-se da concorréncia e num segmento que tem vindo a crescer.

Em suma, é no ano de cinco (2026) que se descobre 0 melhor equilibrio de vendas de charter

superiores a um dia e regimes didrios, alcangando 77.502,47€ de resultado liquido do periodo.

6.9 Plano financeiro

Perante 0 investimento inicial em ativos e em fundo de maneio, as necessidades de
financiamento totalizam 21.740,25€, que serdo suportadas por 25.000€ de capital social, conforme
Tabela 6.30.
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Tabela 6.30 - Plano financeiro

Origens

Capitais Proprios 25 000,00 € - € - £ € € €
Meios Libertos Liquidos €| 52060,63€ 51369,25€ 62 275,80 € 49 641,69 € 8270852 €
Capitais Alheios £ - £ - £ £ £ £
Outras Origens 3 - £ - £ £ £ 3
Total das Origens de Fundos 25 000,00 € | 52 060,63 € 51 369,25 € 62 275,80 € 49 641,69 € 82 708,52 €

Aplicagdes
Investimento - Capital fixo 17 675,00 € - £ - £ 3693,63 € 3247,30€ 10 681,98 €
Investimento - NFM 406525€ |- 3697,13€ |- 259,04 € 218 € 223 € 227 €
Reembolsos € - £ - £ £ £ €
Distribuicdo de Resultados € 9456,74 € 931846 € 11 490,59 € 894391€ 15 500,49 €
Outras Aplicagdes 3 - £ - £ £ £ 3
Total das Aplicagdes de Fundos | 21 740,25 € 5759,61€ 9059,42 € 15 186,40 € 12 193,43 € 26 184,75 €

Fluxo de Fundos

Anual 3259,75€ | 46301,02€ 42 309,83 € 4708940 € 37 448,26 € 56 523,77 €
Acumulado 3259,75€ | 49560,77 € 91 870,60€ | 138960,00€ | 176 408,26 € | 232932,03 €

Tal como néo foi necessario contrair nenhum empréstimo no ano zero para iniciar 0 modelo de

negocio, também nos anos seguintes n&o se sente tal necessidade, uma vez que, os meios libertos

do projeto faréo face a todas as necessidades da empresa.

6.10

Cash-flow do projeto

A Tabela 6.31 evidencia os fluxos de tesouraria gerados pelo projeto, desde os meios libertos

pela exploracdo até aos fluxos decorrentes da atividade de investimento.

Tabela 6.31 - Mapa de cash-flow

Cash-Flow de Exploragédo
Resultado Operacional (EBIT) €| 59852,76€ | 58977,60€ | 7272525€ | 56607,02€ | 9810440 €
Imposto sobre o Rendimento (IRC) €| 12569,08€ | 1238530€ | 15272,30€ | 1188747€ | 20601,92€
Depreciacbes e Amortizacdes do Periodo €| 477695€ | 477695€ | 482286€ | 4922,14¢€ 5 206,04 €
Provisdes do Projeto £ 3 - £ 3 £ €
Total do Cash-Flow de Exploracdo 52060,63€ | 51369,25€ | 62 275,80€ | 4964169 € 8270852 €
Cash-Flow de Investimento
Investimento em Ativo Fixo 17 175,00 € - £ - £ 3152,41€ 3247,30€ 10681,98 €
Investimento em Necessidades de Fundo de Maneio 4065,25€ |- 3697,13€ |- 259,04€ 2,18€ 2,23 € 2,27 €
Valor Residual do Capital Fixo € - £ - £ £ € 10 792,96 €
Valor Residual doCapital Corrente £ - £ - £ 3 £ 115,76 €
Total do Investimento 21240,25€ |- 3697,13€ |- 259,04€ 315459 € 324952 € |- 22448 €
Total do Cash-Flow de Investimento -21240,25€ 3697,13€ 259,04€ |- 3154,59€ |- 324952¢ 22448 €
Cash-Flow Liquido do Projeto -21240,25€ | 55757,76 € | 51628,29€ | 59121,21€ | 46 392,17 € 82932,99 €

Uma vez que a empresa apresenta um cash-flow liquido positivo, a excecdo do ano zero, periodo

de investimento, significa que aempresa tem capacidade de gerar fundos e com 0s mesmos suportar

os investimentos realizado nos anos subsequentes.

A razdo pela qual a LuxCharter detém uma boa saude financeira, deve-se ao facto de o projeto

nao requerer altos investimento e por sua vez recursos financeiros alheios. Ndo deixando de

enaltecer os resultados operacionais positivos que fortificam o cash-flow da empresa.

58




6.11

Balanco

O Balango espelha a previséo da evolugdo da situacdo patrimonial da LuxCharter, podendo-se

observar um aumento progressivo do capital proprio e dos seus ativos. Mantendo-se o valor do ativo

corrente superior ao passivo de curto prazo, entende-se que a empresa serd capaz de cumprir com

as suas obrigacoes.
Tabela 6.32 - Balango
Ativo

Ativo Ndo Corrente
Ativos Fixos Tangiveis 17175,00€ 17175,00€ 17175,00 € 20327,41€ 23574,71€ 34 256,69 €
Ativos Intangiveis 500,00 € 500,00 € 500,00 € 1041,22€ 1041,22€ 1041,22€
Investimentos Financeiros - £ € - £ - £ - £ - £
Deprecia;;ﬁes eAmor‘tiza;‘ﬁes Acumuladag - £ AT76,95€ 9553,90€ |- 14 376,76 € |- 19 298,90 € |- 24 504,94 €
Total do Ativo Ndo Corrente 17 675,00 € 12 808,05 £ 28121,10€ 6991,87 £ 5317,03€ 10 792,96 €
Ativo Corrente
Inventarios - £ £ - £ - £ - £ - £
Contas a Receber
Clientes - £ £ - £ - £ - £ - £
EQEP 4 065,25 € € - £ - € - £ - £
Outras contas a receber - £ - £ - £ - £ - £ - £
Meios Financeiros Liguidos 3259,75€ 56098,27€ 98 538,85 € 145 761,62 € 183 345,91 € 240 008,43 €
Total do Ativo Corrente 7 325,00 € 56 098,27 € 98 538,85 € 145 761,62 € 183 345,91 € 240 008,43 €

Total do Ativo 25 000,00 € 68996,32€ | 106 659,95€ | 152753, 49€ | 188662,93€ | 25080140 €

Capital Proprio
Capital 25000,00 € 25 000,00 € 25 000,00 € 25 000,00 € 25 000,00 € 25000,00 €
Reservas - £ € 2364,18€ 4693,80€ 7 566,45 € 9802,42€
Resultados Transitados - £ € 35462,76€ 70406,99 € 113 496,70 € 147 036,36 €
Resultado Liquido do Periodo - £ 3782695 € 37273,B4€ 45962,36€ 35775,64€ 6200198 €
Total do Capital Proprio 25 000,00 € 62 826,95 € 100 100,79 € 146 063,14 € 181 838,78 € 243 840,76 £

Passivo

Passivo Corrente
Fornecedores - £ 3736,13€ 3 810,85 € 3887,06€ 3964,81€ 4044,10€
Empréstimos Bancarios - £ £ - £ - £ - £ - £
EQEP - £ 243325 € 2748,32€ 2803,28€ 2859,35€ 2916,53 €
Outros Credores - £ £ - £ - £ - £ - £
Diferimentos - £ £ - £ - £ - £ - £
Total do Passivo Corrente - £ 6 169,38 € 6559,16 € 6 690,35 € 6824,15€ 6 960,64 €
Total do Capital Préprio e do Passivo| 25 000,00 € 68996,32€ | 106 659,95€ | 152753, 49€ | 188662,93€ | 25080140 €
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7 Estudo de viabilidade economica

7.1 VAL

O valor atual liquido do projeto ajuda a perceber a capacidade do negdcio para gerar valor
acrescentado, a partir dos fluxos de tesouraria, que ndo ocorrem nos mesmaos periodos, pelo que €

necessario proceder a sua atualizacdo para o ano zero do projeto.

Tabela 7.1 - VAL
0o 1 2 3 4 5 |

Cash Flow anual - 2124025€ 55 757,76 € 5162829 € 59121,21€ 46392,17 € 8293299<

Taxa de Atualizagéo 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15

Fator de Atualizag8o 1,15 1,3225 1,520875| 1,74900625| 2,011357188

Fluxos Atualizados - 21240,25€ 48 485,01 € 3903840€ 38873,15€ 2652487 € 41232,36€

Fluxos Atualizados Acumulados - 21240,25€ 2724476 € b6 283,16 € | 105156,31€ | 131681,19€ | 172913,54€
Valor Atual Liquido (VAL) 172 913,54 €

O promotor do projeto pretende uma remuneragéo (nominal) minima para remunerar o capital
investido de 15%.

Apos a analise da Tabela 7.1 acima, conclui-se que o projeto é viavel, pois permite a recuperacéo
do capital investido, bem como a sua remuneracdo a taxa de 15%, e ainda gera um excedente
monetario de 172.913 54€.

7.2 Taxa interna de rendibilidade e payback

A taxa interna de rendibilidade € um método utilizado para a analise de investimentos, que
mostra 0 acréscimo de valor que um projeto proporciona, mas em termos relativos. Dado que a TIR
do projeto regista um valor positivo de 259%, podemos afirmar que o investimento € viavel, pois
apresenta uma taxa maxima de remuneracéo de 259% e o promotor do projeto julga adequada uma
remuneracdo de 15% para 0s seus capitais. O facto de o investimento inicial ser baixo e os cash-
flows anuais positivos, permite com que a TIR tenha um valor tao aliciante.

Tabela 7.2 - TIR e payback

Taxa Interna de Rendibilidade (TIR) 259%
5 Meses e 8 dias

No que diz respeito ao payback, a sua analise permite concluir que apds 5 meses e 8 dias a
empresa gerara fluxos de caixa positivos capazes de compensar o investimento inicial efetuado, ou
seja, 0 promotor s tera de esperar 5 meses e 8 dias para recuperar a totalidade do valor investido
21.240,25€, conforme Tabela 6.2.
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7.3 Indicadores de risco

A margem bruta reflete a diferenca entre 0 volume de negdcios e 0s seus custos em mercadorias

e fornecimento e servigos externos varidveis. Através do seu calculo podemos obter o valor do lucro

bruto gerado pela venda de um determinado produto ou servigo. O mesmo pode ser apresentado

tanto sobre a forma de valor, como de percentagem.

Tabela 7.3 - Indicadores de risco

Margem Bruta

20048789 €

21839156 €

235 208,59 €

222 273,60€

267 200,51 €

Margem Bruta em Percentagem

22%

22%

23%

21%

24%

Perante os valores obtidos, constata-se que a margem bruta de cada ano € favoravel a empresa,

uma vez que no primeiro ano totaliza 22% daquelas que foram as vendas do respetivo ano, ou seja,

por cada euro de servico vendido, a empresa obtém 22 céntimos de margem bruta. Contudo, a estes

22% de margem, resta ainda subtrair todos os restantes custos associados, como gastos com pessoal,

entre outros custos fixos.

Apenas ressalvar o facto de que no ano quatro (2025) a empresa apresenta uma reducéo na sua

margem bruta, que se deve a estagnacéo da sua taxa de ocupacéo face ao ano anterior e a reducéo

das suas vendas diérias, com o consecutivo aumento das vendas de pacotes semanais, as quais

oferecem menor margem. Por sua vez, no ano de cinco (2026) prevé-se um bom equilibrio de

vendas, alcancando uma margem bruta de 24%.

7.4 Indicadores econOmicos

7.4.1 Taxa de crescimento do volume de negocios

Tabela 7.4 - Taxa de crescimento do volume de negdcios

Taxa de Crescimento do volume de Negdcios

0%

13%

3%

1%

7%

Face ao valor das prestacBes de servigos de cada ano, é possivel constatar na Tabela 7.4 que a

taxa de crescimento do volume de negdcio da empresa € positiva. Denota-se que 0 maior

crescimento ocorrera no segundo ano, muito por conta do aumento da taxa de ocupacéo, conforme

Tabela 7.5.
Tabela 7.5 - Taxa de ocupacéo da época
Ano Fiscal 1 i 3 4 5
Taxa de Ocupacao da épocal 6/% /7% 79% 79% 83%
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7.4.2 Taxa de rendibilidade liquida das vendas

Uma vez obtida a taxa de rendibilidade liquida das vendas, € possivel sustentar o facto de que
no ano cinco se encontrara um melhor equilibrio entre vendas superiores a um dia e vendas de
regime diario. Ou seja, a margem liquida de uma venda diaria é superior a uma saida de vérios dias,
contudo, o foco da empresa é encontrar um equilibrio entre ambos e com o decorrer do tempo
melhorar a sua margem nas saidas superiores a 1 dia. Assim assume-se que de uma venda, 5% sera
lucro liquido, chegando mesmo aos 7% no ano cinco.

Em suma, taxa de rendibilidade liquida das vendas € muito reduzida, mas por sua vez mostra-se

compensatéria dado o volume de vendas ser tdo elevado.

Tabela 7.6 - Taxa de rendibilidade liquida das vendas
Indicadores Econémicos 1 2 3 4 5
Taxa de Rendibilidade Liquida das Vendas 5% 5% 6% 4% 7%

7.4.3 Retorno sobre o investimento (ROI)

O indicador do retorno sobre o investimento, é dos mais conhecidos e antigos indicadores no
mundo do empreendedorismo, 0 mesmo permite-nos conhecer qual o retorno que determinado

investimento gerou. Como é defendido por Friedlob e Plewa (1996).

Tabela 7.7 - Retorno sobre o investimento
Indicadores Econémicos 1 2 3 4 5
Retorno Sobre Investimento (ROI) 364% 626% 940% 965% 809%

Para o investimento inicial de 17.675€ em ativos ndo correntes, espera-se que no primeiro ano
do projeto, as receitas da empresa gerem uma rendibilidade sobre o investimento inicial de 364%.
Ou seja, um investimento de 1€ neste projeto retornara 3,64€. Vindo este a aumentar de ano para
ano, umavez que os resultados da empresa tendem a aumentar e os valores investidos pouco alteram
de ano para ano.

Ao analisar este indicador, o valor inicialmente proposto como investimento inicial e até mesmo
novos investimentos ao longo dos cinco anos, demonstram-se infimos dado o retorno que os

mesmos irdo gerar ao investidor.

7.5 Indicadores financeiros

Efetuando uma andlise dos indicadores financeiros, € possivel compreender melhor a situacdo
financeira de um negocio. No que diz respeito a estrutura financeira, a sua capacidade de

endividamento e até mesmo a solvabilidade.
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Na Tabela 7.8 abaixo encontram-se os indicadores da autonomia financeira e solvabilidade da
empresa, dando a entender qual o peso do capital préprio sobre os ativos da empresa e ainda a
capacidade daempresa fazer face as suas dividas no médio e longo prazo, mas também a capacidade
para fazer face aos compromissos de curto prazo, através da liquidez geral.

Tabela 7.8 - Indicadores financeiros

Autonomia Financeira

91%

94%

96%

96%

97%

Solvabilidade Total

1018%

1526%

2183%

2665%

3503%

Liquidez Geral

909%

1502%

2179%

2687%

3448%

A LuxCharter, consegue a partir do seu capital préprio suportar a quase totalidade dos seus
ativos, revelando uma forte autonomia financeira. A empresa ndo recorre a financiamentos,
apresentando unicamente como valores no passivo corrente, os fornecedores e o0 Estado. Indicando
uma forte presenca dos seus resultados liquidos e dos resultados transitados no capital proprio,
obtendo assim, um bom equilibrio financeiro quer de curto quer de médio e longo prazo.

Perante os dados acima mencionados, o calculo da solvabilidade demonstra o quéo reduzido é
0 risco de a empresa ndo ser capaz de solver 0s seus compromissos perante terceiros, dado que
dispde de capitais proprios bastante superiores aquele que é o seu passivo. Tal como uma liquidez

extremamente sélida para justificar mais de nove vezes o passivo da empresa.

7.6 Analise de Risco

Na elaboracdo de um modelo de negocio, como o executado neste projeto, tém-se em
consideracdo inlmeros pressupostos e previsdes, com base em elementos especulativos, mesmo
considerando o historico do mercado. Contudo, algumas das variaveis delineadas poderéo ou ndo
ter 0 comportamento previsto, e a forma como lidamos com essa incerteza varia consoante as
ferramentas que dispomos na antecipacdo de cenarios possiveis. Por isso, ir-se-4 efetuar a analise
de sensibilidade dos resultados da empresa, face a variagGes em trés das grandes variaveis deste

negaocio.

7.6.1 Analise de sensibilidade face ao aumento do combustivel

Como ja abordado previamente a LuxCharter como operadora maritimo-turistica pode usufruir
de combustivel agricola, cotado abaixo do valor corrente para o combustivel corrente. No ano em
que se iniciou o estudo do plano de negdcios, 0 combustivel agricola encontrava-se a ser
comercializado a 1,16€ sem IVA. Este tem um grande impacto nos custos variaveis da empresa,

dado o volume de combustivel consumido pela embarcacéo, 240Lt media por saida.
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Nos dias de hoje, 0 mundo tem atravessado inlimeros acontecimentos mundiais, que acabam
por interferir direta e indiretamente no valor a que é comercializado este recurso. Assim proceder-
se-4 a uma analise no valor da VAL e da TIR, para um aumento de 50% do combustivel agricola.

De salientar que se mantera os valores de inflacdo anuais, previamente utilizados.

Tabela 7.9 - Cenario para 0 aumento de 50% no combustivel

Consumo combustivel N2 dias meédia Lt por dia| Cendrio (+50%) | Cendrio Inicial
1 144 240 60 269,27 € 40179,51€
2 165 240 70439,71€ 46959,80 €
3 169 240 73590,28 € 49 060,19 €
4 170 240 75 506,24 € 50337,50€
5 177 240 80 187,63 € 5345842 €
Gasoleo Agricola sfiva 1,74€

Passando o valor do gasoleo agricola para 1,74€ sem IVA, ¢ espectavel que as despesas com o
mesmo tenham um maior peso na conta dos fornecimentos e servicos externos. Pelo que afetara o

VAL, mas sera que o indicador baixara na mesma propor¢éo que o aumento desta variavel?

Tabela 7.10 - VAL no cenrio de +50% no preco do combustivel

Cash Flow anual - 2124025€ | 39886,85€| 3307917 | 3974243€| 2650836€| 6181692¢€
Taxa de Atualizacdo 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15
Fator de Atualizac8o 1,15 1,3225 1,520875| 1,74900625| 2,011357188
Fluxos Atualizados - 2124025€ | 3468422€| 2501260€| 26131,29€| 1515653€| 3073393€
Fluxos Atualizados Acumulados - 2124025€ | 1344397€| 3845657€| 64587,86€ | 7974439€ | 11047832¢€
VAL 110 478,32 €
Cendrio Inicial - Fluxos Atualizados Acumulados |- 2124025€ | 2724476€| 66283,16¢€ ] 10515631 € | 131681,10€ | 17201354 € |
Cendrio Inicial - VAL 172 913,54 €

A resposta € ndo. O valor atual liquido do projeto baixa 36%, face ao valor do cendrio inicial.
Ainda assim € uma queda significativa, demonstrando o peso que a variavel combustivel tem neste
modelo de negacio.

Tal como o VAL, também a TIR do projeto baixa para 0s 178%, ao inves dos 259% inicialmente

obtidos no cenério inicial. Contudo, o projeto continua a se apresentar viavel.

7.6.2 Analise de sensibilidade face a variagao do aluguer da embarcagado

Na construcdo do modelo de negdcio, realcou-se o facto de 0 mesmo depender da aquisicéo de
uma embarcacdo maritima, ou a contratagdo de um aluguer a um proprietario. No caso de subalugar
uma embarcacdo, 0 mesmo seria sobre o0 regime de performance, onde a prestacdo paga ao
contratando, dependeria do volume de vendas gerado pela unidade alugada. Sendo as receitas
compartilhadas com o proprietario numa proporcéao de 65%. Este foi o cenario a que a LuxCharter
se comprometeu no seu plano de negécios, onde a divisdo dos rendimentos se encontra nos 65/35,
valor acima dos 60/40 normalmente praticados. Imagine-se um parceiro, mais rigido e inflexivel,
cuja percentagem minima exigida fosse os 70/30, nesse caso como ficaria a viabilidade deste plano
de negécios?
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Tabela 7.11 - Aumento da prestacéo do aluguer

"

Aluguer da Embarcagéo 65/35 23% 100% 0% 509 589,64 € | 579858,20€ | 598966,38€ | 597 071,23 € | 633 480,16 €
Aluguer da Embarcagdo 70/30 23% 100% 0% - 548788,85€ | 624462,67 € | 645040,72 € | 642 999,78 € | 682 209,40 £

A prestacio paga pelo aluguer da embarcagcdo tem um peso de 80% nas despesas com
fornecimentos e servigos externos, contratados pela empresa. Pelo que uma variagdo da mesma,
resultard num aumento proporcional nos custos variaveis da empresa. Passando a LuxCharter a s6
poder dispor de 30% das receitas geradas pela atividade da embarcagéo, vé a sua receita diminuida

para cobrir aqueles que sdo 0s seus gastos recorrentes da atividade.
Tabela 7.12 - VAL no cenério de aluguer a 70/30

Cash Flow anual - 2124025€| 2479039€ | 16390,75€| 16788,77€| 15017,07€| 30114,19€
Taxa de Atualizacdo 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15
Fator de Atualizacio 1,15 1,3225 1,520875| 1,74900625| 2,011357188
Fluxos Atualizados - 2124025€ | 2155686€ | 1239376€| 1103889€| 858606€| 14972,07€
Fluxos Atualizados Acumulados - 21240,25€ 316,61€ | 1271037€ | 2374926€ | 3233532€ | 47307,39€
VAL 47 307,39 €
Fluxos Atualizados Acumulados - 2124025€| 2724476€| 6628316€ | 105156,31€ | 131681,19€ | 17291354 € |
Cenario inicial - VAL 172 913,54 €

Ainda que a comisséo tenha sido aumentada e a receita remanescente encurtada, a LuxCharter
consegue manter um VAL positivo. O mesmo baixou cerca de 73%, mas continua a permitir que o
payback seja efetuado antes de terminar o primeiro ano de exploracéo e que a TIR (96%) apresente
um valor bastante acima da remuneragéo minima exigida pelo investidor.

Este aumento, vai diminuir a margem bruta, a rendibilidade liquida das vendas, e até mesmo o
ROI, mas ndo deixara de ser um projeto economicamente viavel, dado o seu baixo investimento
inicial. O facto de ndo haver encargos com capitais alheios e altos investimentos, desde que a
empresa funcione acima do seu ponto critico, 0 projeto vé-se como viavel e aliciante para um jovem

empreendedor.

7.6.3 Analise de sensibilidade face uma reducdo de 25% das vendas

Como em qualquer modelo de negdcio, sdo as vendas que geram riqueza para empresa,
suportando todos 0s encargos existentes para o exercicio da atividade. Assim, ir-se-a proceder a
uma andlise de sensibilidade do modelo de negdcio a uma reducéo de cerca de 25% has vendas de
cada ano.

Inicialmente a previsao de vendas deste modelo de negécio, foi efetuado com base na prospecao
de mercado, observacao do mesmo e recolha de dados junto de trabalhadores locais da marina de
Vilamoura. Tal como apresentado na rubrica do plano financeiro, é possivel verificar na Tabela 7.13
0 nimero de vendas, convertido em dias de trabalho, bem como a sua representagéo em termos de

dias vendidos face a dias disponiveis para charter.
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Tabela 7.13 - Cendrio de vendas para uma reducao das mesmas

1 2 3 4 i
Ano Fiscal Inicial -26% Inicial -27% Inicial -24% Inicial -26% Inicial -25%
Dias de Atividade 144 106 165 120 169 128 170 126 177 132
Taxa de Ocupacao da época 67% 50% 7% 6% 79% 60% 79% 59% 83% 62%

Nao foi possivel aplicar uma reducéo exata de 25% em cada ano, contudo serve 0 presente para

a analise pretendida, face a diversidade de servicos.

Ocorrendo uma diminuigdo das vendas, é expectavel que a maior fonte de rendimento da

empresa, se veja comprimida a um menor valor, assim como 0s custos variaveis, conforme Tabela

7.14 e 7.15, respetivamente.

Tabela 7.14 - Variag&o da receita, face o cenario de vendas

Total Receita - 25% de Vendas 67113821 € 746 708,13 £ 795 279,75 € 790 504,52 € 813 720,78 €
Total Receita Inicial 89552846 €| 1008395,12€ | 1035901,98€ | 1041648,16€ | 1113017,38€
Variagdo da receita -25% -26% -23% -24% -27%
Tabela 7.15 — Plano de exploragao num cenario de - 25% de vendas
Prestacdo de Servicos 671138,21 € 746 708,13 € 795 279,75 € 790504,52 € 813 720,78 €
Total dos Rendimentos de Exploracdo 671138,21€ 746 708,13 € 795 279,75 € 790 504,52 € 813 720,78 €
CMVMC 5341777 € 67 348,86 € 76 233,87 € 78176,30 € 83 865,63 €
FSE 480 880,82 € 528 691,58 € 556 009,84 € 547 540,75 € 558 246,46 £
Gastos com o Pessoal 114 158,18 € 133 268,01 € 135 864,11 € 138512,13 € 141 213,11 €
Outros Gastos e Perdas € £ € - £ €
EBITDA 22681,44€ 17 399,68 € 27 171,93 € 26 275,33 € 30 395,59€
Depreciagdes e Amortizacdes 4776,95 € 4776,95 € 4822,86€ 49022,14 € 5206,04€
Resultado Antes de Impostos 17904,49 € 12622,73 € 22 349,08 € 21353,19€ 25 189,54 €
Imposto sobre o Rendimento do Periodo (IRC) 375994 € 2 650,77 € 4693,31€ 448417 € 5289,80€
Resultado Liquido do Periodo 14 144,55 € 9971,96 € 17 655,77 € 16 869,02 € 19 899,74 €
Dividendos (20%) 282801¢€ 1994,39 € 3531,15€ 3373,80€ 3979,95€
Resultado Liquido Retido 11 315,64 € 7977,57 € 14 124,62 € 13 495,22 € 15919,79 €

Com recurso a algum calculo, percebe-se que 0s custos da empresa ndo diminuem

proporcionalmente a reducéo das vendas, isto porque existem muitos gastos fixos, que ndo variam

face o volume de atividade da empresa. Assim vé-se o resultado antes de impostos, diminuir

significativamente apds o cendrio aplicado. Diminuindo 0 mesmo até 79% no ano dois do projeto.

E no ano quatro que a reducdo das vendas se pronuncia mais subtilmente na diminuicéo do RAI,

variando -26% nas vendas desse ano, ou seja, uma quebra de 62% no resultado antes de impostos.

Perante os resultados e variacGes acima mencionadas, podemos concluir que os resultados do

modelo de negdcio sdo muito sensiveis a variagdes no volume de vendas.
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Tabela 7.16 - VAL no cenario de - 25% nas vendas

Cash Flow anual - 21240,25€ 2261862 € 15 007,94 € 1932403 € 1854164 € 25330,26 €

Taxa de Atualizacdo 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15

Fator de Atualizagio 1,15 1,3225 1,520875| 1,74900625| 2,011357188

Fluxos Atualizados - 21240,25€ 19 668,37 € 11 348,16 € 12 705,86 € 10601,24 € 1259362 €

Fluxos Atualizados Acumulados - 21240,25€ |- 157188¢€ 9776,28 € 2248214 € 33083,39¢€ 45677,00€
Valor Atual Liquido (VAL) 45 677,00 €

Perante o cenario em analise, é possivel concluir que 0 mesmo nao impede a viabilidade do
modelo de negdcio apresentado. E que mesmo com uma reducdo das vendas em 25% face ao
previsto inicialmente, o projeto continua a apresentar um valor atual liquido positivo, respeitando a
taxa de remuneragdo minima exigida inicialmente e permitindo o payback do investimento inicial
no decorrer do segundo ano.

Para uma reducéo de 25% das vendas em cada ano, 0 projeto consegue garantir um VAL
positivo no valor de 45.677,00€, o que corresponde a uma queda de 74% face ao cenéario inicial de
vendas. Ja no valor da taxa interna de rendibilidade (TIR), também ocorreu uma quebra para 90%,
ajudando a comprovar a sensibilidade do projeto face a oscilacéo das vendas.
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8 Conclusao

Este projeto, tem como principal objetivo a elaboragéo de um plano de negdcios que permita a
anélise da viabilidade econdmica da exploragdo de uma embarcacdo maritima, enquadrada no
mercado de charter de iates.

O empreendedorismo destaca-se como um elemento-chave para o desenvolvimento econémico,
na medida em que desenvolve a inovagao e contribui para o crescimento das economias locais
através da criacdo de postos de trabalho. Para além do fator inovagdo e a resposta a novas
necessidades dos mercados, também as atuais circunstancias em que vivemos de confinamento e
distanciamento social, levaram a uma necessidade de reinvencdo e de descoberta de novas formas
de captar os mercados.

De destacar a importancia de toda a pesquisa e analise que foi efetuada no enquadramento
teorico, pois permitiu compreender a dimens&o e a importancia do turismo ndo s na regido algarvia,
mas também em Portugal. Entendida a sua importancia e dimenséao, explanou-se um segmento de
turista que tem vindo a crescer mundialmente, mas principalmente no mar mediterraneo.
Observando o crescimento do mercado de charters no mediterraneo a aproximar-se da sua
maturidade, prevé-se que sejam os paises circundantes a dar o proximo passo e adotar este mercado
crescente. Portugal apresenta todas as condi¢des necessarias para a rece¢do do negocio de charters,
boas condicfes climatéricas e um turismo costeiro bem desenvolvido e conhecido pelo seu
potencial turistico, 0 que assume condicdes excecionais para a aposta e implementacéo desta ideia
de negacio.

Para clarificar e suportar o enquadramento tedrico, procedeu-se a uma analise externa através do
modelo de Porter, que auxiliou na leitura do mercado existente em Portugal e no mediterraneo.
Compreendendo quais 0s concorrentes, quao competitivo € 0 mercado, as suas barreiras e o0 poder
estabelecido pelos clientes e fornecedores, foi possivel definir qual a melhor estratégia em termos
de entrada no mercado e posicionamento no mesmo. Definido a postura que a LuxCharter queria
ter no mercado e qual o seu servigo, procedeu-se a uma andlise interna e externa, utilizando a matriz
SWOT.

Todas as ferramentas de gestdo sdo importantes para que o empreendedor possa tomar uma
melhor decisdo no momento de investir, e posteriormente gerir 0 seu negdcio com mais seguranga
e conhecimento sobre o mercado. Uma vez compreendido o mercado em que a empresa se pretende
integrar, torna-se imprescindivel a descricdo e composicdo do modelo de negdcio. Com o auxilio
do modelo de Canvas € possivel perceber como a empresa se comprometera a criar, entregar e gerar

valor.
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Utilizando pressupostos que decorreram da anélise dos riscos do negécio e da definicdo da sua
estratégia, procedeu se a elaboragdo de um plano financeiro a cinco anos, onde se detalhou todos os
pormenores associados ao investimento, financiamento e resultados da atividade proposta.

Perante os pressupostos utilizados, os indicadores séo bastante favoraveis a execucéo do projeto.
O mesmo apenas requer um investimento inicial a rondar os 22 mil euros, que se espera que seja
recuperado logo no decorrer do primeiro ano. Prevé-se um valor atual liquido de 172.913,54€ e uma
taxa interna de rendibilidade de 259%, valores bastante apelativos para um jovem empreendedor
que exige uma taxa de remuneragao minima de 15%. Considerando cenarios menos positivos como
um acréscimo de 50% no consumo dos combustiveis, ou um custo de aluguer da embarcagao de
mais 5 pontos percentuais, ou uma descida das vendas de cerca de 25%, 0 projeto mantém a
capacidade de gerar valor acrescentado, para além da recuperacdo do capital investido e da sua
remuneracao a taxa de 15%.

Para a execucdo das previsoes de vendas poder-se-a afirmar que as mesmas se encontram numa
taxa de ocupacdo muito elevada para os primeiros anos de exploracéo, mas dada a crescente procura
e a escassa oferta deste tipo de servico em Portugal, mais concretamente no Algarve, é previsivel o
sucesso de vendas. Uma embarcacdo nova no mercado, poucas unidades semelhantes a navegar em
aguas mediterranicas, visto ter sido produzida recentemente, captara uma grande quota de mercado.
Como tal e dada a inexperiéncia na exploracdo de uma embarcacéo certos custos também foram
arredondados e assumidos por excesso, como o0 caso do combustivel, para que os valores da
demonstragao dos resultados fossem os mais reais possiveis.

A elaboracdo deste trabalho de projeto foi muito importante para o crescimento pessoal e
aprendizagem do trabalho que requer a implementacdo de um modelo de negdcio, ndo so a sua
implementacdo e inicio de atividade, mas toda a pesquisa e analise que deve ser efetuada para
perceber se 0 mesmo serd vidvel e recompensador do esforco e dedicacdo. Neste caso pode se dizer
que a LuxCharter se mostra como uma ideia de negdcio bem concebida e acessivel. Descartando o
investidor de eventuais financiamentos externos, ndo comprometendo a saude financeira do
mesmo.

Na eventualidade da concretizagao deste projeto, deve-se ter em consideragdo aquelas que foram
algumas das limitagBes deste trabalho, informacdo escassa e a ambiguidade da mesma. Num
mercado de luxo, vérios detalhes ndo sdo visiveis até ao seu surgimento, pelo que 0 mesmo
requerera uma monitorizacao dos dados e um controlo de gestao rigoroso. S6 aplicando técnicas de
controlo de gestdo, se podera melhorar os resultados operacionais da empresa, uma vez que muitos

custos poderao ser minimizados e alguns deles até mitigados.
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Apéndice A —Tabela da Concorréncia

Para melhor conhecimento da concorréncia esperada pela LuxCharter, procedeu-se a uma

composicéo e analise de grande parte dos concorrentes a nivel nacional e os seus produtos.

Albufeira

Timeless Moments, Portugal Algarve Vilamoura LOS0€ ) 1930€ | E300€(2 https://www.timelessmoments.pt/pt/
5 . : 4250€ | 6250€ Dias)

| Portimdo

James Charter Algarve | vilamoura 900 € 1950 € - http://www.jamescharters.com/

1100€ | 2100€

Skipper Portugal Algarve vilamoura g 4150€ | 6250¢€ https:/fwww.skipper.pt/iates/the-albatroz/

|| 28B50€ | 6130€ |35G16E(S))|

Private Yacht Charter Algarve e Centro Algarve Desde 770 € - https:f/privateyachtcharter.pt/
gar

_FD Ycht Cascais Centro | Cascais 52° 1000€ | 1500€ https://fi
Exclusive Charter Algarve | Portimdo 3 975 € 1950 € - https://exclusivecharter.pt/
MotorYacht Portugal Algarve | Vilamoura 3900 € 6200€ | 34200€(15) https://motoryachtsportugal.com/
Algarve Yacht Algarve | Algarve Sob Orgamento http://algarveyacht.com/
_EosyDreamCharters |  Agave | Abefeira | 1 | 55 | 900€ | 1900€ | - | hutpsiffeasyd arterspl/____
| Sea Charter Algarve | Faro 3 450 € 700€ - https://www.iseacharter.com/

5050€(15) |https:/furw

Bliss Charters Vilamoura Yacht Luxury Algarve | Vilamoura Sob Orgamento n/a

Atlantic Quest Algarve Vilamoura 1270€ | 2270€ - https://atlanticquest.co.uk/

| 3 3000 € 4500 €
Azure Luxury Charters Algarve | Vilamoura - 1050€ | 1950¢€ - https://www.luxcharters.co.uk/pt/

. JustVilemouraCharters |  Algarve | Milamoua | 3 477253 | S00€ e | It oo justilamouracharters.com/
Cool Charters Vilamoura Algarve Vilamoura 3 1100 € https://coolchartersvilamoura.com/

Apéndice B — Entrevistas a Profissionais da Area

De modo, a compensar a escassa informagdo sentida na revisdo bibliografica, isto é, a
incapacidade de ver certas questdes mais praticas e relacionadas com a realidade vivida na marina
de Vilamoura (local onde se incidira 0 modelo de negdcio), procedeu-se a elaboracéo de duas
entrevistas. A primeira com a participacdo de Bernardo Alves, representante da marca de iates
Sanlorenzo em Portugal. O mesmo detém varios anos de experiéncia e conhecimento no mundo
nautico, sempre cresceu na nautica e conhecendo bem a realidade da marina de Vilamoura, bem
como os clientes do mercado de charters.

Perante a informalidade da entrevista, efetuada no dia 26/11/2022 numa sexta-feira a tarde,

procedeu-se somente a colocacdo das perguntas chave no presente apéndice.
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André Rodrigues - Como sdo efetuadas a maioria das reservas no mundo dos charters?
Bernardo Alves - Muitas das vendas de chartes diarios acabam por chegar via contacto
telefonico ou website, ainda assim s@o muitas as reservas que nos sao feitas por passantes na marina

que pretendem alugar a embarcacéo para os dias seguintes.

André Rodrigues - Como descreve atualmente a disponibilidade de embarcagfes para a
exploracao de charters?

Bernardo Alves - Nos tltimos anos tem existido um aumento exponencial da procura de barcos
para aluguer o que tem causado um maior surgimento de empresas para fazer face a essa procura.
Em Portugal temos visto que a procura ja se comeca a aproximar daquele que é o mercado
mediterraneo, isso faz com que comecem a escassear 0s barcos de menor envergadura, estando por
explorar o mercado dos barcos superiores a 24 metros.

E de momento varios sdo 0s contactos que recebo todos os dias de procura de barcos usados, 0s

tempos de espera que as fabricas estéo a anunciar, cercade 2 a 3 anos.

André Rodrigues - No que diz respeito as empresas de charter, o que tem a dizer do modo
como atuam quanto a propriedade da embarcacao, isto €, embarcacdo préopria ou alugada?

Bernardo Alves - Bem, muitas sdo aquelas que estabelecem acordos de aluguer com os
proprietarios, também pela procura dos mesmos para a rendibilidade dos seus barcos. Mas também
existem algumas, que conseguiram adquirir os seus barcos e efetuarem assim a sua exploracéo, ndo
tendo de pagar qualquer tipo de aluguer.

André Rodrigues - O que acha do segmento de cliente que 0 mundo dos iates atrai?

Bernardo Alves - S80 pessoas muito exigentes, com standards de qualidade muito acima da
média, requerendo muita atencdo. Por vezes, surgem pedidos fora do comum, os quais temos de

tentar fornecer e solucionar no momento.

André Rodrigues - Sente que se consegue dar resposta a toda a procura com um so barco
de exploracéo?

Bernardo Alves - Muitas das vezes temos de reencaminhar 0s nossos clientes para 0S nossos
concorrentes, dada a pouca capacidade de resposta que temos, contudo agimos como agentes
externos e recebemos a nossa comissao de 20% sobre o servigo vendido ao cliente

A segunda entrevista foi realizada no mesmo dia a tarde e na presenca também do primeiro
entrevistado Bernardo Alves. O capitdo entrevistado é apelidado de Zara, trabalha atualmente como

capitdo de uma embarcacéo de passeios em grupo pela costa algarvia. O mesmo ja trabalhou alguns
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anos em empresas de charter, pelo que a sua partilha de conhecimentos e experiéncias revelou-se
importante para a realizagao deste projeto.
Mais uma vez por questdes de informalidade no procedimento da entrevista e ruido externo a

conversa, apenas serao aqui transcritas as questoes e respostas.

André Rodrigues - Como capitao, qual a sensagdo que tem do modo como os clientes
exercem a escolha da empresa a quem vao solicitar o servico de charter?

Zara - Aqui namarina e nos locais onde passei, a maioria das reservas sdo feitas na marina, apos
passearem, disfrutarem dos iates e chegarem a concluséo de que amanha querem ir andar de barco.
Mas também das parcerias que se tem com os hotéis, eles la tentam vender logo um parceiro para

poder receber as suas comissoes.

André Rodrigues - Acha que no mercado de charters existe fidelizacdo de clientes?
Zara - Claro que sim, por vérias vezes tenho clientes de anos anteriores que que me dizem
mesmo, que Vvieram por terem gostado do servigo que lhes demos. Isto é, temos sempre de tentar

prestar um bom servigo e o cliente voltara como noutro negocio qualquer.

André Rodrigues - Qual a faixa etaria que mais procura este servico?

Zara - Depende muito do tipo de cliente, por norma séo pessoas mais velhas, familias com os
filhos, mas também jovens que tém posses. Os jogadores da bola e outros desportistas, atores
costumam procurar os charters pela privacidade que lhes oferecemos e por ser um servico de luxo.

André Rodrigues - Como acha que se pode prevenir os elevados custos de manutencéo
associados aos iates?

Zara - Isso é, logo a primeira coisa que fazemos de manhd, ¢ fazer verificagdes de niveis, testar
0s sistemas, previsdes meteorologias, todas estas acdes ajudam-nos a manter o barco a trabalhar o
maximo de tempo possivel sem precisar de ir a terra seca. Uma vez ou outra, precisamos de reparar

algo, mas quanto mais cedo virmos a falha melhor, ndo vai danificar outras coisas.
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Apéndice C — Empresa de casas flutuantes na ria formosa
A empresa de barcos casa, opera na regido algarvia mais concretamente na ria formosa, sendo

14 que se encontram alguns dos seus modelos de casas flutuantes.

8 A R

NS e VA | B Home OsBarcos Actividades A RiaFormosa Blogue Contactos m m == 1

HoRE THAN AN EREIENE | el

Ria Formosa, Algarve

Um cendrio de sonhol

Situado no meio do Parque Natural da Ria Formosa, os Barcos Casa sdo
embarcacdes auto-suficientes que proporcionam aos héspedes a oportunidade
de desfrutar de uma sensacdo Gnica de tranquilidade, dormir com as estrelas,
mergulhar em dguas azul-turquesa e apanhar sol numa ilha deserta.

’ Descubra o cendrio

O mesmo dispde de diferentes tipos de embarcacédo, podendo o cliente escolher entre eles, qual

0 gque mais se adequa tanto ao numero de pessoas, bem como estilo de experiéncia a vivenciar.

B A R o A S A

WA QU UNA EPERENGA | [T o =
U

MoRE THAN AN EXPERENGE | i 3 Home OsBarcos Actividades A RiaFormosa Blogue Contactos |msE= I

At lultos
p———

Barco Barra Nova

o R
=i

Ver Barco
1 N
\

Dispondo ainda da oferta de um vasto leque de atividades complementares, que ndo s6
enriquecem a experiéncia dos clientes, como ainda promovem a cultura local e conhecimento da

biodiversidade da ria formosa do distrito de Faro.
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Apéndice D — Bluewater Yatching

A Bluewater Yachting, foi fundada em 1991 e oferece conhecimentos e experiéncia nos cinco
grandes ramos no mundo dos iates, compra e venda de iates, negécio de charters, formagéo e
treinamento de tripulacdes, gestdo de iates e ainda providenciar equipas aptas a trabalhar em
embarcacoes.

YACHT SALES & PURCHASE

YACHT CHARTER

YACHT MANAGEMENT

CREW RECRUITMENT & TRAINING

Apéndice E — Mercado do mediterraneo, precos praticados

Para a estipulacdo dos valores a serem praticados pela LuxCharter, teve-se ndo sO em
consideracdo 0s custos inerentes a sua atividade, mas também os pregos cobrados no mercado
mediterraneo, o qual a empresa tentard competir numa fase posterior. Tendo sido usados como
referéncia as embarcacOes da parceira Bluewaters Yachting. Tendo por objetivo um dia colocar o

SL86 como uma das opcdes abaixo apresentadas.

SANDS! MIREDO

o €30,000/ weuk  26m | 9 Guests
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Apéndice F — Calendario de reservas

2022 e 2022 Bl
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Com base nas reservas previstas para 0 ano de 2022, foram feitas as projecdes de vendas para 0s

seguintes anos.
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Total de Vendas por Tipologia -

Catering "Plus" D

D

3D

Dias disponiveis

33 38

9

4

Dias de atividade

Taxa de Ocupacao da €poca

L de Vend

as por Tipologia -

Catering "Plus" D

2D

3D

Dias disponiveis

30 20

10

6

Dias de atividade

Taxa de Ocupacdo da época

Total de Vend

as por Tipologia -

Catering "Plus" D

2D

3D

Dias disponiveis

28 46

12

5

Dias de atividade

Taxa de Ocupacdo da época

Total de Vend

as por Tipologia -

Catering "Plus" D

2D

3D

Dias disponiveis

26 40

13

il

Dias de atividade

Taxa de Ocupacao da epoca

Total de Vend

as por Tipologia -

Catering "Plus" D

2D

3D

Dias disponiveis

32 42

12

Dias de atividade

Taxa de Ocupacdo da época

Ano Fiscal

2022

Taxa de Ocupagao da época

67%

81




Apéndice G — Fichas técnicas

Seguem algumas das fichas técnicas que foram consideradas para a elaboracdo do CMVMC e

estipulagéo dos valores a assumir de comidas e bebidas para cada regime de servico contratado.

As mesmas foram elaboradas como lecionado na disciplina de gestéo de alimentagéo e bebidas,

pelo que foram criadas algumas opgBes, para as Vvérias refeicBes que a LuxCharter ira dispor ao

cliente.

Pequeno Almocgo - Opgao 1

Tipo de prato:

Descrigdo do prato:

Ingredientes

Ovo escalfado
Pdo de Alfarroba
Tomate cherry
Cebolinho

Bacon

Qvo

Chalotas

Vinagre de Sidra
Manteiga com sal
Poejo

Sal Fino

Pimenta preta moida

Sumo de laranja
Cafe

Leite

Cha

1pax

Pegueno-almogo

Composto por ovo benedict
com molho bearnés, sumo de
laranja, café, leite e cha;

Unid.

1
Kg
Kg
Kg
Kg

1
Kg
Lt
Kg
Kg
Kg
Kg

Lt
1
Lt
1

Preco unitdrio

s/IVA
0,08€
2,83€
2,95€

16,00 €
3,89€
0,08€
5,36€
0,80 €
5,29€
25,80 €
0,96 €
4,25€

L40€
0,28 €
0,48 €
0,06 €

C/IVA
0,08€
3,00€
3,13€

16,96 €
4,78€
0,08€
5,68€
0,98€
6,51€

27,35€
1,02€
5,23€

148€
0,30€
0,51€
0,06 €

Receita

Unid.
uni
ar
ar
ar
gr
uni
ar
ml
gr
ar
ar
ar

mi

uni
ml

Custo dose

S/IVA
0,16 €
0,14 €
0,01€
0,08 €
0,08 €
0,08 €
0,05 €
0,02 €
0,16 €
0,03 €
0,00 €
0,00 €

0,35 €
0,28 €
0,07 €
0,06 €

C/IVA
0,17€
0,15€
0,02€
0,08€
0,10 €
0,08€
0,05€
0,02€
0,20 €
0,03€
0,00 €
0,01€

0,37 €
0,30€
0,08 €
0,06 €
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Pequeno Almoco - Opgdo 3

Tipo de prato:

Descrigdo do prato:

Ingredientes
Farinha 55 com fermento
Agucar
Ovo
Leite meio gordo
Manteiga sem Sal
Sal Fino
Baunilha em po
Acglicar em po
Framboesas
Morangos

Sumo de laranja
Café

Leite

Cha

Bruschetta de tomate

Tipo de prato:

Descricdo do prato:

Ingredientes
P30 de alfarroba
Molho Pesto
Tomate Cherry
Queijo de Cabra Chevre
Rucula

1 pax

Pequenc-almogo

Composto por panguecas com
framboesas e morangos,
sumo de laranja, café, leite e
cha;

Preco unitdrio
Unid. S/IVA
Kg 0,69 €
Kg 0,83 €
1 0,08€
Lt 0,48 €
Kg 6,59 €
Kg 0,96 €
Kg 31,21€
Kg 2,32€
Kg 10,00 €
Kg 2,58€

c/Iva
0,73€
1,02€
0,08€
0,51€
8,11€
1,02€
38,39€
2,85€
10,60 €
2,73€

1,48€
0,30€
0,51€
0,06 €

Lt 1,40 €
1 0,28€
Lt 0,48 €
1 0,06 €

Receita

Unid.
ar
ar

uni
mi
ar
ar
ar
ar
ar
ar

ml
uni
mi
uni

Custo dose

1 pax

Entrada

Bruschetta de tomate com
queijo chevre de cabra;

Preco unitario
Unid. S/IVA
Kg 2,83 €
Lt 847 €
Kg 2,95 €
Kg 9,40 €
Kg 9,50 €

3,00€
1042 €
3,13 €
11,56 €
10,07 €

C/IvVA Qtd.

S/IVA
0,03€
0,01€
0,08€
0,02€
0,08€
0,00 €
0,03€
0,00€
0,10€
0,08€

0,35€
0,28€
0,07€
0,06 €

Receita

Unid.
ar
ml
ar
ar
ar

Custo dose

S/IVA
0,23 €
0,13 €
0,04 €
0,24 €
0,10€

C/IVA
0,03€
0,01€
0,08€
0,02€
0,10€
0,00 €
0,04€
0,01€
0,11€
0,08€

0,37€
0,30€
0,08€
0,06 €

C/IVA
0,24 €
0,16 €
0,05 €
0,29 €
0,10€




Salada de camardo

Tipo de prato:

Descrigdo do prato:

Ingredientes
Ricula
Cebola Roxa
Camario 20/30
Abacaxi
Manga
Tomate Cherry
Vinagrete
Miolo de noz

Bife de Atum Grelhado

Tipo de prato:

Descrigdo do prato:

Ingredientes
Bife de atum
Espargos
Batata doce
Chalotas
Salsa
Alho
Azeite Extra Virgem
Sal Grosso
Pimenta Preta Moida

1 pax

Principal

Salada de camardo, com
abacaxi, manga e vinagrete;

Preco unitdrio
S/IVA
9,50 €
0,75€
9,60€
1,35€
144€
2,95€
4,00€
9,03 €

1 pax

Principal

Bife de atum grelhado
puré de batata doce e
espargos salteados;

Preco unitério

S/IVA
13,79 €
8,50 €
1,00 €
5,36 €
2,50€
2,20€
3,70€
0,21€
4,25€

C/IVA
10,07€
0,80 €
10,18 €
1,43€
1,53€
3,13€
4,92€
9,57€

, com

c/IVA
14,62 €
9,01€
1,06 €
5,68 €
2,65€
2,33€
3,92€
0,22€
5,23 €

Receita

Unid.
ar
ar
ar
er
ar
ar
mi
ar

Custo dose

S/IVA
0,86 €
0,01€
1,54 €
0,04€
0,06 €
0,09€
0,06 €
0,07€

Receita

Unid.
ar
ar
ar
ar
ar
ar
ml
ar
ar

Custo dose

S/IVA
3,45€
0,68 €
0,12€
0,05€
0,01€
0,01€
0,06 €
0,00 €
0,00 €

C/IVA
0,91€
0,01€
1,63 €
0,04€
0,06 €
0,09 €
0,07€
0,08€

c/IVA
3,65€
0,72€
0,13 €
0,06 €
0,01€
0,01€
0,06 €
0,00€
0,01€

84



Pannacotta

Tipo de prato:

Descrigdo do prato:

Ingredientes

Natas 2,5Lt
Aglcar

Gelatina em folha
Baunilha em po
Frutos vermelhos
Agtcar Amarelo
Canela em Pau
Limé&o

Aglcar

Pectina
Framboesas
Alecrim

Risotto de Camardo da costa

Tipo de prato:

Descricdo do prato:

Ingredientes

Camardo da costa
Risotto

Chalotas

Caldo de legumes
Cebolete

Manteiga com sal
Queijo Grana Padano
Azeite Extra Virgem
Flor de Sal

Pimentdo doce

Sal Grosso

Pimenta Preta Moida
Brandy

1 pax

Sobremesa

Pannacotta com coulis de

frutos vermelhos;

Preco unitario
S/IVA
3,00€
0,83 €
0,33 €
31,21¢€
3,89¢€
1,05 €
12,70 €
0,60 £
0,83 €
32,13 €
10,00 €
16,00 €

1 pax

Principal

C/IVA
3,69€
1,02 €
0,40 €

3839¢€
4,78 €
1,29€

15,62 €
0,64 €
1,02 €

39,52 €

10,60 €

16,96 €

Risotto de bisque e camardo

da costa grelhado;

Preco unitario

S/IVA

61,00 €
2,10€
5,36 €
0,15 €
7,70 €
5,29 €

11,99 €
3,70€
5,40 €
3,47 €
0,21€
4,25 €
9,91€

C/IVA
64,66 €
2,58 €
5,68 €
0,16 €
8,16 €
6,51€
12,71€
392¢€
572 €
427 €
0,22 €
5,23 €
12,19 €

Receita

Unid.
ml
gr
uni
gr
gr
gr
gr
gr
gr
gr
gr
gr

Custo dose

Unid.

gr
gr
gr
ml
gr
gr
gr
mil
gr
gr
gr
gr
ml

Custo dose

S/IVA
0,38€
0,02 €
0,33€
0,03 €
0,10€
0,01€
0,01€
0,00 €
0,00 €
0,03 €
0,05 €
0,03 €

Receita

S/IVA

12,20 €
0,21€
0,05 €
0,02 €
0,04 £
0,05 €
0,18 €
0,06 €
0,01€
0,01€
0,00 €
0,00 €
0,15€

S/IVA
C/IVA

C/IVA
0,46 €
0,03 €
0,40 €
0,04 €
0,12 €
0,02 €
0,01€
0,00 €
0,00 €
0,04 €
0,05 €
0,03 €

C/IVA

12,93 €
0,26 €
0,06 €
0,02 €
0,04 €
0,07 €
0,19 €
0,06 €
0,01 €
0,01€
0,00 €
0,01€
0,18 €
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Gelado de baunilha, fruta e chocolate

1 pax

Tipo de prato:  Sobremesa

Descrigdo do prato:  Gelado de baunilha com fruta
fresca e chocolate

Prego unitdrio Receita
Ingredientes Unid. S/IVA C/IVA L Unid. S/IVA C/IVA
Gelado de baunilha Kg 5,00 € 6,15 € gr 0,65 € 0,80 €
Morangos Kg 2,58 € 2,73 € gr 0,08 £ 0,08 €
Meldo Kg 1,70 € 1,80 € gr 0,05 € 0,05 €
Kiwi Kg 1,90€ 2,01€ gr 0,06€ 0,06€
Manga Kg 1,44 £ 1,53 € gr 0,06€ 0,06€
Papaia Kg 362€ 3,84¢€ gr 011€ 0,12¢€
Horteld Kg 380€ 403¢€ gr 002€ 0,02¢€
Framboesas Kg 10,00 € 10,60€ gr 0,05 € 0,05 €
Chocolate Kg 480€ 590€ gr 0,10€ 0,12¢€

Custo dose
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Apéndice H — Calculo do CMVMC

Tendo por base as fichas técnicas das refeicoes e bebidas incluidas em cada um dos servicos,
foram calculados os custos de CMVMC para cada um dos anos, face as vendas de cada tipologia

de servico prestado.

Comidas 2022 Quantidade vendida Custo diario  Custo Anual
Catering Base 23 19,17 € 440,91 €
Catering Plus 35 88,50 € 3097,50€
Catering Full Day 86 400,00€ 34 400,00 £
Total Comidas Anual 37938,41¢€
Bebidas 2022 Quantidade vendida Custo diario  Custo Anual
Catering Base 23 52,37 € 120448 €
Catering Plus 35 223,10 € 7 808,52 €
Catering Full Day 86 300,00€ 25 800,00€
Total Comidas Anual 34 813,00 €
Comidas 2023 Quantidade vendida Custo diario  Custo Anual

Catering Base 20 19,55 € 391,07 €
Catering Plus 20 Q0,27 € 2708,10 €
Catering Full Day 115 408,00€ 46920,00 €
Total Comidas Anual 50019,17 €
Bebidas 2023 Quantidade vendida Custo diarioc  Custo Anual

Catering Base 20 53,42 £ 1068,32 €
Catering Plus 30 227,56 € 6 826,87 €
Catering Full Day 115 306,00€ 35190,00£€
Total Comidas Anual 43 085,20 €
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Comidas 2024 Quantidade vendida Custo diarioc  Custo Anual

Catering Base 18 19,94 £ 359,00 €
Catering Plus 28 92,08 £ 2578,11€
Catering Full Day 123 416,16 € 51 187,68 €
Total Comidas Anual 5412479 €
Bebidas 2024 Quantidade vendida Custo diarioc  Custo Anual
Catering Base 20 54,48 £ 1 089,69 €
Catering Plus 30 232,11 € 6 963,41 €
Catering Full Day 123 312,12 € 38 390,76 €
Total Comidas Anual 46 443 86 £
Comidas 2025 Quantidade vendida Custo diario  Custo Anual

Catering Base 14 20,34 £ 284,81 €
Catering Plus 26 93,92 £ 244184 €
Catering Full Day 130 424 48 € 55 182,82 £
Total Comidas Anual 57 909,46 £
Bebidas 2025 Quantidade vendida Custo diario  Custo Anual

Catering Base 14 55,57 £ 778,04 €
Catering Plus 26 236,76 € 6 155,66 €
Catering Full Day 130 318,30 € 41 387,11 €
Total Comidas Anual 48 320,81 £
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Comidas 2026 quantidade vendida Custo diario  Custo Anual

Catering Base 10 20,75 € 207,50 €
Catering Plus 32 95,80 € 3 065,45 €
Catering Full Day 135 432,97 £ 58 451,34 £
Total Comidas Anual 6172429 £
Bebidas 2026 Quantidade vendida Custo diario  Custo Anual
Catering Base 10 56,69 € 566,86 £
Catering Plus 32 241,49 £ 772772 £
Catering Full Day 135 324,73 £ 43 838,50 £
Total Comidas Anual 52 133,08 £

Anexo I — Precario do posto de amarracio na Marina de Vilamoura
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Anexo II — Custos do SL 86

Sanlorenzo SL 86 for sale

ESTIMATE PRICE

$ 4197102

Losses approximately in value in

$795 258

n

[

2016
26,76 m

6.35m
190 m

76.00 tonne

30.00 kn

32,00kn

B000 liters

54 464606

$210 900 5.0z

$295052

$289 306 6.8

$283542 676

$215392 513

$255034 6.08%

$231387 55

Operating cost for

$ 246 838

1700 liters
Fiberglass
Planing

8

&

A.Ocean Ships

MAJOLA

$8291412

$ 46389
515998
§2209
S 25404
516568
516568
516568
$107137
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Anexo III - Salarios praticados no mediterraneo

How much do you make working on a yacht?

Position 20-40m 40-60m 60m+ 80m+
Captain €4,000-€10,000 £7,000-€16,000 £€14,000+ £16,000+
First Officer £3,000-€5,000 £€4,300-€5,700 €6,000+ £€7,000+
Bosun €3,200-€4,500 €4,000 €5,000
Chief Stewardess £3,000-€4,500 £€4,000-€6,000 €6,000+ £€7,000+
Experienced Stewardess €2,800-€3,000 €2,800-€3,500 €3,500+ £€4,500+
Experienced Deckhand £2,800-€3,500 £2,800-€4,000 £€3,500+ £4,500+
Junior Stewardess €2,000-€3,000 €2,000-€3,000 €3,000+ €3,000+
Junior Deckhand £2,000-€3,000 £2,000-€3,000 €3,000+ £3,000+
Chef €3,000-€4,500 €4,000-€7,000 €6,000+ €7,500+
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