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1 - Resumo

Com o objetivo de trazer um novo dinamismo aos processos de agenciamento e de
recrutamento artisticos, de forma a trazer mais oportunidades tanto de emprego — no caso dos
artistas — como de aumento de qualidade e eficiéncia — no caso das instituicfes e organizagoes
— tragou-se o plano de negdcios para dar origem a SARPA, Lda.

Tendo como base da sua atividade a ligacdo laboral ou conexdo entre artistas e
instituicGes/entidades/organizacdes culturais de diferentes areas, a SARPA pretende ocupar, de
maneira muito forte e incisiva, um lugar no mercado cultural e artistico. Para que tal aconteca,
€ aqui apresentado todo o contexto e envolventes que rodeiam esta empresa e este negocio
(desde a nossa missdo e visdo até a viabilidade financeira e capacidade de atracdo de
investimento, entre muitas outras coisas).

A razdo de ser da existéncia de uma empresa como a SARPA é facil de explicar face a realidade
cultural e social que se vive num pais como Portugal — onde se verifica uma grande vontade e
iniciativa por parte dos agentes e sujeitos envolvidos, mas 0s apoios para que essa iniciativa se
traduza em algo concreto escasseiam e, a existirem, sdo na sua grande maioria parcos para criar
novas dindmicas no sector. E exatamente deste ponto que a SARPA parte para dar justificacio

ao estruturamento das suas atividades e a oferta dos seus servicos especificos.

PALAVRAS-CHAVE: Agenciamento, recrutamento, negdcio, servigos
Classificagdo JEL: M13, Z11
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1 - Abstract

Regarding the goal of bringing a new dynamic to the agecying and recruitment processes in
the artistic area, in a way that would create more job opportunities — concerning artists — as an
increment in quality and efficiency — concerning institutions — a business model was planned
to give origin to SARPA, Lda.

With the work link or connection between artists and institutions from different areas as ground
zero of its structure, SARPA intents to stand a firm ground, in a very strong and incisive fashion,
in the cultural and artistic market. So that could happen, all the context and environment that
surrounds this company and this business (from our vision and mission to the financial viability

and the hability to be attractive for future investments) is brought up to consideration.

The reason for existence of a company like SARPA is quite easy to explain due to the cultural
reality of a country like Portugal — where a gret desire and iniciative exists from the agents and
parties involved but where the support and public funding are too short to turn those iniciatives
into reality and if this actually exists, it is not enough to create a new dynamism in the sector.
This is exactly the starting point from which SARPA comes to justify all the planning of its

activities and the supply of its unique services.

KEYS: Agencying, recruitment, business, services
JEL classification: M13, Z11
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2 - Sumario Executivo da SARPA

O nego6cio apresentado assenta na atuacdo da SARPA — uma empresa que pretende criar
ligacOes entre artistas e instituicbes de diferentes areas artisticas, através de servigcos de
agenciamento e de recrutamento. A SARPA dirige-se, assim, a um mercado bastante vasto —
inserido no sector cultural — onde os clientes-alvo sdo considerados numa segmentacéo
bipartida ou dupla (B2C e B2B), entre artistas e institui¢6es. Isto, tendo em conta as dificuldades
de acesso, de deslocacgédo e de tempo que os artistas e instituicdes sentem nos seus processos de
candidatura e selec¢do. Por outro lado, e mais especificamente, as instituicdes ndo conseguem,
por diversos fatores, alocar os recursos suficientes para encurtar a duracdo dos seus processos
de recrutamento e para fazer com que estes sejam mais eficazes e eficientes.

Diferencia-se de outras entidades devido a inexisténcia, ainda, de uma concorréncia
assumidamente direta, e pela plataforma digital que serve como principal recurso técnico da
empresa — no que toca ao tratamento e gestdo de dados e informacao.

O proposito de origem deste negdcio surgiu do reconhecimento das dificuldades sentidas pelos
artistas, aquando da tentativa de acesso a instituicdes/equipamentos culturais; e das
oportunidades existentes para poder proporcionar um servico que melhore o processo de
recrutamento por parte das Instituicdes, compreendendo assim as problematicas do mercado
cultural e artistico.

Assim, pretende-se criar uma empresa que va ao encontro das necessidades identificadas como
atuais no mercado cultural, o qual apresenta uma caréncia de agentes intermediarios com
formagéo direcionada para esse mesmo mercado — que atuem em prol da estabilizacdo e
dinamizacdo dos acessos culturais, indo assim ao encontro tanto das necessidades dos artistas
como dos problemas das instituicdes. O objetivo € o de criar um modelo de negdcio que garanta
a melhor e mais prospera direcdo no agenciamento e recrutamento — dentro do sector artistico

e cultural.
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3 - Proposta Inovadora

Este plano de negdcio foi tragado para responder a uma pergunta surgida da anélise a situacao
do mercado cultural e artistico em Portugal, tendo em conta o seu desenvolvimento ao longo
da ultima década em conjuncao com o que foi lecionado e analisado no presente mestrado. Essa
mesma situacdo resume-se na formulagcdo da seguinte questdo: “De que forma se podera
dinamizar a relacdo existente entre artistas e instituices no mundo cultural e artistico?” -
servindo de ponto de partida para todo este projeto. Como tentativa de resposta a esta pergunta,
apresenta-se 0 plano de negdcio da SARPA, que pretende constituir-se como um agente de
intermediacao neste sector cultural e artistico, trazendo dinamismos diferentes aos processos de
agenciamento e de recrutamento no dito sector.

O plano de negécio que se pretende promover através da SACRA tem como promotores:
Manuel de S& Gomes — o0 autor do presente projeto -, licenciado em Direito pela Universidade
Catolica de Lisboa em 2016, encontrando-se, presentemente, a concluir o Mestrado de
Empreendedorismo e Estudos da Cultura no ISCTE-IUL, ; juntamente com um sdcio ainda a
designar. Com um livro publicado pela Chiado Editora em 2015 e integrou alguns projetos
artisticos.

Esta proposta inovadora tem como aspetos identificadores:

- Designagcdo societéria e legal: SARPA, lda.

- Forma de criacdo societaria e juridica: Sociedade por Quotas;

- Objeto social: Prestacdo de servigos;

- Capital Social: 5 000 € - com as entradas a serem efetuadas pelos dois s6cios;
- Sede e Instala¢Ges: Concelho de Oeiras, Lisboa.

A concretizacdo deste plano de negdcio assenta na criacdo de uma empresa de prestacdo de
servigos, inserida no mercado artistico e cultural nacional e internacional. Para isto, é necessario
explicar os moldes em que se direcionara esta atuacao por parte da SARPA. Esses servicos séo
os de agenciamento e recrutamento artistico, com foco na ligagdo estreita entre artistas e
entidades culturais. Claro esta, serdo definidos critérios para estabelecer as diferentes
tipicidades dos clientes-alvo que a SARPA pretende abranger.

Devido as dificuldades existentes no sector cultural e artistico em Portugal: dificuldades a nivel
de acesso a oportunidades de emprego no sector, tendo em conta o tempo perdido, as

deslocacdes e até o poder monetario a par dos custos de uma candidatura a que os artistas estao

4
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sujeitos; dificuldades a nivel de recrutamento, por parte de instituicdes e outros agentes, que
ndo dispdem de processos eficientes e despendem recursos, muitas vezes desnecessarios ou mal
empregues, para tentar melhorar os seus proprios processos de selecdo. Lembrar apenas que o
apoio e o investimento em Portugal neste sector ainda €, significativamente, diminuto.
Concluindo, todos estes fatores ou indicadores das dificuldades sentidas e vividas, tanto por
artistas como por instituigdes/entidades culturais, d&o razdo de ser a uma empresa como a
SARPA, uma empresa que entende os problemas existentes no sector e que tem como foco a
eliminacdo gradual dos mesmos, seja na busca de um contrato para o artista, seja na selecdo
deste por parte de determinada instituicdo, etc.

Assim, a SARPA diferencia-se dos restantes concorrentes possiveis no mercado, muito pela
inexisténcia, ainda, de uma concorréncia assumidamente dirigida diretamente aos servicos que
a SARPA pretende desenvolver e prosseguir; e também por uma aposta forte, no que toca aos
recursos técnicos disponiveis — uma plataforma digital interativa — que permitam uma féacil,
rapida e intuitiva forma de gerir, criar e manipular informacdo (tendo esta, como parte
integrante, diversos elementos tais como: informacdo de ofertas de recrutamento, criagcdo e
gestdo de perfil de artistas, emissao de certificacdes, entre outros), de forma a serem construidas
vastas e importantes redes exclusivas de contactos.

Tudo isto permitira a SARPA ir ao encontro das verdadeiras necessidades identificadas no
mercado cultural e artistico nacional, tendo em conta as faléncias existentes na mediacédo e
intermediacdo artisticas, atuando em prol da estabilizacdo e dinamizacdo do acesso a
oportunidades culturais, seja para artistas, seja para organizacdes ou entidades culturais. Sé

assim se consegue promover a atividade pretendida da melhor forma.
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4 - Quadro de referéncia

Neste quadro apresentado em seguida, tracam-se os moldes gerais da situacdo esquematica
atual do mercado artistico e cultural. Isto, de modo a demonstrar as diferentes ligacdes entre 0s
diversos agentes que sdo parte integrante do sector. Com a crescente iniciativa individual,
acompanhada de uma aposta cada vez maior no desenvolvimento cultural nacional
(comparativamente a Gltima década) e de uma maior e sustentada especializacdo de mao-de-
obra transversal a todos os sectores de atividade econdmica portuguesa, carece de exposi¢édo a
estrutura relativa ndo somente ao mercado em si mesmo, mas também as oportunidades e

necessidades identificadas no mercado cultural e artistico.

Mercado Cultural e Artistico

Artistas Entidades/ Instituicdes
| |
Necessidades Necessidades de apoio as Necessidades de mao-
de exposicao suas actividades de-obra especializada
Alto nivel de
desemprego Necessidades de
Necessidades de desenvolvimento diminuicdo de custos
\ da capacidade de adaptacéo do
sector
Estabilidade
Profissional
\ Melhorias nos processos
Agenciamento de recrutamento
de Artistas » Oportunidades de Negécio -

Figura 1. — Quadro de Referéncia

Fonte: autor
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Devido as necessidades identificadas no mercado cultural, tanto tendo em conta os artistas,
como as entidades/instituicOes culturais, podemos referir a possibilidade de existirem novos
negocios, ou oportunidades, que possam dinamizar o proprio sector, alterando 0s modos como
os artistas mantém ligacOes institucionais em termos de empregabilidade — ou seja, em termos
dos moldes como o agenciamento é realizado — ; como as entidades/instituicbes procuram e
captam a sua propria mao-de-obra — ou seja, a forma como se realiza 0s processos de

recrutamento e agenciamento de artistas.
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5 - Reviséo de Literatura
5.1 — Contextualizacdo do sector cultural e artistico

Parte-se, aqui, da questdo que da origem a todo o presente projeto: “De que forma se podera
dinamizar a relag¢do existente entre artistas e institui¢des no mundo cultural e artistico?”. SO
assim se compreenderad todo o contexto em que a SARPA, enquanto empresa inserida no
mercado cultural, pretende atuar. Para que se tenha uma ideia clara sobre uma possivel resposta
a esta mesma pergunta, é necessario atentar em conceitos como os seguintes: mercado cultural,
agenciamento artistico e recrutamento artistico, para além das referéncias indispensaveis as

plataformas digitais dentro do desenvolvimento do mercado cultural.

Partimos entdo de uma visao lacta da cultura, entendendo-a como um “(...) sistema dinamico,
evolutivo e interativo, onde as atividades elementares se estruturam através de multiplos
processos (..)” (Mateus et al., 2010). Tal compreensdo da cultura assenta em trés momentos
distintos dos seus processos “(...) que acoram no passado (...) se enriquecem no presente (...)
e se projetam no futuro — através de novos padrdes de modernidade, singulares e cosmopolitas.”
(Mateus et al., 2010)

Esta bem presente, na mente e no dia-a-dia de todos, a crise econdmico-financeira de escala
mundial de 2008. No que a Portugal diz, particularmente, respeito, foi simbolo de um dos
periodos atuais mais negros para a sociedade portuguesa. E, claro esta, o sector cultural e
artistico também sofreu duros golpes, muito por culta das opcdes politicas levadas a cabo pelo
governo de coligacdo PSD-CDS/PP que, durante a vigéncia dos dois mandatos deste executivo,
enfraqueceu gravemente o sector através de medidas como a eliminagdo indefinida do
Ministério da Cultura; diminuicdo ou eliminacdo de apoios e incentivos para a fomentacao e
desenvolvimento dos agentes e entidades que comp&em o dito sector. Apesar destas politicas e
destas direcdes tomadas por esse mesmo governo, ha que referir que: “Se a responsabilidade
das politicas culturais publicas é naturalmente do Estado, torna-se imperioso lembrar (...) que
qualquer iniciativa cultural privada ndo pode estar ausente da responsabilidade do cidadao (...)”
(Pereira, 2016). Enquanto muitos aplaudiam estas escolhas, por uma questdo de urgéncia
nacional, muitos outros reclamavam pelos seus direitos e pelo direito de um povo,
nomeadamente o direito de acesso a cultura e a defesa desta. Na opinido de alguns autores, isto
deve-se ao facto de um governo dito de direita apostar numa autossustentabilidade do préprio
sector cultural, atribuindo-se uma politica de maior apoio e fomentagdo a governos ditos de

esquerda: “Por outro lado, ¢ mais ou menos consensual atribuir a governos de esquerda uma
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maior consciéncia quanto a dimensdo publica de producdo e frui¢do culturais (...)” (Pereira,

2016).

Num sector que raramente se traduziu em mais do que 1% do PIB portugués, artistas e
instituicOes/organizacfes culturais, a par de muitos outros agentes ligados direta ou
indiretamente ao sector, viram-se deixados a sua propria sorte e destino. José Carlos Pereira
entende que os governos portugueses agiram, mas “(...) esquecendo a necessidade de
articulacdo do papel mediador e catalisador de qualquer politica com as dinamicas que 0s

elementos de uma sociedade criam e estabelecem entre si.” (Pereira, 2016).

Esta situacdo econdmico-social deixou profundas marcas em todos os sectores da economia
nacional, ndo sendo o sector cultural e artistico a excecdo. Hoje em dia, sdo ainda muitas as
caréncias assinaladas, seja pelas dificuldades que as entidades culturais encontram para
promover e rentabilizar os seus produtos, servi¢os ou outras atividades, seja pelas dificuldades

cada vez maiores, que os artistas sentem aquando uma pesquisa de oportunidades de carreira.

Apesar disto, em 2016, verificou-se um certo reavivamento do mercado cultural e artistico
nacional. De acordo com o Instituto Nacional de Estatistica, o volume de negdcios do sector
atingiu os 4, 78 mil milhGes de euros. Simultaneamente, registou-se uma queda no emprego:
81, 7 mil pessoas empregadas na area, tendo existido um decréscimo de 4,1% relativamente ao
periodo homologo de 2015 (INE, 2017). Mesmo existindo uma tentativa de apresentar
estatisticas claras e exatas acerca do sector cultural, enfrentam-se dificuldades quanto a este
ponto, ha muito evidenciadas. Essa dificuldade traduz-se num problema, basicamente, de
mediacdo estatistica do sector cultural e artistico, problema esse que se reflete em dois polos de
dificuldades: um relativamente a estabilizacdo de uma delimitacdo operacional do sector em
questdo — “(...) surge associada a propria conce¢ao de um sector cultural (...) em fungdo de um
conjunto de mudancas sociais, econdmicas, institucionais, comportamentais e tecnologicas que
vieram questionar as dimensodes estabelecidas e convencionalmente aceites para a cultura e para
as “politicas culturais”.” (Mateus et al., 2010); o outro relativamente a disponibilizacdo de
informacdo estatistica adequada , que nos leva para uma falta de informacdo que molda,
negativamente, o crescimento do sector, devido & falta de interligacdo e de partilha de
informacdo entre os agentes que compdem o mercado cultural — “(...) desadequagdo dos
sistemas estatisticos convencionais para evidenciarem quer a riqueza e diversidade das
diferentes componentes das atividades culturais e criativas, quer a sua dimensao global (...)”
(Mateus et al., 2010).
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Todo este ambiente envolvente do mercado cultural e artistico nacional pde a descoberto
inimeras insuficiéncias e necessidades, vistas aqui como uma oportunidade de atuacdo por
parte de uma empresa que se foca tanto em artistas como em instituicGes, como é o caso da
SARPA — uma empresa que estrutura as suas tomadas de decisdo néo so para os fins lucrativos
(necessarios a prossecucao da dita atividade) mas principalmente para as pessoas e para criacdo
de oportunidades para as mesmas — 0 que vai contra a nova tendéncia de desenvolvimento do
sector cultural e criativo — “O desenvolvimento mais recente do sector cultural e criativo (...)
tem, finalmente, como consequéncia que uma parte significativa da cultura seja produzida e/ou
comercializada por empresas ¢ entidades cuja “fungdo” principal ndo é cultural(...)” (Mateus
et al., 2010); para, através de um caminho de intermediacdo entre artistas e entidades culturais,
conseguir facilitar e agilizar o acesso a oportunidades de emprego na area, a par de um
encurtamento temporal e diminuicdo de custos relativos aos processos de recrutamento e
selecdo por parte de instituicbes ou organizacdes culturais. Falando-se novamente da iniciativa
privada, dado que se trata do caso da SARPA, podemos dizer que estas mesmas iniciativas sao
fundamentais para a salvaguarda do interesse social e cultural de Portugal “(...) ja que a cultura
e particularmente a arte, carecem do seu papel ativo (...) na producéo de sentido, na “vivéncia”

fisica e psiquica das préprias obras e dos bens culturais (...)” (Pereira, 2016).

Dentro de uma perspetiva moderna de Gestdo Cultural, o objetivo preferencial é o de atingir
uma “Entropia Negativa”, que se traduz numa cessa¢ao da desordem, ou seja, “na capacidade
dos sistemas/agentes obterem nova energia de modo a contrariar a desordem e a autodestruicdo
das organizacOes” (Katz & Kahn, 1987). A compreensdo deste tipo de afirmaces, leva-nos,
mais uma vez, para a tentativa de dar resposta a questdo da qual se partiu para formular este
projeto. Saber a forma como se podera alterar a situacdo dos processos de agenciamento e
recrutamento no mundo artistico deve partir de uma anélise de cariz social e cultural do proprio

pais do mercado em analise (neste caso Portugal).

10
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5.2 - Agenciamento de artistas

“E importante relembrar que o artista tem um papel chave em qualquer companhia cultural. Na
verdade, todos os produtos culturais estdo dependentes desta mao-de-obra especializada. Sem
o artista ndo haveria nenhuma companhia cultural desde a partida.” (Melo, 2016). E, através
das palavras de Alexandre Melo que retiramos o ponto fulcral de uma andlise feita ao
agenciamento de artistas, ndo podendo assim descurar-se o papel fundamental que os artistas
tém no sector cultural, fomentando o crescimento, ou ndo, das instituicdes culturais que se

organizam de acordo com o leque de artistas de que dispGem.

Tendo em conta o contexto de evolucdo do circuito social das artes, torna-se essencial existir
um servico de acompanhamento proximo e personalizado, feito aos e para os artistas. Isto, pois,
a “universalizacdo e aceleracédo do ritmo de difusdo das referéncias e a mercantilizacéo e
mundanizacdo crescente da circulacdo das obras, tornam praticamente nulo o espacgo e
eficacia de intervencdo do artista s6, maldito, marginal”. (Melo, 2016). Contudo, este autor
avanca com mais consideracdes relevantes ao que se discute neste ponto, dizendo: “Numa
perspetiva deste tipo, a situacdo de um artista define-se essencialmente em termos de relacionamento e
da capacidade de intervencdo na conjuntura social, cultural e artistica. Funcionam, entdo, como
indicadores pertinentes: 0 sucesso do mercado e a intensidade de presenga em grandes
exposicOes/espetaculos internacionais, no circuito da mundanidade cultural e nos meios de

comunicagdo, especializados ou ndo.” (Melo, 2016).

Depois, num mundo cada vez mais globalizado e instantdneo (no que toca a circulacdo de
informac&o) é imperativa a existéncia de ligagdes mais estreitas entre artistas e instituicdes, ndo
sO numa perspetiva puramente comercial mas também numa perspetiva fortemente cultural. “Se
quisermos ainda adiantar algumas conclus@es em termos da politica cultural, diremos que uma estratégia
cultural que vise a valorizagdo de um pais com um nivel de desenvolvimento intermédio implica uma
deslocacdo de ponto de vista, no sentido de considerar as dindmicas do mundo e da cultura
contemporaneas como dinamicas globais, o que implica que cada situacdo determinada tenha de ser
vista como local e global ao mesmo tempo, rejeitando-se assim as oposi¢oes pretensamente excluintes

entre local e global.” (Melo, 2016).

Concluindo, o que releva mais é o propdsito de cariz cultural das ligacBes entre os diversos
agentes: a exposi¢do e notoriedade das obras e dos proprios artistas, a par de uma boa e eficaz
direcdo dessas mesmas obras por parte das Instituicdes e organizacfes culturais. Nao poderia
ser de outra forma, dado que as entidades referidas sdo os agentes do sector mais interessados

no desenvolvimento crescente e sustentado do proprio sector. Nas palavras de Alexandre Melo
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entendemos esta questdo: “Sem media¢do ndo s6 nao existe rece¢cdo como, em muitos casos,

ndo chega a poder existir criagdo”.

Em tom de sintese e tendo em conta o que ja foi referido, servimo-nos mais uma vez das
palavras de Alexandre Melo para dar conta do papel fundamental que a SARPA pode
desempenhar enquanto agente de intermediacdo e da importancia que essa mesma
intermediacdo tem no desenvolvimento dos agentes culturais, tais como sdo os artistas e as
institui¢des. Assim, temos que: “A categoria de intermediario inclui uma grande variedade de
figuras cujas designacdes e fung¢oes variam de acordo com diferentes disciplinas artisticas (...)”
(Melo, 2016). Para dar ainda mais enfase a esta questdo, e tirando qualquer ddvida acerca das
possibilidades relativas ao papel que a SARPA pretende alcancar no que diz respeito ao
agenciamento artistico, Alexandre Melo refere ainda que: “(...) a mediagdo ¢ a forma de
existéncia social das obras de arte (...) sem media¢des, ndo tém existéncia socialmente

reconhecivel e remetem para o dominio da especulagao (...)".
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5.3 - Recrutamento artistico

S&o mais de 200 instituicbes, organizacdes e espacos culturais registados e publicitados em
Portugal® — dados relevantes para o que se possa entender como “market place” ou “quota de
mercado”, apesar das dificuldades de limitac&o estatistica supra-referidas. Todos estes agentes
tém missOes e objetivos diferentes, a par de diferentes poderes de atuagdo no mercado e em
termos de dimensdo concorrencial no sector. Tratando-se de um tipo muito especifico de
recrutamento — recrutamento na area artistica e cultural — é necessario contextualizar este
mesmo conceito, aplicando-o as especificidades proprias do sector em que este é desenvolvido.
Para falarmos de recrutamento artistico, ndo podemos descurar das nogdes de “market place” e
de “intermediarios”, conceitos estes que fazem parte da propria definicdo de qualquer mercado,
sendo vejamos: “O mercado (market place) ¢ entendido como um lugar onde produtos ou
servigos sao comprados e vendidos, diretamente ou através de intermediarios.” (Cobra, 2015).
Através de uma andlise tedrica, € possivel afirmar que se estd perante um processo preocupado
com as competéncias individuais de determinado sujeito — neste caso, 0s artistas considerados
individualmente: “Quando o que prevalece ¢ a 16gica das competéncias (...) procura-Se verificar

as possibilidades de desempenho além dos requisitos especificos do posto de trabalho.”

(MERTENS, 1996).

Tendo isto em conta, ndo podem ser estranhados alguns pontos relativos ao processo de

recrutamento de muitas destas entidades, tais como:

- Néo realizacdo de entrevistas presenciais;

- Dialogo descuidado e apressado;

- Por vezes, a Uinica forma de recrutamento ¢ feita através de um “Open-day”;

- Método de recrutamento: - envio de CV, ndo existindo qualquer inscri¢do online;
- Dificuldades de deslocamento;

- Remuneragdes minimas;

- Processos muito morosos e com muitos custos.

Estes pontos acima referidos s&o um exemplo de como uma instituicdo pode, ou ndo, decidir

acerca do recrutamento de artistas e das dificuldades passiveis de serem encontradas nas

L www.igogo.com
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tomadas de decisdo dessas mesmas instituicdes. Esses mesmos pontos vdo ao encontro da
percecdo do recrutamento artistico como um processo que €, fundamentalmente, um processo
de escolha especifica, ou seja: “(...) a contratacdo transforma-se em ‘“captacdao” e no

estabelecimento de um contrato em termos individuais.” (MERTENS, 1996).

Atraveés do portal informatico portugués de dados e estatisticas — PORDATA — conseguimos
ver que a taxa de investimento nas “Atividades artisticas, de espetaculos e recreativas”
estabeleceu-se nos 31,8%, 0 que é demonstrativo da falta de apoios que muitas organizacdes e
instituices sentem, para poderem fazer frente a novos desafios relativamente a dinamizagéo
dos seus prdprios processos organizativos. (PORDATA, 2016).

Para alcancar uma estimativa do nimero existente de artistas em Portugal, é necessario ter
presente que a populacdo ativa portuguesa esta estabelecida nos 5, 587, 300 milhdes de
cidaddos, enquanto que a populagdo empregada (até aos 64 anos) em atividades artisticas e
intelectuais € de 811, 8 mil individuos. Em termos meramente relativos, podemos dizer que um
nimero total de artistas em Portugal ronda os 200/300 mil individuos, maioritariamente
inseridos na faixa etaria dos 20 — 65 anos (INE, 2016).

Todos estes dados e fatores contribuem para uma perspetiva, ndo s6 de necessidade, mas,
claramente, de oportunidade relativamente as caréncias evidenciadas e identificadas no sector
artistico, nomeadamente ao nivel dos processos de recrutamento feito por parte dos agentes
envolvidos dado que: “(...) nas empresas o que em primeiro plano é uma constante ¢ forte

preocupacao pela “captacdo e retencao de talentos”. (MERTENS, 1996).
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6 - Envolventes relativas ao projeto

O Ambiente: incluindo, tanto a empresa como o mercado, 0 ambiente é composto por dois
elementos que influenciam constantemente as organizacGes: competicdo — sobre a qual a
empresa tem algum controlo; e as variaveis macro ambientais, também conhecidas como
“variaveis incontrolaveis”. (MARKETING, 2017)

A competicdo é, muitas vezes, definida como uma variavel semi-controlavel. Isto ¢, mesmo
que a estratégia de um adversario ndo possa ser diretamente afetada, existem diversas formas
de reagir — por exemplo, seguindo o caminho do adversario baixando os pregos ou igualando
uma campanha viva de publicidade com uma, igualmente, viva campanha de promoc¢éo. Uma
empresa ndo é tdo impotente aquando confrontada com varidveis semi-controlaveis como
guando enfrenta variaveis macro ambientais.

As variaveis macro ambientais (ou incontrolaveis) afetam, constantemente, a vida de qualquer
corporagéo, a qual pode ter de se adaptar a mudangas radicais, sem nunca ter a oportunidade de
atuar sobre as causas dessas mudancas. Existem cinco variaveis macro ambientais principais:

demograficas, culturais, economicas, politico-legais e tecnologicas.” (MARKETING, 2017).
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6.1 - Envolvente Politico-legal

Para se poder avancar com uma relativamente clara exposicdo deste topico, é necessario um
prévio enquadramento da situacdo politico-legislativa do sector cultural e artistico. Devido a
grave crise financeira e econdmica que afetou o pais ao longo da ultima década, assiste-se hoje
em dia a uma tentativa de fomentar mais politicas de apoio e incentivo a este sector.

O problema esta no facto de existirem inUmeras lacunas presentes nos regimes juridicos que
servem de base ao sector cultural e artistico — reflexo da grave desconsideracdo politica e
governamental face ao papel e importancia da cultura nacional, a que assistimos nos Ultimos
anos.

Apresentam-se, assim, 0s suportes legais possiveis para a regulamentacdo, ainda que fraca, das

atividades artisticas.

Temos entdo o seguinte quadro Legislativo:

Protecéo de obras literarias e Artisticas Convencao de Berna de 1886

Registo da marca Caodigo de Propriedade Industrial — D-L n°
143/2008, de 25 de Julho
Direitos de Autor Codigo de Direitos de Autor e Direitos

Conexos — D-L n° 63/85, de 14 de Marco
Licenciamento da Atividade de Agéncia de | D-L n°® 260/2009, de 25 de Setembro
colocacdo e das empresas de Trabalho

temporario
Contrato de Agéncia ou Representacdo | D-L n°118/93, de 13 de Abril

comercial

Proteccéo de dados pessoais D-L n° 67/98, de 26 de Outubro

Tabela 1. — Quadro politico-legal

Fonte: autor
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6.1. a) Constituicdo legal da Sociedade

Porqué este tipo societario em detrimento de outros?

Utilizando aqui o codigo das Sociedades Comerciais como ponto de regulacéo e estruturacdo
societaria que justifique a criacdo de uma sociedade como a SARPA, Lda., temos que: “As
sociedades por quotas mantém-se como modelo de sociedade em nome coletivo, dada a vertente
subjetiva associada a respetiva participacdo — Artigo 189° n°l Codigo das Sociedades
Comerciais.”

A SARPA sera constituida legalmente pela figura juridica de uma Sociedade por Quotas,
devido a uma simples mas, no entanto, importante razdo: o regime legal previsto para este
mesmo tipo de sociedade — Artigo 1° n°2 do Codigo das Sociedades Comerciais.

Isto ¢ assim, dado que este tipo legal societario “corresponde ao ultimo tipo social a surgir com
autonomia, permitindo organizar em estruturas pequenas — e, sobretudo, com um ndmero
reduzido de sdcios (inicialmente, formada por um minimo de dois sécios) — atividade
economicas com limitacdo das responsabilidades dos socios ao capital subscrito.” (CUNHA,
Paulo Cunha, Sociedades Comerciais). Daqui, fica facil identificar os pontos mais importantes
para a situacdo da SARPA: o nimero minimo de sdcios, a fécil organizacdo estrutural da
empresa e a responsabilidade dos sécios limitada ao valor do capital social inicialmente

delineado — situacdo prevista nos artigos 197° a 270°-G do Cddigo das Sociedades Comerciais.

A isto acresce a necessidade de respeitar uma série de mencdes obrigatdrias, advindas da
celebracdo do contrato de sociedade — acto constitutivo previsto no artigo 9° do Codigo das
Sociedades comerciais. “A falta de mengdes obrigatdrias leva a nulidade do contrato sendo,
porém, possivel a san¢do de alguns vicios aplicavel a Sociedades Anonimas e Sociedades por

Quotas — Artigo 42° do Codigo das Sociedades Comerciais.”
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6.2 - Envolvente Sociocultural

Contemporaneamente a realizacdo deste projeto, assiste-se a uma mudanca paradigmatica nas
politicas sociais e culturais no que a Portugal diz respeito. Isto porque o governo socialista em
vigor anunciou medidas concretas de apoio e de financiamento ao sector cultural,
nomeadamente um financiamento na ordem dos milhdes de euros, apesar de ainda néo se terem
desenhado, de forma clara, os moldes em que estes apoios serdo implementados — “(...) é mais
ou menos consensual atribuir a governos de esquerda uma maior consciéncia relativamente a
dimensdo publica da produgdo, promogédo ¢ fruicdo culturais (...)” (Pereira, 2016). Contudo,
ndo h&d como negar de que esta se trata de uma 6tima noticia para o sector em questdo. Apesar
de ndo servir para preencher e eliminar as lacunas sentidas no que a area da cultura respeita,
estas politicas de incentivo a institui¢des servem como uma “lufada de ar fresco” para muitos
quadros organizativos do sector. Para além de permitir que algumas organizagdes se consigam
manter em funcionamento, permite também ao sector cultural ter mais motivos de confianca no
poder executivo e governamental portugués — este era um fosso que, com o passar dos anos,
apenas se vinha a tornar cada vez maior devido a falta, clara, de interesse governamental neste
sector do nosso pais.

Perante este contexto, existem dados que ndo podem passar despercebidos, tais como os 18,5
milhGes de euros que a camara municipal de Lisboa arrecadou no que toca as taxas aplicadas
no turismo cultural realizado na grande Lisboa. (LUSA, 2018). Mais medidas e apoios seréo
necessarios para dinamizar o sector cultural portugués, o que impde uma melhor realocacéo de
recursos e de capital, para permitir aos grandes polos culturais a possibilidade de investir em si
mesmaos, suportados por melhores politicas e melhores quadros de financiamento. Isto com o
objetivo de abrir o mercado e de exponenciar tanto as préprias obras artisticas como o
planeamento e o exercicio das atividades culturais por parte das instituicdes. Pretende-se, assim,
uma “nova vida” para a cultura portuguesa que vem sendo adiada ha j4 largos anos.

Resta ent&o referir que o desenvolvimento anunciado do sector cultural apenas se realizara se
o financiamento publico acompanhar as diversas e inUmeras necessidades sentidas no sector,
de forma a possibilitar o surgimento de novas atividades, de novos projetos; de forma a poder
afirmar-se que existe, verdadeiramente, um sector cultural portugués em expansao, ndo so a
nivel de pablico mas de um ambiente favoravel a essa mesma expansdo ou desenvolvimento.
Agora, ja em 2018, conseguimos apontar um leque de diferencas (para melhor) face a anos
anteriores. A sociedade portuguesa da sinais claros da sua intencdo em se reerguer,

transversalmente, em todos os sectores. A cultura, como tecido fundamental da sociedade
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portuguesa, ndo escapa a estas mudangas: maior nimero de empregados, mais anuncios de
incentivos publicos, aumento dos publicos associado a uma ligeira recuperacdo do poder de
compra, e apresentacdo de novos sistemas organizativos face aos trabalhos desenvolvidos
(tendo em conta o aparecimento de artistas com uma criatividade cada vez maior a par de uma
vontade enorme de singrar, apesar das dificuldades e obstaculos existentes).

“No estado actual das coisas, 0s artistas sdo a parte mais fraca da cadeia de valor, segundo
Pedro Wallenstein. O que se tem verificado € que, em muitos casos, 0s artistas abdicam
contratualmente dos seus direitos ou do seu exercicio, sem plena consciéncia das
consequéncias e implicagbes do que estdo a fazer. E essa a principal razéo pela qual a
negociagdo desses direitos deve ser colectiva, conclui o presidente da GDA.” (GDA, 2017).

E nesta envolvéncia social que a SARPA se pretende inserir, com o objetivo de transpor na sua
atividade o espirito criativo nacional, a adaptabilidade face as necessidades, dificuldades e
oportunidades que existam e que, paralelamente, tenha um papel importante no fomento, nao
s6 do mercado cultural em Portugal mas também a nivel global. Ou seja, os tracos
caracteristicos do ambiente social e cultural portugueses sdo também o0s tracos que caracterizam
a atuacdo da SARPA. “Trabalhar ¢ arriscado, a menos que confiemos o mais possivel nessas
agéncias profissionais que se dedicam ao tratamento de trabalho, para que ele possa ser

desempenhado com agrado, sendo mesmo com alegria ¢ prazer.” (MARQUES, 2004).
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6.3 - Envolvente Tecnoldgica

“As raizes do sistema actual para 0s negdcios das artes com ou sem fins lucrativos foram
estabelecidas no final do séc. XIX e inicio do séc. XX, assim que 0s avangos tecnoldgicos
comecaram a mudar a maneira COMo as pessoas experienciam o entretenimento. As novas
tecnologias criaram o potencial para estabelecer pablicos numa escala de massas nunca antes

imaginada e possivel” (BYRNES, in “The management and the arts™).

Tendo em conta que, hoje em dia, vivemos num “mundo instantdneo” — compreendido e
denominado desta forma devido a rapidez de troca de informacdo existente na sociedade
mundial, cada vez mais globalizada — o papel das tecnologias de informacdo e comunicacdo
ndo pode ser, sem qualquer duvida, relegado para um papel secundario. Nos dias que correm,
as empresas tém vindo a apostar e a investir intensamente na inovagdo tecnoldgica e na
utilizacdo dessa mesma tecnologia como um importante recurso técnico, mas também como um
recurso para reducédo de custos, para garantir produtos e servicos de qualidade e como elemento
de andlise da capacidade de adaptacdo da empresa face as necessidades e envolvéncias do
mercado e da segmentacdo que se pretende abarcar. A tecnologia é também utilizada como um
importante indicador, ndo s6 de inovacdo mas, principalmente, de diferenciacdo face a
concorréncia existente. Nas palavras dos autores Yuri Gongalves Campos e Oliveira, temos
que: “Através da inovacao tecnoldgica, ¢ possivel oferecer um produto/servico de qualidade.”
(CAMPOS & OLIVEIRA, 2004).

O mercado cultural, tendo em conta os diversos agentes, as diferentes necessidades, a busca
por oportunidades e o cruzamento de informacdo entre os diferentes sectores e atividades sao
um reflexo claro de que esta é, para além de muitas outras, uma area da sociedade onde a
tecnologia tem um papel fundamental, sendo mesmo indispensavel. O aparecimento de novos
nichos de mercado, como a visualizagdo em “Virtual Reality”, dispositivos de traducdo
linguistica instantanea; cinema 3D, impressoras 3D; novos softwares de iluminacgéo e animagéo
para espetaculos, etc.; tudo isto leva qualquer um a ter como inegavel a necessidade de
adaptacdo e inovagao que qualquer empresa, ndo s6 no mercado artistico e cultural, que queria
primar por um leque de servigos de qualidade, englobando diferentes variaveis onde uma das
mais importantes € a tecnologia disponivel, por esta ser um fator de rapido desenvolvimento e
de uma imagem associada a algo moderno e diferenciavel. Nas palavras de Yuri Gongalves e

Oliveira (2004), podemos verificar esta consideracao: “A empresa tem que manter-se atualizada
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e competitiva, dado que as alteracfes tecnoldgicas comprometem os resultados e a prestacéo de
servigos da empresa.”

Hoje em dia, e em empresas que pretendam atingir uma maior dimensao ¢ for¢ca no mercado “é
inegavel que as inovacges tecnoldgicas introduzidas nas empresas e organizagdes aumentaram
a sua produtividade, seja pelas melhorias que incorporam nos processos produtivos, seja pela
automatizacao e racionalizagdo da méao-de-obra.” (OLIVEIRA, 2004, P.172).

Releva ainda dar conta do seguinte facto: “Cerca de 82% das empresas em Portugal séo
munidos de qualquer tipo de componente tecnoldgica ou informatica, e destas 93% tém acesso

a Internet.””?

2 www.akinumeros.pt
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7 - Definicdo da segmentacéo-alvo

7.1 - Concorréncia

Durante o tempo em que estudamos o mercado, procurdmos encontrar empresas e produtos
que desenvolvessem o0 mesmo tipo de atividades que a SARPA se propde a desenvolver a partir
da sua plataforma online. Os resultados da nossa pesquisa devolvem trés tipos de concorrentes
distintos.

O que nos diferencia do resto dos agentes do mercado? O que nos diferencia, em termos de
atividade, dos restantes agentes de mercado €, em primeiro lugar, o foco de incidéncia ao qual
nos propomos — intermediacdo artistica internacional — através de um servi¢o que visa a
integracdo do artista em equipamentos ou instituicBes culturais internacionais, de forma a
amenizar a lacuna existente relativamente a falta de garantias que um artista tem ao querer
integrar instituicdes de tal tipo.

Para isto, contemplando o0s nossos servicos, utilizaremos uma plataforma tecnoldgica

inovadora no tratamento e filtragem de informacao.

a) Concorréncia direta: N&o pretendendo transmitir que somos beneficiados por um
mercado com pouca concorréncia, ndo considerdmos nenhum concorrente direto por ndo existir
nenhuma empresa que disponibilize 0os mesmos servicos que nos apresentamos em conjunto.
b) Concorréncia indireta: Consideramos concorrentes indiretos as plataformas de
mediacdo entre artistas e recrutadores na area artistica, tais como: Industria Criativa , Eventuais
, Musica Portuguesa , Portal de Artistas, NOP Agency; como também as de emprego
generalistas, tal como a Net Empregos , OLX , Linkedin; programas de captacdo de talentos,
grupos nas redes sociais destinados a promocao e divulgacdo de ofertas de emprego na area das
artes, bem como concursos de talentos podem também inserir-se nesta tipologia de
concorréncia.

C) Concorréncia oculta: Consideramos concorrentes ocultos plataformas semelhantes
que possam surgir no mercado como por exemplo, o Facebook - que pode langar uma aplicagéo

semelhante, tendo poder e meios para fazé-lo sem criar algo do zero.
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7.2 - Segmentacio

Neste ponto do presente projeto, apresenta-se a exposicdo referente a segmentacdo que, a
SARPA enguanto empresa que se insere no mercado artistico e cultural, pretende atingir. Isto

é, esta claro, o mercado-alvo para o qual elabora, dirige e disponibiliza os seus servicos.

O que é entd@o a segmentacgéo de clientes? “A segmentagdo ndo ¢ mais do que a sele¢do de
clientes com os quais a empresa deseja relacionar-se. Hoje em dia, as empresas precisam de ter
as ofertas certas para responder aos interesses dos clientes e, posteriormente, adaptar-se as suas
necessidades — ao que eles mais querem e procuram. N&o se trata de uma tarefa facil mas, com

algumas estratégias bem delineadas, isso ¢ possivel.” (Kotler, 2003)

Em primeiro lugar, a SARPA definiu os seus proprios critérios de segmentacdo, que abarcam
tanto a segmentacdo B2B — Institui¢des culturais; a segmentacdo B2C — Artistas. Esses critérios

sdo 0S apresentados em seguida:

- Area Artistica

Artistas:

- Valor artistico

- Experiéncia

- Localizagéo

- Area artistica

Institui¢des culturais: ~ Prestigio no mercado

- Valor artistico

- Localizacéo

Tabela 2. — Segmentacéo de clientes

Fonte: autor
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Estes critérios enunciados servem para definir as informacdes gerais sobre 0s nossos clientes,

ou seja, com quem fazemos negdcio; as suas areas artisticas, o seu valor e prestigio, a sua

experiéncia e a sua localizacdo geografica. A compreensdo e o dominio deste tipo de

informacdes € fundamental para melhorar a forma de contacto e a percecdo das necessidades

da segmentacéo que pretendemos abarcar.

Para dar uma explicagdo mais exata de como a SARPA pensou e tragou a sua segmentacao, é

necessario enquadrar as areas artisticas visadas. S&o elas:

- Fotografia;

- Artes plésticas;
- Musica;

- Danga;

- Representacéo

Clientes-Alvo:

a) Agenciamento:

Segmento B2C: Artistas de diversas areas (Fotografia, Danca, Musica, Representacdo, Artes

plasticas).

e Informacdes sobre este segmento:

Area Artistica

Opera nas ditas areas?

Sim.

Valor artistico

Qual é? Qual pode ter?

E um objectivo.

internacionalizacdo?

Experiéncia J& tem? Que trabalhos | Tratamento de informacao
realizou?
Localizacao Probleméatico? Procura a | Necessidade/Oportunidade

Tabela 3. — Critérios de segmentacao no agenciamento

Fonte: autor

e O que é que 0 nosso servico de agenciamento procura resolver:

-» Necessidades de deslocamento — Sim.

-» Acesso artistico — Sim.

-» Reconhecimento artistico — sim.
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b) Recrutamento:
Segmento B2B: Organizagdes/Instituicbes, Mecenas de carater cultural e artistico, que

pretendam recrutar artistas para integrar as suas atividades.

e Informacdes sobre o segmento:

Area Artistica Opera nas ditas areas? Sim.

Prestigio no mercado Qual é? Qual quer? Objectivo

Valor artistico Tem? Qual o que oferece? Tratamento de informacéao.
Localizacao Opera em que mercados? | Proximidade e tratamento

Requer  deslocagdo  do | de informacéo.

artista?

Tabela 4. — Critérios de segmentacao de recrutamento
Fonte: autor
e O que é que 0 NOsSO servigo de recrutamento procura resolver:
-» Necessidades de deslocagdo — Sim.
-» Necessidades de reconhecimento artistico — Sim.
-» Necessidade de encurtar o tempo de captacdo de artistas — Sim.

-» Necessidades de tratamento especifico de informacéo — Sim.

Dizer apenas que todas estas informacGes acerca da segmentacdo pretendida é de extrema
relevancia. Ter conhecimento destas questdes é fundamental, ja que definira a estratégia relativa
ao servico durante a sua introducdo no mercado, assim como o que € necessario para fortalecé-
lo. Estas informacdes sdo, também, importantes para os resultados da empresa tendo em conta
0s segmentos: dados como a quota de mercado que se pretende conquistar; a rentabilidade
méaxima possivel; a fidelizacdo de clientes assim como a sua satisfacdo; a sustentabilidade do
mercado a longo prazo e o preco médio mensal podem ser indicadores que revelam se o negécio
é ideal, ou ndo, para atrair investimento.

Para que tudo isto se processe da melhor forma, ha que partir de uma perspetiva personalizada.
Isto €, uma perspetiva que coloque o cliente como “pega” indispensavel e unica, para que ele
percecione a oferta do servico como sendo exclusiva e elaborada especificamente para ele.
Posteriormente, uma pesquisa de satisfacéo de cliente, abrangendo a situacéo de mercado, sera
bastante Util no momento de analisar os pontos que possam ser explorados e otimizados

aquando a oferta de servicos.
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8 - Andlise Interna

Procede-se, em seguida, a uma analise interna do negdcio e da prépria SARPA para se terem
como claras todas as perspetivas possiveis de ter acerca das atividades prosseguidas. Isto, tendo
em conta todas os fatores ou situacdes que podem influenciar os modos de implementacéo e de
desenvolvimento do proprio negacio.

Através de um estudo mais detalhado sobre os meandros do marketing empresarial, podemos

ter bastante presentes as seguintes conceptualizagdes:

“Qs principais ambientes que afetam todas as organiza¢des sdo: 0 econémico, politico, cultural,
demogréafico e tecnoldgico. Como se vera mais a frente, a sobrevivéncia e o crescimento de
uma organizacdo depende da sua capacidade de adaptacdo a medida que estes ambientes
mudam. Gestores de organizacBes devem usar todas as aptiddes e conhecimento a sua
disposicao, dado que estes ambientes estdo constantemente a proporcionar novas oportunidades
e ameacas. (MARKETING, ISCTE, 2016)

“Q processo de organizar: Organizar e elaborar o design organizacional, o processo de alcangar

as metas e objetivos da organizacdo requer que o gestor esteja ativamente ligado ao processo
de organizar, o qual foi definido como “dividir o trabalho em componentes administraveis.”
Exemplos tipicos de organizar nas artes inclui um diretor a trabalhar com um gestor de palco
para um horério de ensaios de uma producao, ou um gestor de bilheteira que desenha o horario
do staff para cobrir situagdes das performances que irdo acontecer.” (GESTAO CULTURAL,
ISCTE, 2016).

Conclui-se, entdo, que existem diversos fatores afetos a operacionalidade de um negdcio e que
ditam a forma e o0 modo pelo qual uma empresa se vai reger no que toca a sua gestdo e
organizagdo — comportamento esse que ja inclui uma andlise aprioristica de todos o0s possiveis
fatores que influenciam as diferentes tomadas de decisdo — tais como: o nivel tecnoldgico, 0s
recursos humanos disponiveis, a organizacdo da empresa, a sua situacdo financeira, 0s seus

planos de marketing, entre outros fatores.
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Com o que foi referido anteriormente, poderemos apresentar uma tabela que expresse estes

diversos em causa, através de uma analise detalhada:

Fatores Analise
Situacdo Historica Servicos que se inserem num nicho de

mercado cultural portugués, identificado
através das diferentes necessidades e

dificuldades dos agentes alvo.

Situagéo Financeira E um negGcio que requer pouco investimento
inicial, sem o peso de créditos bancarios no
Seu arranque, e que apresenta 0S Seus

proprios capitais (ainda que reduzidos).

Situagéo de Informagéo Apoiados nos recursos técnicos, 0s servigos a
serem prestados trazem uma grande
segurangca no que toca ao contacto com o
cliente e a protecdo, tratamento e gestdo dos
seus dados.

Esquema Organizacional Para entrar no nicho de mercado assinalado,
0S servigos sdo sustentados por um suporte
humano, dotado de  competéncias
profissionais, que permita a melhor
exequibilidade e qualidade dos servicos no

que toca ao agenciamento e recrutamento.

Tabela 5. — Fatores internos ao negdcio

Fonte: autor

E através de uma primeira analise como esta que se pode verificar a diferenciacio dos servicos
apresentados face aos ja existentes no mercado cultural portugués. Servicos esses, apoiados por
recursos técnicos e humanos que expressem a competéncia necessaria para que 0S Servicos
sejam, quase totalmente ou totalmente, adaptados as necessidades identificadas nos clientes-

alvo.

27



Plano de Negdcio SARPA Lda.

8.1 - Anélise SWOT

Antes de procedermos a uma exposi¢do mais abrangente sobre este topico, € bom relembrar a
necessidade deste conceito que ¢ uma “analise SWOT”. Pela tradugdo para portugués, vemos
que se trata de uma analise da empresa tendo em conta as suas proprias forcas (S — Strenghts);
as suas proprias fraquezas (W — weaknesses); as oportunidades que pode aproveitas (O —
opportunities); e as possiveis ameacas presentes no mercado em que se insere (T — Threats).
Ou seja, 0 que esta em causa € uma analise mais atenta a todos os fatores que possam influir
nas tomadas de decisdo da empresa, aquando da sua inser¢do no mercado-alvo — é, pode dizer-
se, uma analise sobre as diferentes “pistas” ou “indica¢des” externas, de que a empresa se pode
fazer valer para decidir de que forma se ird adaptar aos diferentes fatores externos que a rodeiam
e influenciam.

Apresentamos entdo uma matriz de SWOT para uma anélise da SARPA:

Forcas Fraquezas

Baixo investimento e alto nivel de | Poucas limitagdes de entrada (o que pode
rendibilidade (importante no que toca a ética | trazer o surgimento de concorréncia

do investidor) marcadamente direta e até mesmo uma
concorréncia indireta forte)
Conhecimento do mercado cultural Capitais proprios reduzidos

Recursos técnicos e humanos munidos de | Experiéncia profissional no mercado alvo
uma alta competéncia  profissional
relativamente as areas em foco

Servicos diferenciados e personalizados
Forte capacidade de tratamento, gestdo e

manipulacdo de informacao
Servico diferenciado no mercado nacional Falta de colaboracdo dos clientes-alvo
Facil insercdo do negdcio no mercado O facto de ser um nicho de mercado
Facilidade no tratamento e gestdo de dados | Possivel falta de vagas ou de artistas para 0s
processos de selecdo

Melhoria dos processos de recrutamento e | Surgimento de novas tecnologias que tornem

agenciamento artisticos estes servicos em servicos totalmente
fungiveis/ secundarios
O facto de ser um nicho de mercado Falta de aceitacdo por parte dos diferentes

agentes do mercado

Acompanhamento especializado e
personalizado relativamente aos clientes
Tabela 6. — Analise SWOT da SARPA Lda.

Fonte: autor
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9 - Objetivos do Plano

A intencdo de criar uma empresa como a SARPA tem como finalidade primaria a da criacédo
de uma empresa com fins lucrativos, dentro de um nicho de mercado identificado no mercado
cultural e artistico nacional. O desenvolvimento da empresa, como tudo o resto, assenta em
diferentes variaveis: desde a missdo da empresa, a equipa ganhadora, os recursos utilizados, as
diferentes oportunidades identificadas, 0s riscos existentes e possiveis e os indicadores praticos
e reais da prestacao de servicos realizada.

Com isto, 0s objetivos iniciais que importa assinalar sao:

» Apresentacdo de dados que suportem a implementacédo do negocio;

» Angariacdo de clientes e possiveis parcerias do projeto;

» Definicdo clara dos passos necessarios para implementar uma mudanca real nos processos de
agenciamento e recrutamento nacionais;

» Angariacdo de Investidores — sinal de que é uma empresa atrativa e solidificada;

» Estabelecimento de uma imagem forte da marca — através da qualidade e inovacédo associadas

aos servicos disponiveis

Em termos de objetivos estratégicos, estes serdo referidos posteriormente no capitulo referente

as estratégias iniciais de marketing (Missao, Visao, Valores e Objetivos estratégicos).

29



Plano de Negdcio SARPA Lda.

10 - Estratégia de Marketing

Misséo

A SARPA tem como missdo a agilizacdo e facilitamento do contacto entre artistas de
diferentes areas e diversas instituicGes/entidades no mercado artistico cultural. Através dos
recursos ao dispor da empresa — em especial, uma equipa especializada, a par de uma plataforma
digital interativa, que torna possivel um tratamento e manipulacéo de dados mais eficiente e de
maior proximidade face as necessidades ou problematicas assinaladas na area em questdo —
cria-se uma ligagcdo entre os perfis dos artistas e as oportunidades disponibilizadas pelas
instituigdes visadas.
“Esta também muito presente a pretensdo de eliminar barreiras previamente identificadas, de
promover a interacdo do sector artistico e criativo ao reduzir e facilitar o ambito de gestdo de
informacdo disponibilizada tanto por Instituicdes, como pelos proprios artistas.” (Manuel et al.,
2017).

Viséo
A pretensdo da SARPA, enquanto entidade, é a de ser reconhecida tanto no mercado artistico

nacional e internacional, como uma plataforma de suporte e de apoio a divulgacdo de artistas e
diferentes profissionais do mundo da arte, assim como pela mudanca eficaz dos processos de
disponibilizacdo de oportunidades por parte de diferentes instituicdes. “Assim, visa a obtencédo
ou o alcance de um lugar de referéncia no que diz respeito aos moldes do agenciamento e
recrutamento global para artistas, profissionais e entidades envolvidas neste meio.” (Manuel et
al., 2017).

No que toca a garantias de sustentabilidade, esta serd assegurada através de uma atuacdo muito
préxima e adaptada aos seus clientes, servindo para este prop6sito a criacdo de vastas networks
de informacéo, elaboracdo de critérios/vetores para estes procedimentos — bem assentes nos
recursos técnicos disponiveis para tal efeito — que proporcionem a qualidade desejavel dos
servigos prestados. Ao ser concretizado, surgirdo oportunidades de desenvolvimento com o
decorrer do tempo, que estdo intrinsecamente ligadas a diferenciacdo da SARPA relativamente
a outras entidades existentes no mercado. Todos estes fatores estruturantes colocardo a prova a
capacidade de adaptacdo face ao meio envolvente. A par disto, também a dupla segmentacao
(relativa aos clientes) permitira uma forte capacidade de maneio para gerir bem todos os fatores

e circunstancias que se considerem, a partida, como incontrolaveis.
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Objetivos e Estratégias de Marketing

Enquanto entidade que se dedica a prossecucao de um negocio, a SARPA tem como objetivo
principal a obtencdo de Ganhos de Capital e, idealmente, de um processo de
internacionalizacdo. Uma entidade que se prenda com tal objetivo, ao adotar tal estratégia, visa
um tipo de gestdo que cria condigdes para o desenvolvimento de uma imagem exterior da
empresa em rapido crescimento. Tendo como meta a obtencéo de lucros a curto prazo, e dentro
da estratégia escolhida, havera sempre a necessidade de adaptacéo de todas as decisdes tomadas
com vista a esse mesmo fim. Face aos riscos ou ameagas que possam surgir ou que sejam ja
existentes, uma estratégia de obtencdo de ganhos de capital a curto prazo implicard que a
empresa em questdo intenciona atrair recursos, capital ou atencdo sobre si propria, dentro de
um intervalo temporal curto — o objetivo delineado dentro desta estratégia sera o verdadeiro
teste de durabilidade e adaptabilidade por parte da SARPA.

Relativamente ao processo de internacionalizacdo, Eternad e Wright (2000) consideram: “O
novo meio envolvente global e ferozmente competitivo tem vindo a transformas as condicdes
de competitividade para as empresas. Apesar de elas necessitarem de desenvolver uma
eficiéncia a nivel mundial para competirem nos mercados internacionais, ndo lhes é dado tempo
suficiente para conseguirem essa eficiéncia através de uma evolugdo sequencial com 0s seus
préprios recursos. Tal s6 serd possivel num curto periodo de tempo se adquirirem e
internacionalizarem 0s recursos necessarios para enfrentar esse novo meio envolvente
competitivo, caracterizado pela sua dinamica e turbuléncia.”

Estes mesmos autores referem ainda: “No entanto, as mais recentes evolucdes ocorridas nas
tecnologias de informacdo e comunicacdo, permitem a aquisi¢do do conhecimento critico
possivel até para as empresas mais pequenas, potenciando 0 seu sucesso no exterior. Para além
disso, como as PME’s sdo normalmente organizacdes menos hierarquizadas e burocraticas que
as multinacionais, a circulacdo de informacéo decorre com mais facilidade, permitindo uma

adaptacéo criativa as exigéncias do mercado-alvo.” (Eternad & Wright, 2000).
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Tendéncias e Ortodoxias

Nos dias que correm, a tendéncia existente no sector artistico e cultural é a de concertacéo
social e cooperacdo entre os diversos agentes de mercado — principalmente no que toca as
InstituicOes culturais, respeitando a uma articulacdo de esforcos para uma maior
regulamentagéo e um maior desenvolvimento estrutural do dito sector.

E importante referir, também, que na Gltima década, apesar da intermiténcia de apostas neste
sector, 0 crescente peso que tem ganho faz com que, atualmente, este se assuma como um fator
de dinamismo e crescimento econémico sentidos em Portugal (GANEC, 2016) de extrema
importancia. A par desta situacdo, o crescente e acentuado interesse por novas tecnologias de
informacdo e comunicacdo faz com que as empresas/entidades prossigam as suas atividades de
uma forma muito mais eficaz e eficiente. Isto, num mundo cada vez mais interligado e
globalizado. E, entfo, possivel afirmar que as exigéncias perante determinado negdcio s&o cada
vez maiores. No entanto, essas crescentes exigéncias podem ser melhor ultrapassadas com as
oportunidades proporcionadas pelo suporte tecnoldgico, cada vez mais avancado. — Sendo
também um reflexo claro da crescente especializacdo, ndo s6 da méo-de-obra do sector, mas
como dos elementos fundamentais da tomada de decisdo por parte dos clientes do mercado
global.

Ainda dentro das T.I.C, assinala-se aqui o Modelo Baseado na Inovacdo, para falar-se das
oportunidades e vantagens que dizem respeito aos mercados internacionais (um modelo que se
foca no processo de internacionalizagdo da empresa de acordo com uma perspetiva de inovagao)
que acaba por ser a meta ideal a ser alcancada pela SARPA — diferenciacdo através dos servicos
e da inovacao.

Ja dentro de uma perspetiva de internacionalizacdo, falamos agora de outro modelo relativo ao

mercado — Modelo Upsalla (Jan Johanson e Jon-Erik Vahlne, 1997) — que compreende que “a
internacionalizacdo da empresa € analisada como um processo em que esta aumenta
gradualmente a sua participacdao internacional (...)”. ESste caminho tendente para a
internacionalizacdo é o panorama que se desenha como mais favoravel para uma empresa
nacional, que queira assegurar grandes volumes de negdcio a par de uma existéncia continuada

e perpétua.
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11 - Estratégia de desenvolvimento

Dado que se assume tratar-se de um negocio inovador, prezando a qualidade e que se insere
num nicho de mercado, ha que deixar exposto as diferentes consideracfes que advém dessa
mesma perspetiva. S&o consideragfes, tais como: no que ao recrutamento diz respeito, a
intencdo € a de que os servigcos sirvam, totalmente, os interesses dos agentes envolvidos de
forma a dinamizar os processos de recrutamento até agora existentes — daqui surge, numa logica
econdmica, a possibilidade de um servico diferenciado com um preco mais elevado, dado que
é indiscutivel a necessidade de um servico deste tipo em Portugal, para que as
entidades/instituicbes consigam tornar os seus processos de selecdo mais eficientes e eficazes.
Em termos de agenciamento, o discurso altera-se um pouco dado que existem diferencas
substanciais, tais como o tipo de cliente-alvo e diferentes concorrentes (diretos e indiretos) no
mercado que tém, também, poder ou recursos suficientes para transformar ou alterar os moldes
em que o agenciamento é realizado — sendo que 0s precos deste servico estardo estabelecidos
num valor mais reduzido.

Pode dizer-se que a andlise feita ao recrutamento em termos de servico € feita dentro de uma
perspetiva estrutural — onde as mudancas tém de ser efetuadas no seio das proprias entidades
ou agentes que organizam esse mesmo processo de recrutamento. J& no que ao agenciamento
diz respeito, efetuou-se uma analise dentro de uma perspetiva conjetural — onde as mudancas
pretendidas serdo efetuadas transversalmente, por todos 0s agentes de mercado, seja o artista, a
instituicdo, a produtora, o investidor, e o intermediario. Ou seja, 0 agenciamento dependera de
agentes que podem ndo estar sequer inseridos no proprio mercado cultural — é uma mudanca
dependente de fatores externos ao mercado cultural.

Tendo tudo isto em mente, podemos delinear as estratégias de desenvolvimento que se vdo
interligar e, inclusive, misturar com os proprios objetivos da empresa. Estratégias essas que se
refletem na:

- Criacdo de lagos/parcerias entre os diversos agentes do mercado cultural;

- Implementacéo de servigos diferenciados pela inovacao e qualidade;

- Gestdo eficiente dos recursos disponiveis;

- Construgéo e desenvolvimento de um sistema interativo e intuitivo de tratamento, partilha e
gestdo de dados e informacao;

- Satisfacdo dos clientes — como principal vetor de atuacdo da empresa.
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11.1 - Politica de Marketing

Uma boa politica de marketing passa por realizar uma analise do contexto em que a SARPA
se encontra e pretende inserir. Nesta analise, de forma a ser a mais detalhada e incisiva possivel,
serdo definidos os objetivos da empresa, tendo em conta a forma como se estabeleceréo, de
forma organizada, os servicos a serem introduzidos no mercado.

Depois de elaboradas as analises das diferentes envolventes da empresa e de uma analise
SWOT - que tem em conta as forcas e as fraquezas da empresa — parte-se para a defini¢do da
segmentac¢do, do mercado-alvo e o proprio posicionamento da SARPA. Ao finalizar-se estes
passos fulcrais @ melhor tomada de deciséo, passa-se, entdo, para a definicdo das componentes
base do marketing-mix, sendo elas: a definicdo do produto/servico; a tabela de precos
praticados; o tipo de promocéo a ser realizada e 0s canais de distribuicao que irdo ser utilizados
para “levar” o produto/servigo aos clientes-alvo pretendidos.

Concluindo, sdo estes 0s passos normais e necessarios para que a SARPA (ou qualquer outra
empresa) consiga entender e decidir a melhor maneira de introduzir os seus servigos no mercado
e retirar dai todo o feedback indispensavel as melhores tomadas de decisao referentes a estrutura

e planeamento eficaz e eficiente das suas atividades.
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11.2 - Posicionamento da SARPA

A SARPA tem como objetivo inserir-se no mercado cultural e artistico, de forma a dinamizar
0s processos de agenciamento e de recrutamento nessa mesma area. Com critérios de atuacao e
de servigos bem definidos, a SARPA procura promover as oportunidades referentes a carreiras
artisticas, assim como dinamizar a captacao desses mesmos artistas junto das Instituicdes. Algo
que tem de ser comum e evidente no papel que a SARPA procura desempenhar é a qualidade
inerente que tem de estar refletida nos seus servigos. SO assim se podera alcancar o objetivo
primordial deste projeto: trazer novos dinamismos que alterem, para melhor, os processos
existentes de agenciamento e recrutamento artistico e cultural em Portugal — isto tendo em conta
as dificuldades ja referidas no presente projeto, tanto a nivel de estrutura do sector, como de
difusdo de informacdo entre os agentes que o compdem.

Para além do mais, a SARPA procurara o melhor posicionamento relativamente ao segmento
de mercado que pretende atingir, de forma a fomentar uma imagem forte e segura da empresa
junto dos seus clientes e do publico em geral — isto para que se reconheca a SARPA pela sua

confiabilidade, qualidade e exceléncia, diferenciacdo e inovacéo.
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11. 3 - Marketing Mix

Para qualquer empresa que queira alcancar o sucesso, tem de haver uma analise e uma
perspetiva clara sobre o0 que esta associado a este conceito fundamental que é o Marketing Mix.
O que é entdo este conceito de marketing mix? Segundo alguns autores, o Marketing mix deve
ser entendido como: “O Marketing mix representa o conjunto de variaveis que devem ser
consideradas  pelas empresas na  formulacdo das suas  estratégias  de
marketing/comercializagdo.” 3

Por que razdo é tdo importante 0 marketing mix para uma empresa? O marketing mix permite
a qualquer empresa, que queira disponibilizar determinado produto ou servigo para 0s seus
clientes, informac6es fulcrais para a sua linha de atuacdo dado que retne quatro componentes
de analise indispensaveis a normal atividade da empresa. Para além de que ajuda nas tomadas
de decisdo, para uma empresa conseguir tracar a melhor estratégia para aproximar o seu produto
ou servico das caracteristicas desejadas pelos clientes que se pretenda alcancar.

Essas componentes integrantes do marketing mix séo:

» Servico: compreende a qualidade, as caracteristicas técnicas, a inovacao e a definicdo do
servico. E o que se disponibiliza ao cliente.

» Preco: refere-se & definicdo e estruturacdo ldgica dos precos. E o custo do servico.

» Distribuic&o: diz respeito aos canais utilizados para disponibilizar o servico. E a forma de
alcancar o cliente.

» Promocdao: corresponde a comunicacéo e divulgacgdo dos servi¢os. Como tornar 0s servicos

visiveis ao cliente.

Dizer que, todas estas componentes referidas, vao dar lugar a estratégias especificas — por parte
da empresa na sua analise de mercado — relativamente aos servicos existentes, de forma a ir de

encontro as necessidades e desejos dos seus clientes.

3 www.portal-gestao.com
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11.4 - Politica da Marca

Figura 2.- SARPA Lda.
Fonte prépria

“Quanto maior a for¢a de uma marca, mais forte sera a sua presenca no mercado.” (FERREIRA,

2017)

O que € a Marca de uma empresa? Consideramos aqui o entendimento de um autor referenciado
na area de marketing: Philip Kotler. Kotler define este conceito da seguinte forma: “Unido do
nome, termo ou simbolo, com o objectivo de identificar produtos ou servicos, diferenciando-se
assim da concorréncia.” (KOTLER, 2003).

SARPA Lda. -» “Servicos de Agenciamento e Recrutamento em Plataforma Artistica”

Em primeiro lugar, deve ter-se em mente que qualquer definicdo de marca de uma qualquer
empresa € essencial a um negécio. Como Kotler (2003) refere: “Nao consumimos produtos ou
servigos, mas antes a imagem que temos deles.” Dentro desta compreenséo conceptual, Kopler
identificou algumas dimensdes essenciais a qualquer construcdo de uma marca. Sao elas:

- Identificar e apontar as principais vantagens que a marca proporciona;
- Facil identificacdo das caracteristicas da marca;
- Demonstrar as caracteristicas que diferenciam a marca, relativamente a outras;

- Providenciar informacdo sobre a visdo e os valores da empresa.
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A SARPA, como entidade/empresa que pretende inserir-se no mercado cultural e artistico, quer
formar uma imagem de marca forte sustentada por uma atuagdo concentrada no seu publico-
alvo: artistas e instituicdes. Para conseguir alcancar este proposito, a SARPA tera fortes valores
de cariz social, dado que vai desenvolver a sua atividade para e com pessoas.

Atraveés dos servicos disponibilizados — de agenciamento e recrutamento artistico — a SARPA
pretende ndo s suprir as necessidades ou os problemas sentidos pelos diferentes agentes e
individuos, mas também conseguir ter um papel preponderante na alteracdo e dinamizacgéo
desses mesmos processos (de agenciamento e recrutamento) no que toca ao molde em que estes
s&o praticados hoje em dia. E atingindo e prosseguindo esta vontade e esta linha de atuacéo que
a SARPA se afirmara, no mercado em que se insere, como uma marca credivel e forte, a qual
os investidores reconhecem viabilidade para futuros investimentos; a qual o publico tem
interesse ou intencdo em fidelizar-se; a qual se associard uma tentativa clara de transformacéo
e inovacgéo dos processos do mercado artistico e cultural, etc.

Concluindo, a SARPA no decorrer normal das suas atividades procurara sempre imbuir as suas
tomadas de decisdo com valores e metas sociais que ddo fundamento a prépria criacdo da
empresa — isto, de forma a que se possa construir, ndo s6 uma marca dindmica e inovadora, mas
sim uma marca de confiancga para todos. Dizer, também, que a politica da marca ndo é definida
isoladamente. Isto €, ndo é definida apenas para fidelizar ou criar determinada relagdo com os
clientes. A politica da marca é estruturada e pensada, tendo em conta as diferentes componentes
do Marketing mix, que permita ndo s6 uma analise ao mercado mas, antes e principalmente,
uma andlise interna para que as tomadas de decisao relativas ao planeamento das atividades
sejam realizadas da forma mais eficiente e eficaz — ou seja, a politica da marca afetard também

todas as estratégias a serem desenvolvidas futuramente.
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11.5 - Politica de Distribuicéo

_A distribuicéo faz parte dos quatro elementos do marketing mix — trazidos por McCarthy e é
entendida como o processo “que engloba os elementos necessarios para que o produto/servigo
chegue aos consumidores.” (FILHO, p.107).

Antes de mais, é necessario relembrar que a SARPA, dentro das suas atividades, baseia-se
somente na prestacao de servicos, nao tendo por essa razao um produto final fisico/material ou
de qualquer outra espécie para venda. O que faz com que a politica de distribui¢éo seja pensada
com esse ponto em mento. Assim, a distribui¢do dos servigos sera feita de forma personalizada
e direta, compreendendo os contactos angariados e fornecidos pelos clientes através da
plataforma de tratamento de dados e informacéo — plataforma que contemplara e apresentara 0s
servicos disponiveis e existentes aos clientes e publico em geral.

Devido a uma maior adaptabilidade as escolhas e habitos dos clientes-alvo, a distribuicao
realizar-se-a, também, atraves de canais como as redes sociais — dependendo isto, claro esta, do

tipo de aceitacdo que se verifique no publico.
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11.6 - Politica de Comunicacéo

Este € um ponto crucial para a SARPA, dado que € através da comunicacao que a empresa
conseguira formar as suas proprias redes de contactos, de clientes, para dar lugar a uma total e
normal operacionalidade dos seus servi¢os. Para além disto, importa assinalar que 0 modo como
a comunicacao é efetuada € fulcral para a constru¢do de uma imagem de marca forte e credivel
junto do puablico e do mercado onde se insere.

Para que estes objetivos basilares se tornem numa realidade, a SARPA aposta numa
comunicacdo adaptada a segmentacdo que pretende abranger. Isto é, no que toca aos artistas —
segmentacdo B2B — a comunicacdo sera feita através dos canais normais de informacao, tais
como as diversas redes sociais existentes e por contacto telefonico (a ser necessario) — contactos
apoiados pelos recursos técnicos da empresa, tal como a plataforma digital de tratamento de
dados. No que as instituicbes/entidades culturais diz respeito, a comunicacao seré feita ndo sé
através das redes sociais e contacto telefonico, mas também de uma forma direta e pessoal de
maneira a sedimentar lacos e, simultaneamente, fidelizar esses mesmos lagos para que se
construa uma carteira de clientes tdo vasta quanto possivel — a razdo de ser disto explica-se
através da relevancia que as instituicdes (enquanto clientes e ndo s6) assumem no processo de

recrutamento, o que por si s6 afeta a estruturacdo de como 0s servicos serdo prestados.
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11.7 - Politica Organizacional

Antes de se proceder a uma andlise relativa a forma como a SARPA traca as suas politicas
organizacionais, temos de compreender o entendimento acerca do conceito de politicas
organizacionais. Assim, podemos compreender este mesmo conceito como: “Guias
orientadores que balizam as a¢Ges necessarias para alcancar as metas e objetivos estabelecidos
pela organizagdo (...)”. 4

O negocio a que a SARPA se propde esta assegurado pela participacéo de dois socios (0s dois
realizardo o capital social que for estabelecido), que procederéo ao controlo e gestdo de todas
as atividades, de forma plena e permanente. Contudo, tendo em conta a especificidade do
mercado onde pretendemos atuar, poderd ser necessario em algumas ocasides recorrer a
servigcos de outsourcing ou a colaboradores temporarios de forma a assegurar a qualidade
pretendida e aceitavel dos servicos disponiveis. Estas tomadas de decisdo tém sempre de ser
acompanhadas da orientacdo tracada pela propria empresa, dado que as politicas
organizacionais “(...) Sdo orienta¢des formais que facilitam e servem de base para as tomadas
de decisdo a qualquer nivel dentro da organizagdo.”

A l6gica de uma politica com este teor passa pela manutencao da operacionalidade da empresa,
dentro de uma perspetiva de minimizagéo de custos e de baixo investimento — que caracterizam
a propria criacdo e idealizacdo deste negdcio. Para que tal seja concretizavel, importa referir
ainda que o papel dos clientes é fundamental para todo o planeamento efetuado, de modo a que

se atinjam a atuacao e sustentabilidade pretendidas.

4 www.gestaodesegurancaprivada.com
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11.8 - Politica de Servicgo

Na questdo relativa as politicas tracadas de Servico, hd que compreender que elas séo
elaboradas tendo como ponto central o conceito de “servigo ao cliente” — conceito fundamental
para a SARPA, pois esta € uma empresa que nao oferece qualquer produto fisico, mas antes um
leque de servicos diferenciados que servem de base para uma compreensdo abrangente das
atividades que a SARPA prossegue.

Assim, num possivel entendimento de “servico ao cliente”, temos que: “O papel do servico ao
cliente é o de providenciar a melhor experiéncia possivel para os consumidores nos negocios
feitos com a empresa/ organizacao e o de gerir as suas expectativas ao longo dessa experiéncia.
Um bom servico ao cliente € uma maneira de se destacar relativamente a concorréncia e de

construir a lealdade dos clientes.” (Gouveia, 1995).

Para se estabelecer uma politica de servigos otimizada e clara, é necessario atentar em alguns
passos fundamentais para uma estruturacdo bem definida desses mesmos servigos. Os passos
sdo os referidos em seguida (GOUVEIA, Luis Manuel Borges, Porto, 1995):

1° - Identificar os principais elementos do servico;

2° - Determinar a importancia relativa de cada elemento do servico;

3° - Determinar a competitividade da empresa de acordo com o0s niveis atuais de servicos;

4° - |dentificar os requisitos de servico distintos para os diferentes segmentos de mercado;

5° - Desenvolvimento de pacotes especificos de servicos ao cliente;

6° - Determinacéo dos procedimentos de monitorizacdo e controlo.

Tendo em conta que a forma como os servicos sao disponibilizados ao publico-alvo marcam,
decididamente, a experiéncia dos proprios clientes e a sua percecdo pessoal e prépria da
empresa que fornece esses mesmos servicos, deve ter-se em mente o seguinte: E essencial, para
uma organizacao, analisar e perceber as expectativas da sua clientela. A principal expectativa é
a seguranga/confianga. As outras sdo a capacidade de resposta, acessibilidade, rapidez,
competéncia dos empregados, cortesia, respeito, consideracdo, aconselhamento, empatia,
reconhecimento por parte do cliente (no caso de um cliente regular), discricdo e

confidencialidade, flexibilidade e adaptabilidade, conveniéncia e equidade.” (Gouveia, 1995).
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e Revelagéo dos Servigos

A logica, que fundamenta a existéncia de um leque de servicos como estes que a SARPA se
propde a prestar, prende-se a intencéo de ter um servico que ligue agentes do mercado artistico
— artistas e entidades/institui¢Ges culturais de renome — de uma forma facilitada e criativa, que
dinamize a forma como séo formadas as ligacGes entre os ditos agentes.

Com isto, podemos considerar uma proposta de valor baseada num fornecimento de servicos,
tanto de agenciamento como de recrutamento, que permitam 0 acesso e a integragdo numa vasta
network de artistas e instituicdes; a dinamizagdo e maior eficiéncia dos processos relativos as
atividades referidas, que culmine na melhor adaptacdo e numa melhor resolucdo das

necessidades e problematicas identificadas nesta segmentacao.

e Como é gerada a Receita?

Introducéo: sendo este um dos pontos fulcrais para qualquer empresa ou plano de negdécio, é
de extrema importancia fazer uma boa exposi¢édo sobre tal tdpico. Dizer, assim, que a SARPA
gerara a sua receita através da prestacdo dos servicos definidos; através de um pricing
estabelecido de acordo com os diversos precos existentes no mercado e com a intencdo dos
clientes.

Avrtistas: relativamente a estes, foi definida uma tabela de precos, elaborada de acordo com as
intencdes proprias de cada artista aquando da utilizacdo dos nossos Servigos.

Instituicdes: Para estes clientes, foi também pensada e criada uma tabela de servicos, baseada
em diferentes condicGes contratuais e de acordo, claro estd, com as necessidades identificadas

neste segmento.

e Como é feita a distribui¢do dos Servigos?
A SARPA efetuara a distribui¢do dos seus servigos através de dois canais de venda. O primeiro
canal de venda traduz-se na utilizacdo da plataforma digital — como recurso técnico importante
de diferenciacdo que é — e, em segundo lugar, mas ndo menos importante, através de um

contacto personalizado e direto com os artistas e as diferentes Instituicdes.
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e Como é realizada a comunicacéo e fidelizacéo dos clientes?

Antes de se proceder a exposicdo dos canais utilizados para a comunicagéo e fidelizacdo dos
clientes, € necessario esclarecer a razdo de ser das escolhas da SARPA quanto a esta questao.
A razdo prende-se, tdo somente, com a intencdo de formar a relacao, tida como ideal, como 0s
diversos clientes: relacdo essa que se quer proxima e direta, personalizada; bem estruturada e
intuitiva no que toca a percegdo e consequente utilizacdo dos servicos prestados.

Referir, ainda, que a fidelizacdo dos clientes servira (no caso especifico da SARPA) como um
reflexo da adaptabilidade e da qualidade dos servigos prestados pela empresa, dado que 0s
clientes visados tém um papel de utilizadores diretos dos servi¢os propostos (como se verifica
no que toca a elaboracdo das networks — imprescindiveis para a prossecucdo das atividades a
que a SARPA se propde). Isto é assim, pois, a fidelizacdo de clientes pode revelar se 0s servi¢os
sdo, ou ndo, ideais para investimento; e revela, também, os niveis de satisfacdo dos clientes

guanto aos mesmaos.

e Definicdo dos servicos ao cliente:

O papel do servico ao cliente é o de providenciar a melhor experiéncia possivel para os clientes,
tendo em conta os negocios realizados com a SARPA, e o de gestdo das expectativas ao longo
das suas experiéncias enquanto clientes -» é essencial a analise interna de uma empresa, para
se ter uma clara perce¢do da clientela com que se esta a lidar — caracteristica inerente a

qualquer marca, seja qual for o mercado em que esta se insira.

e Contextualizacdo do Pricing dos servicos:
- Matching entre artistas e instituicdes;
- Fornecimento de networks;
- Definig&o dos critérios de selecéo;
- Certificagdo artistica
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1.a) Matching: através deste servico e, tal como a prépria denominacédo indica, pretende-se
criar um mapa de liga¢@es bilateral e sinalagmatico (entre institui¢des e artistas), com o objetivo
de haver um melhor suporte para as tomadas de decisdo dos agentes artisticos em questdo. O
preco deste servigo esta estabelecido nos 90€ - tendo em conta os tipos de servicos e 0s precos
praticados no mercado.

1.b) Fornecimento de Networks: este servico tem como objetivo alargar as escolhas dos
agentes envolvidos, de forma a que tenham total conhecimento do interesse, ora de instituicdes
ora de artistas, para uma possivel ligacdo. Tendo em conta os precos praticados habitualmente
no mercado e o tipo de servicos similares, o valor unitério estabeleceu-se nos 75€.
1.c)_Definicdo de critérios de selecao:_este servico carrega marcadamente a intencdo de ser
totalmente personalizado, fazendo com que os clientes sejam perspetivados como clientes
diretos — devido a importancia que a sua interacdo tem no aproveitamento deste servico. Traduz-
se, basicamente, num delinear de critérios proprios e Unicos de selecdo, tragados tanto pelos
artistas como pelas instituicdes, de forma a existir uma grande seguranca no intercambio de
informacao entre a SARPA e os seus clientes. O prego deste servigo esta estabelecido nos 60€.
1.d) Certificagao artistica:_este servico pode ser visto em dois momentos: um momento prévio
de avaliacdo, para definir os tracos do perfil do artista e da instituicdo; para, posteriormente,
haver um momento de obtencdo de um certificado que garanta a qualidade desejada pelos
agentes que procedem a uma selecdo. Devido a inexisténcia de servicos semelhantes no

mercado, 0 pre¢o estabeleceu-se nos 80€.

E importante referir que estes servigos sio prestados com um objetivo bem tragado, que é o de
proximidade com o cliente, de forma personalizada — sustentados por uma plataforma digital
de tratamento e manipulacdo de informacéo, permitindo uma rapida e eficiente gestéo de todos
os dados -, uma espécie de sistema de base de dados que tornam os servicos suprarreferidos

como servicos diferenciados.

45



Plano de Negdcio SARPA Lda.

11.9 - Politica Tecnoldgica

“A transicao para o seculo XXI viu consolidar-se, de facto e a uma escala global, a emergéncia
de um novo paradigma de desenvolvimento, que liga a criatividade e a cultura a
tecnologia...centrados na predominancia dos servicos e dos conteudos criativos (...)” (Mateus
etal., 2010).

No que toca a esta questdo, a SARPA nao pretende ficar atrds da concorréncia. Para que tal
ndo aconteca, a empresa mune-se de recursos técnicos como o software de informacao,
traduzido numa plataforma digital interativa que permita, tanto aos clientes como a propria
equipa da SARPA, ter um total controlo sobre os dados disponiveis, seja a nivel de gestdo,
transformacéo, analise e manipulacdo desses mesmos dados. Sera esta mesma plataforma que
tornaré possivel o reconhecimento da existéncia de um qualquer grau de inovacao sustentando
0s servicos disponiveis e que garantird toda a boa e eficiente gestdo das atividades.

Esta plataforma terd os moldes fulcrais de uma base de dados — em termos de acesso e
seguranca de dados — para que haja, num momento inicial, um registo de todos os dados
provenientes da atividade prosseguida, tais como: os perfis dos clientes (artistas e instituicdes);
a respetiva area artistica em que cada cliente se insere; os diferentes critérios elaborados em
conjunto com os dois segmentos de clientes — artistas como b2c e instituicdes como b2b-; para,
num momento ulterior, se proceder ao match/correspondéncia entre os clientes, registando
certificados de avaliacdo artistica e tornando mais proximo e personalizado o servi¢o de
acompanhamento de carreira (isto relativamente aos clientes em carteira).

Segundo autores como Reid (1981) e Gzinkota (2001): “Nos mercados internacionais, as
inovacbes que proporcionam vantagens competitivas antecipam as necessidades tanto no
mercado externo como no mercado interno.”

Toda esta atuagéo, por parte da SARPA, pretende ser o “bilhete de entrada” da empresa no
mercado, acompanhando os ultimos passos dados na tecnologia existente e desenvolvida em
especifico para o mercado cultural. Algo que € necessario para que os clientes e o publico em
geral reconhecam o valor, ndo s6 dos servicos prestados mas muito mais no nivel de inovacéao
— 0 gosto pela novidade é transversal a humanidade e é um dos principais fatores de fomento e
avanco civilizacionais -, que permitam, sem qualquer duvida, apontar a qualidade inerente
desses mesmos servicos e a sua respetiva capacidade de adaptacdo as necessidades

identificadas.
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Segundo Leonidu e Katsikeas (1997, p.66): “(...) a informacdo pode ajudar as empresas a
melhorar a sua capacidade de marketing, desenvolvendo a orientacdo para o cliente
internacional, adotando estratégias impulsionadas pelo mercado e finalmente conseguindo

vantagem de posicionamento competitivo.”
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11.10 - Politica Financeira

Antes de se desenvolver o pensamento relativamente ao modo como a SARPA traca as suas
politicas financeiras e econOmicas, € importante atentar no proprio conceito de politica
financeira, aliando muito estritamente este conceito com o de gestdo financeira. Desta forma,
podemos informar que esta questdo é de extrema relevancia para o desenvolvimento de
qualquer empresa, de qualquer atividade econémica, com o risco de se evidenciar o insucesso
caso ndo se aposte numa forte compreensdo das consequéncias advindas de um planeamento
eficiente e eficaz dentro de uma gestdo financeira: “A gestéo financeira € um termo que define
0 conjunto de ac¢des administrativas para planejar e analisar as atividades financeiras de uma
empresa. Sem uma gestao financeira adequada, a empresa ndo consegue crescer e pode até falir,
uma vez que este tipo de controle permite que o empresario norteie todos os setores da
empresa.” °

O desenvolvimento do projeto, por parte da SARPA, foi iniciado no més de Janeiro de 2018
de forma a que no futuro més de janeiro de 2019 se dé o arranque da atividade normal da
empresa. Para isto, tendo em conta ndo s6 o leque de servigos mas também todas as questdes
préticas e legais que envolvem a criacdo de uma empresa, ha que referir que a SARPA seré
constituida como sociedade por quotas, com um capital social de 5 000 € (coberto pelos dois
socios constituintes), fazendo-se a divisdo de quotas nos 50-50 no que conta para as
percentagens de participacdo dos socios na sociedade. Recorreu-se, também, a um empréstimo
bancario no valor de 1 514 € para ajudar no arranque normal das operagdes, empréstimo esse
com uma maturidade de 2 anos e com uma taxa de juro anual estabelecida nos 2%.

No gue toca as politicas financeiras, é necessario algum cuidado neste ponto dado que estd em
causa ndo sé a boa e eficiente gestdo da empresa em si mesma, mas também a capacidade que
a SARPA poderd, ou ndo, ter relativamente a atracdo de investimento por parte de individuos
exteriores a empresa. Ter-se-a uma especial atengdo no que toca ao controlo de custos, a politica
de precos e servicos disponibilizados e a certas necessidades relativas a servigos de outsourcing
(caso seja necessario). Isto tudo pois: “A partir de uma gestdo financeira correta, é possivel
melhorar a estrutura do local, expandir os negdcios, criar novos produtos, melhorar os
investimentos em marketing, contratar mais profissionais, oferecer melhores beneficios aos

colaboradores, adquirir novas filiais, quitar empréstimos e crescer exponencialmente.”

5 www.coachfinanceiro.com
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12 - Principais requisitos do projeto

Para se proporcionar o arranque, em pleno, da SARPA, é de extrema relevancia atentar a certos
requisitos imprescindiveis para que o negocio arranque com normalidade. De salientar que estes
requisitos abarcam somente fatores internos que podem ser controlaveis pela propria empresa.

Assim, 0s requisitos sdo 0s seguintes:

- Sede em local proprio: localizada na grande Lisboa; com divisdes para escritério e duas salas
de reunides;

- Apoio legal e juridico: este apoio sera feito através de outsourcing, visto que um dos socios
é jurista (tendo bases suficientes para lidar com os tramites legais implicados nos servicos que
a SARPA oferece);

- Plataforma digital: traduz-se no principal recurso técnico da SARPA. Funcionara como um
sistema de base de dados interativo, Util e atualizado, que permitird uma canalizacdo eficaz e

eficiente de toda a informacdo compilada.
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13 - Pressupostos gerais do projecto

Sé&o apresentados aqui 0s pressupostos gerais relativamente a avaliagdo econémico-financeira

do presente projecto, sendo estes:

Unidade Monetaria euros (€)
1° ano de actividade 2019
Prazo meédio de recebimento 60 dias
Prazo médio de pagamento 30 dias
Taxa de IVA — prestacao de servicos 23%
Taxa de IVA — FSE 23%
Taxa de IVA — Investimento 23%
Taxa de Seg. Social 34,75%
Taxa de crescimento dos CASH FLOWS na perpetuidade 6%
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13 - Avaliagao Financeira

Em seguida, procede-se a exposicao da analise feita acerca da sustentabilidade e rendibilidade
do negdcio em questdo. E de referir somente que os servigos disponiveis — de agenciamento e
recrutamento -, devido ao cariz invocador que inerentemente carregam, vao ter um grande peso
na avaliacdo financeira apresentada. Dizer, ainda, que a SARPA, como j& se mencionou
anteriormente, constituir-se-a como uma sociedade por quotas, devido a pequena estrutura e
por haver uma maior proximidade perante as decisfes acerca da sua estrutura organizacional —
de acordo com o artigo 9° do Codigo das Sociedades Comerciais, 2017. Assim, procedemos em

seguida a referida analise financeira.

Em seguida, apresentam-se 0s pressupostos especificos para uma correta avaliacao do presente

projeto.

Volume de negocios:

Total

Vendas e

Prestacoes Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Tx.lva
Servicos

Matching de

clientes 32400 32400 43 200 54 000 75 600 23%
Consultoria  para

discussao e

definicdo de

critérios 10 800 18 000 25200 32400 36 000 23%
Fornecimento de

networks 22 500 22 500 31 500 36 000 40 500 23%
Certificacdo  por

area Avrtistica 19 200 28 800 33600 38 400 28 000 23%
Total 84 900 100900 [133500 160800 |179500

Tabela 7. — Volume de negdcios

Fonte: autor
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Com o objetivo de se alcancar uma explicagdo o mais exata possivel das vendas, definiram-se
0s precos tendo em conta o leque de servigos disponibilizados — dento do agenciamento e
recrutamento — de forma a compreender-se bem os célculos apresentados. Dito isto, foi
realizada uma previsdo detalhada, com uma estimativa temporal de 5 anos — de maneira a
entender-se a evolucdo do crescimento de vendas, a fidelizag&o de clientes e a consolidacdo da
empresa e do respetivo negocio no mercado em que nos inserimos. Tendo em conta que a
SARPA néo tera qualquer produto fisico para venda, mas tdo somente a prestacao de diferentes
servicos, traz-se aqui a previsdo dos calculos relativamente ao leque desses mesmos servicos
disponiveis — os valores apresentados tém em conta a quantidade de cada servico prestado a
cada ano de actividade.

Fornecedores e Servicos externos:

Na tabela apresentada em seguida, identificam-se os diferentes gastos com fornecedores e
servigos externos, que tém grande importéancia para a normalidade operacional da SARPA no
que toca ao desenvolvimento das atividades especificas da empresa. Como a propria
denominacdo indica, este apoio € prestado por entidades externas a SARPA — servicos de

outsourcing.

|FSE (valor mensal sem IVA) Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Subcontrata¢do de atividades especificas do negécio 350 350 700 700 700
Contabilidade 250 250 250 250 250
Limpeza 0 0 0 0 5
Advogados 200 200 200 200 200
Renda 450 450 450 450 450
Eletricidade 20 20 20 20 20
Agua 10 10 10 10 10
Gas 0 0 0 0 0
Combustiveis 15 15 15 15 15
Comunicagdes (inclui internet) 27 27 27 27 27
Ferramentas e utensilios 15 0 0 0 0
Material de escritério 15 10 10 10 10
Conservagao e reparagao 0 0 0 10 10
Publicidade 150 150 150 200 200
Seguros 15 15 15 15 15
Royalties 0 0 0 0 0
Contencioso e notariado 150 50 50 0 0
TOTAL FSE 1667 1547 1897 1907 1912

Tabela 8.- Fornecedores e servicgos externos

Fonte: autor
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Custos com o pessoal:
Nesta rubrica podemos observar a proposta de dois ordenados no valor de 750 €, mais subsidio

de alimentacao diario de 5€. Os dois colaboradores sdo, como ja foi referido anteriormente,

socios e gestores do negocio.

Gastos com pessoal 12 n2meses atividadeno 12ano
[Ne Meses | 12 14 14 14 14
Incremento Anual (Vencimentos + Sub. Almogo) 0% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Quadro de Pessoal Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Administracdo / Dire¢do 2 2 2 2 2
Producgao 0 0 0 0 0
Comercial / Marketing 0 0 0 0 0
Operacional 0 2 2 2 2
TOTAL 2 4 4 4 4
Remuneracdo base mensal (bruta) Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Administracdo / Dire¢do 750 750 750 750 750
Producgdao 0 0 0 0 0
Comercial / Marketing 0 0 0 0 0
Operacional 0 450 450 450 450
Remuneracao base anual - TOTAL Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Administra¢do / Diregdo 18 000 21 000 21 000 21 000 21420
Operacional 0 12 600 12 600 12 600 12 852
TOTAL 18 000 33 600 33 600 33 600 34 272
Outros Gastos (Encargos) Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Segurancga Social 34,75%
Orgdos Sociais 23,75% 4275 4 988 4 988 4 988 5087
Pessoal 23,75% 0 2993 2993 2993 3052
Seguros Acidentes de Trabalho 1% 180 336 336 336 343
Subsidio Alimentac¢do Euros / dia 4,27 2 067 4133 4133 4133 4216
Outros custos com pessoal
TOTAL OUTROS GASTOS /Encargos 6 522 12 449 12 449 12 449 12 698
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 24 522 46 049 46 049 46 049 46 970

Tabela 9.- Custos com o Pessoal

Fonte propria

53



Fundo de maneio:

Plano de Negdcio SARPA Lda.

Apresenta-se a seguinte tabela, referente ao fundo de maneio do negdcio.

Dias Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
Volume de Negdcios Previsto Clientes 84900/ 100900( 133500 160800 179 500
CMVMC Fornecedores 0 0 0 0 0
Compras de Fse (Forn e Serv outros) Fornecedores 20 004 18 564 22 764 22 884 22 944
Necessidades Fundo L i .
R Definicdo Célculo Dias Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
Maneio
Reserva Caixa e Bancos % Vol. Negdcios 800 800 800 800 800
Prazo concedido aos
- . . Vol Neg/365
+|Crédito a Clientes clientes para x Pmr 60 5214 12 625 18 316 24914 29 944
recebimento
A quantidade de
~ - materiais/stocks em
Duragdo média dos , . Consumos/36
+ S , valor que é necessario 0 0 0 0 0 0
Materiais em Armazém 5 x Dme
para vender face ao
plano
Prazo que os outros (Compra
Mat+F:
- |crédito de fornecedores fornecedores concedem atirse 30 2047 1992| 1795| 1795|1795
de crédito Outros)/ 365
x PMP
Prazos para pagarlva Prazos
Sector Publico Estatal para pagariva, | pagamento | 30 1842| 6380 8183 10524| 10895
Seg. Social e Irs .
mpostos
Necessidades Fundo Maneio 2125 5053 9138 13 395 18 054
Investimento Necessidades Fundo Maneio. Ano | 2 125| 2 928| a4 085| 4 257| 4 660
| Ciclo Financeiro Operacional 365 | 13 | 21 | 27 | 32 | 38

Tabela 10. — Fundo de maneio

Fonte propria

Os valores no Fundo de Maneiro carecem de explicagdo, nomeadamente no que diz respeito
aos prazos de recebimento e de pagamento. Assim, para os prazos concedidos ao cliente para o
recebimento, estabeleceu-se esse prazo num periodo de 60 dias, numa ldgica da situacdo da
economia portuguesa, nomeadamente a do sector cultural e artistico, que muitas vezes
dependem de apoios externos para a prossecucao das suas atividades e cumprimento dos seus
COmMpromissos; ja o prazo para concessdo de crédito, o periodo estabeleceu-se nos 30 dias, numa

I6gica completamente de cumprimento obrigacional por parte da SARPA.
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Investimento:

Ao analisar a tabela referente ao investimento, contabilizam-se os ativos intangiveis e
tangiveis, num total de 1 800 € ¢ 2000 € respetivamente — isto para dar-se o arranque normal
das atividades do negdcio.

A abertura legal da empresa, a compra de software operacional e as diversas despesas iniciais
ficam contabilizadas na parcela referente aos ativos intangiveis. J& no que toca aos ativos

tangiveis, a parcela inclui equipamentos basicos, mobiliario, impressora e computador.

| Investimento
Investimento por ano Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Acum
Activos fixos tangiveis
Terrenos e Recursos Naturais 0 0 0 0 0 0
Edificios e Outras Construgdes 0 0 0 0 0 0 0
Equipamento Basico 2 000 0 0 0 0 0 2 000
Equipamento de Transporte 0 0 0 0 0 0 0
Equipamento Administrativo 0 0 0 0 0 0 0
Outros activos fixos tangiveis 0 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fixos Tangiveis 2 000 0 0 0 0 0 2 000
Activos Intangiveis Quanto
Projectos de desenvolvimento 800 0 0 0 0 0 800
Programas de computador 1 000 0 0 0 0 0 1000
Outros activos intangiveis 0 0 0 0 0 0 0
Total Activos Intangiveis 1800 0 0 0 0 0 1800
Ativos bioldgicos 0 0 0 0 0 0 0
Total Investimento 3 800 0 0 0 0 0 3 800
Taxas de Depreciacdes e amortizagdes Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 VLC
Activos fixos tangiveis
Edificios e Outras Construgdes 0 0 0 0 0 0 0
Equipamento Basico 400 400 400 400 400 600
Equipamento de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipamento Administrativo 0 0 0 oF 0 0 0
Outros activos fixos tangiveis 0 0 0 0 0
Activos Intangiveis
Projectos de desenvolvimento 267 267 267 0
Programas de computador 333 333 333 0
Outros activos intangiveis 0 0 0 0
Total Amortizagoes 1000 1000 1000 400 400 600 0
Acumulado 1000 2 000 3000 3400 3800 4 400

Tabela 11.- Investimento

Fonte: autor
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13.1 - Andlise de Viabilidade econémica do projecto:

e Cash Flows Futuros:
A criagdo do negdcio produz o fluxo financeiro transposto para a seguinte tabela. Assim, existe
uma melhor percecdo do desempenho econdmico das atividades da empresa. Observa-se um

Cash Flow acumulado positivo ao longo da previséo feita ao longo de 5 anos.

Cash-Flow do Projeto Ano 0 Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL

Cash-flow Operacional 32 893 29 582 52 586 74 488 88 840 | 1 865 648
Investimento em Ativo Fixo 3800 0 0 0 0 0 -3800
Investimento em Fundo de Maneio 2125 2928 4 085 4257 4 660 4660 -22714
Total Investimentos 5925 2928 4 085 4257 4 660 4 660 18 914
Total de cash-flow -5925 29 965 25498 48 329 69 828 84 181 | 1884562
Cash-Flow acumulado -5925 24 040 49 537 97 867 167 695 251876 | 2136438

Tabela 12.- Cash Flows Futuros

Fonte: autor

e Taxa de actualizacdo — 5%

Esta € uma taxa de extrema importancia para atrair investidores para o negécio, dado que serve
como compensacgdo do risco e da incerteza associados ao possivel recebimento de beneficios
futuros. E também uma forma de se perspetivar a atualizagio de Cash Flow no tempo, de forma
a chegarmos ao VAL — dado tratar-se de um conceito associado a valorizacao de empresas, dos
negdcios e das respetivas decisdes de investimento. Com isto, por exemplo, pode considerar-se
que o Cash Flow do ano 1 terd um valor acrescentado em 5% no ano 2. Nas palavras do autor
Aswath Damodaran, (2013) esta taxa traduz-se no seguinte: “A Taxa de Atualiza¢ao ou “Custo
de Oportunidade do Capital” corresponde a taxa minima de rendibilidade de um projeto de
investimento, isto é, a rendibilidade que um investidor exige para desenvolver o projeto. Esta

taxa serd utilizada para atualizar a data de hoje os futuros cash-flows gerados.”.

Tx crescimento 5%
| 5%

e Decisdo econdémica — 6tica do envolvimento do investidor:
Para fundamentar as tomadas de decisdo de cariz economico, calculou-se os valores do
resultado liquido juntamente com o mapa de Cash Flow — isto porque os resultados obtidos nas
diferentes tabelas apresentadas, demonstram que se trata de um negdcio que, ao longo do tempo,
tem condicbes para atrair investimento e que permitird proceder a uma distribuicdo de
dividendos aos socios. No que a perspetiva econémica que importa aqui, a prossecucao deste

negocio tem-se como valida e economicamente racional.
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e Analise da Sensibilidade aplicada:
Na base da presente andlise feita ao negocio estd uma perspetiva centrada num olhar realista-
otimista.

e Fontes de financiamento do negdcio:
Modelo de financiamento:_para garantir o arranque normal do negdcio, serdo avangados,
conjuntamente, pelos dois socios 5000 € - referentes ao capital social da empresa; adicionando
o0 valor de 1514 € relativo ao empréstimo bancario obtido — empréstimo este que tem uma

maturidade de 2 anos, com uma taxa de juro anual estabelecida nos 2%.

¢ Analise da Viabilidade Global do projeto — na 6tica do negécio:
Ap6s uma observacdo dos dados apresentados nas tabelas suprarreferidas, conclui-se que se
deve optar pela promocédo do negdcio, visto que este apresenta resultados que fundamentam a
sua rentabilidade e respetiva viabilidade. Na perspetiva de negécio, apresenta-se um VAL de
1242448 €, uma Taxa Interna de Retorno de 508,6%.

e Demonstracdo de Resultados Previsionais:
Os ganhos e perdas da empresa, de acordo com as suas atividades, sdo apresentados na presente
demonstracdo de resultados — o que permite avaliar o valor potencial do negdcio. Uma anélise
concisa demonstra um resultado liquido positivo no ano 1 de atividade, mantendo-se positivo
até ao ano 5 de negdcio. Assim, é possivel prever que o negdcio se desenvolva e efetue de forma

sustentada e com uma tendéncia para crescer.

Demonstragdo de resultados previsional

"nome do projeto” Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Volume Negécios 84 900 100 900 133 500 160 800 179 500
Custos

CMVMC 0 0 0 0 0
FSExternos 20 004 18 564 22764 22 884 22944
Custos com Pessoal 24 522 46 049 46 049 46 049 46 970
Sub Total Custos desembolsaveis 44 526 64 613 68 813 68 933 69 914
EBITDA 40 374 36 287 64 687 91 867 109 586
Amortizagdes do Exercicio 1 000 1000 1 000 400 400
Total Custos Exploragdao 45 526 65 613 69 813 69 333 70314
Resultado Exploragao (Ebit) 39374 35 287 63 687 91 467 109 186
Encargos Financeiros 30 0 -15 -30 -45
Resultado antes de impostos (RAI) 39344 35 287 63 702 91 497 109 231
Impostos 21% 8262 7 410 13377 19214 22939
Resultado Liquido 31082 27 876 50 324 72 283 86 293

Tabela 13.- Demonstragao de Resultados Previsionais

Fonte: autor
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13.2 - Indicadores chave do projeto:
- N° de artistas e entidades/instituicdes que formam as Networks;

- N° de certificagcBes/ matching entre artistas e instituicdes;

- N° dos servigos prestados

58



Plano de Negdcio SARPA Lda.

14 - Conclusao

Verificados todos os elementos, ora os fatores e envolventes internos ora os externos, relativos
a estrutura e planificacdo do negdcio elaborado e perseguido pela SARPA, Lda., podemos
afirmar que se trata — na nossa consideracdo — de um importante e seguro passo para que 0s
objetivos tragados neste projeto se concretizem. Isto, sem esquecer da pergunta que deu origem
ao presente trabalho, questdo essa que envolvia uma analise e compreensdo de conceitos
fulcrais, tais como: agenciamento, recrutamento e mediagdo artistica no mundo cultural e
artistico.

Ao retirarmos o foco da analise de viabilidade, tanto econémica como financeira, podemos
vislumbrar o papel que um negocio destes pode alcancar no que diz respeito ao dinamismo no
sector cultural e artistico portugués — sendo este o vetor principal que guia verdadeiramente as
tomadas de decisdo da SARPA. Devido ao total compromisso de direcionar o negdcio para as
pessoas que formam a nossa base de clientes, de forma a providenciar servigos personalizados
e de acompanhamento permanente dos dados conferidos, podemos reconhecer na SARPA um
importante agente de intermediacdo artistica e uma importante alavanca de agilizacdo e
inovacdo dos processos de agenciamento e recrutamento nessa mesma area. Sera esse o reflexo
de uma imagem de marca forte, na qual tanto os clientes como o publico em geral confiam e
com a qual se identificam, que a SARPA pretende construir.

Ja no que toca a oOtica do investidor, é de referir o baixo risco associado a um possivel
investimento futuro, devido a pouca ou quase nenhuma concorréncia direta ou indireta
identificadas no mercado relativamente a este negdcio em especifico — 0 que permite uma maior
capacidade da SARPA em adaptar-se ao mercado onde se insere. Contribui para isto,
adicionalmente, o facto do negdcio ser criado sem haver um grande peso relativamente as
obrigac@es crediticias efetuadas — algo que para os sécios e investidores permite uma maior
liberdade nas tomadas de deciséo que concernem a uma boa e eficiente gestdo do negdcio.
Concluindo, é de esperar que a SARPA, nestas condi¢des descritas se assuma como um agente

deveras importante no mercado cultural e artistico portugués.
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Anexos 1 — Inquérito, estudo de mercado

Quanto tempo demorou a ser contactado?

42 respostas

® 0-15emana

® 2-45emanas

) 5 semanas 3 meses
® 2mesesza1ano

@ Munca fui contactado

Quais foram as principais dificuldades na busca de emprego na area

artistica?

42 respostas

Dispersao de inf...
Falta de oportun.__.
Dificuldade no c...
Falta de conheci... 11 (26.2%)
Nio tive dificuld. ..
falta de informa. ..

Todas
Oz trabalhos 3.

Colegas a trabal .
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0 que consideraria importante para facilitar o processo de recrutamento na
area em causa?

42 respostas

Mais comunicacdo 19 (45.2%)
Um servico de a... 12 (28,6%)

Poupanca de te...
Concentracio d..
Maior proximida...
A minha experia._..
informacio acer_.
Facluracio doe. ..

Mocdo exacta d...
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Anexos 2 — Excel do plano de negdcios

n2 meses atividade no 12 ano

Ano 1

| FSE (valor mensal sem IVA) Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Subcontratagdo de atividades especificas do negécio 350 350,00 700,00 700,00 700,00
Contabilidade 250 250,00 250,00 250,00 250,00
Advogados 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Renda 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Eletricidade 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Agua 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Gas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Combustiveis 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Comunicagdes (inclui internet) 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00
Ferramentas e utensilios 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Material de escritério 15,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Conservagao e reparagao 0,00 0,00 0,00 10,00 10,00
Publicidade 150,00 150,00 150,00 200,00 200,00
Seguros 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Contencioso e notariado 150,00 50,00 50,00 0,00 0,00
Outros servigos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL FSE 1667,00 1547,00 1897,00 1907,00 1912,00
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Gastos com pessoal 12 n2 meses atividade no 12 ano

| N Meses 12 14 14 14 14
L{\If\::’r:oe)nto Anual (Vencimentos + Sub. 0% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Quadro de Pessoal ) Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Administragdo / Diregdo 2 2 2 2 2
Operacional 0 2 2 2 2
TOTAL 2 4 4 4 4
Remuneracdo base mensal (bruta) Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Administragdo / Direcdo 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Producdo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comercial / Marketing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Operacional 0,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Remuneracao base anual - TOTAL Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Administragdo / Dire¢do 18 000 21 000 21 000 21 000 21420
Operacional 0 12 600 12 600 12 600 12 852
TOTAL 18 000 33 600 33 600 33600 34 272
Outros Gastos (Encargos) } Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Seguranga Social 34,75%
Orgdos Sociais 23,75% 4275 4988 4988 4988 5087
Pessoal 23,75% 0 2993 2993 2993 3052
Seguros Acidentes de Trabalho 1% 180 336 336 336 343
Subsidio Alimentagdo Euros / dia 4,27 2067 4133 4133 4133 4216
TOTAL OUTROS GASTOS /Encargos 6522 12 449 12 449 12 449 12 698
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 24522 46 049 46 049 46 049 46 970
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_ Dias |Ano 0O [Ano1l |Ano2 |Ano3 |[Ano4
- . . 84 100 133 160 179
Volume de Negdcios Previsto Clientes 365 900 900 500 300 500
CMVMC Fornecedores | 365 |0 0 0 0 0
20 18 22 22 22
Compras de Fse (Forn e Serv outros) Fornecedores | 365 | 004 564 764 884 944
Necessidades _ .
. Definigdo Calculo ias |Ano0 (Anol |Ano2 |Ano3 | Ano4
Fundo Maneio
Reserva  Caixa €1\ Negécios 5% |800 |800 |800 |800 |800
Bancos
Prazo  concedido
- . . Vol Neg/365 x 12 18 24 29
+ Crédito a Clientes aos ?Ilentes para | , 60 |5214 625 316 914 944
recebimento
A quantidade de
- iai k
Duracdo média dos ?rite\r;:;;{swi: é|c /365
Materiais em . q onsumos, 0 0 0 0 0 0
+ . necessario para | X Dme
Armazém
vender face ao
plano
Prazo que os
L outros (Compra
Crédito de | fornecedores Mat+Fse 30 |2047 [1992 1795 |1795 |1795
- | fornecedores Outros)/ 365 x
concedem de | ppip
crédito
Prazos
Sector Publico Estatal IPrazgs p;ra. faglar pagamento |30 |1842 | 6380 |8183 ;g . ;85
Va, Seg. SocCial e Irs lmpostos
Necessidades Fundo Maneio 2125 | 5053 | 9138 13 18
395 (054
Investimento Necessidades Fundo Maneio. Ano ‘ 2125 ‘ 2928 ‘ 4 085 l 4257 ‘ 4660 ‘
| Ciclo Financeiro Operacional | 365 | 13 | 21 | 27 | 32 | 38 |
PVP (sem IVA)
~ . Ano
Vendas e Prestacdes Servicos Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 5
Matching de clientes 90 90 90 90 90
Consultoria para discussdo e definicdo de
critérios 60 60 60 60 60
Fornecimento de networks 75 75 75 75 75
Certificacdo por area Artistica 80 80 80 80 80
Total 305 305 305 305 305
Quantidades mensais 12 n2 meses atividade no 12 ano
~ . Ano
Vendas e Prestagdes Servigos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 5
Matching de clientes 30 30 40 50 70
Consultoria para discussdao e definicdo de
critérios 15 25 35 45 50
Fornecimento de networks 25 25 35 40 45
Certificacdo por area Artistica 20 30 35 40 30
Total 90 110 145 185 195
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Investimento

Investimento por ano Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Acum
Activos fixos tangiveis

Terrenos e Recursos Naturais 0 0 0 0 0 0

Edificios e Outras Construcdes 0 0 0 0 0 0 0
Equipamento Basico 2 000 0 0 0 0 0 2 000
Equipamento de Transporte 0 0 0 0 0 0 0
Equipamento Administrativo 0 0 0 0 0 0 0
Outros activos fixos tangiveis 0 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fixos Tangiveis 2 000 0 0 0 0 0 2 000
Activos Intangiveis Quanto

Projectos de desenvolvimento 800 0 0 0 0 0 800
Programas de computador 1000 0 0 0 0 0 1000
Outros activos intangiveis 0 0 0 0 0 0 0
Total Activos Intangiveis 1 800 0 0 0 0 0 1 800
Ativos biolégicos 0 0 0 0 0 0 0
Total Investimento 3 800 0 0 0 0 0 3 800
Taxas de Deprecia¢des e

amortiza¢des Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 VLC
Activos fixos tangiveis

Edificios e Outras Construgées 2,00% 0 0 0 0 0 0 0
Equipamento Basico 20,00% 400 400 400 400 400 600

Equipamento de Transporte 25,00% 0 0 0 0 0 0
Equipamento Administrativo 25,00% 0 0 0 0 0 0 0
Outros activos fixos tangiveis 25,00% 0 0 0 0 0
Activos Intangiveis

Projectos de desenvolvimento 33,333% 267 267 267 0
Programas de computador 33,333% 333 333 333 0
Outros activos intangiveis 33,333% O 0 0 0
Total Amortizages 1000 1000 1000 400 400 600 0
Acumulado 1000 2 000 3000 3400 3800 4400
Demonstragao de resultados previsional

"nome do projeto” Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Volume Negécios 84 900 100900 [133500 [160800 |179500
Custos

CMVMC 0 0 0 0 0
FSExternos 20 004 18 564 22764 22 884 22944
Custos com Pessoal 24 522 46 049 46 049 46 049 46 970
Sub Total Custos desembolsaveis 44 526 64 613 68 813 68 933 69 914
EBITDA 40 374 36 287 64 687 91 867 109 586
Amortizagdes do Exercicio 1000 1000 1000 400 400
Total Custos Exploragao 45526 65613 69 813 69 333 70314
Resultado Exploragdo (Ebit) 39374 35 287 63 687 91 467 109 186
Encargos Financeiros 30 0 -15 -30 -45
Resultado antes de impostos (RAI) 39344 35 287 63 702 91 497 109 231
Impostos 23% | 7475 6704 12103 17 384 20754
Resultado Liquido 31 869 28 582 51 598 74113 88 477
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Cash-Flow do Projeto Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL
Cash-flow Operacional 32893 29 582 52 586 74 488 88 840 2'48 865
Investimento em Ativo Fixo 3800 0 0 0 0 0 -3 800
Investimento em Fundo de
Maneio 2125 2928 4085 4257 4 660 4 660 -22 714
Total Investimentos 5925 2928 4085 4257 4 660 4 660 18914
Total de cash-flow -5925 29 965 25498 48 329 69 828 84 181 ; 62 884
2 136
Cash-Flow acumulado -5925 24 040 49 537 97 867 167 695 251876 438

Tx crescimento 5%

Valor a financiar equivalente ao cash-flow negativo acumulado

Valor de necessidades de capital !

Plano de

tesouraria Ano 0 Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
ORIGENS DE

FUNDOS 6514 32893 29 582 52 586 74 488 88 840
Cash-flow operacional 0 32 893 29 582 52 586 74 488 88 840
Capital social e suprimentos de

sécios 5000

Financiamentos Obtidos 1514

Desinvest. em

FMN 0 0 0 0 0
APLICAGOES DE FUNDOS 5925 10388 10390 16 930 22 368 26 125
Inv. Capital Fixo 3 800 0 0 0 0 0

Inv  Fundo de

Maneio 2125 2125 2928 4 085 4257 4 660
Imposto sobre os Lucros 7 475 6 704 12 103 17 384 20754
Reembolso de Empréstimos 757 757 757 757 757
Encargos

Financeiros 30 0 -15 -30 -45
Saldo de Tesouraria Anual 589 22 506 19192 35 656 52120 62 715
Saldo de Tesouraria Acumulado 589 23 095 42 287 77 943 130063 | 192779
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Valor a financiar

Entrada de capital préprio
Entrada de leasing/empréstimo
bancarios Maturidade (anos) 2 Taxa de juro anual 2%

Valor a financiar por via de empréstimos de
curto prazo

Valor disponivel para reinvestimento ou distribuigdo de
dividendos

Val 1242 448
TIR 508,6%
Taxa de atualizagdo 5%
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Anexo 3 — Lista de instituicdes e espacos culturais em Portugal

Algarve

» Centro cultural de Sdo Lourenco:

-» Artistas plasticos; Jazz e fado;

-» Espago de expressao artistica;

-» Tem reconhecimento internacional;

-» Situado em Almancil (definir a morada)

» Centro cultural de Lagos:

-» Artes de cena;

-» Concertos;

-» Danga;

-» Exposi¢des e coloquios;

-» Salas e auditorio;

-» Situado em Lagos, Rua Langarote de Freitas

» TEMPO:

-» Teatro;

-» Mtsica;

-» Danga;

-» Exposi¢des e coloquios;
-» Cinema;

-» Congresso e exposigdes;
-» Mais de 600 lugares;

-» Situado em Portimao

» Centro cultural Antdnio Aleixo:

-» Visao contemporanea da cultura;
-» Programa(;io permanente de eventos (ver no que isto se traduz na prética);
-» Situado no antigo mercado municipal de Vila Real de Santo Anténio

» Paldcio da Galeria:

-» Polo de dinamizagao cultural;
-» Dois auditorios;

-» Sala de exposi¢Ges;

-» Museu municipal;

-» Centro cultural;

-» Situado em Tavira
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» Centro cultural de Vila do Bispo:

-» Biblioteca;

-» sala de exposicoes;

-» sala multimédia, bar e auditorio;

-» Situado perto de Aljezur (proximo de Lagos)
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Porto

» Balleteatro Auditdrio do Porto:

» Danga contemporénea ¢ teatro;

» Apresentacdo regular de espectaculos

» Integra o projecto Balleteatro Contemporaneo do Porto —acgdes de formagdo, investigagao artistica nas
areas da danga e do teatro;

» TIf: 225508918

»

» Praca 9 de abril n® 76, Porto

» Coliseu do Porto:

» Maior sala de espectaculos do Norte do pais — 3000 lugares;
» Eventos culturais variados;

» Espectaculos musicais e bailados;

» Rua Passos Manuel n° 137, Porto

» EspacoGesto:

»Cooperativa cultural (criada em 1988);

» Formada por 300 colaboradores;

» Iniciativas de caracter cultural;

» Espago de convivio entre artistas, grupos culturais e de arte;
» Exposi¢Ges frequentes;

» Rua Candido dos Reis n°64, Porto

» Museu da Histoéria Natural:

» Polos de outros nticleos museologicos;
» 3 salas abertas ao publico;
» TIf: 223 401 411;

» Praca de Gomes Teixeira, Porto

» Teatro Nacional Sdo Jodo:

» Um dos principais edificios da cidade;

» Local de realizagdo dos principais espectaculos;
» TIf: 223401900;

» ;

» Exposi¢bes temporarias;

» Centro de documenta(;éo;

» Uma sala — 630 lugares
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» Casa da Musica:

» Programagdo com diversas arcas musicais, tais como: fado, 6pera, jazz, musica sinfonica, rock,
electronica, etc.;

» TIf: 220 120 200;

» ;

» Praca Mouzinho de Albuquerque, Porto

» Ap’arte:

» Galeria de arte;
» TIf: 220 120 184;
» Rua Miguel Bombarda n® 221, Porto

» Ateneu comercial do Porto:

» Associagao de cultura;

» Saldo Nobre;

» Polivalente;

» Biblioteca;

» Sala de visitas;

» Sala de leitura;

» Salas Dom Luis e Doutor Uva;

» TIf: 223 395 410;

» ;
» Rua Passos Manuel n°44, Porto;

» Biblioteca Municipal Almeida Garret:

» Fonoteca e Videoteca;

» Galeria;

» Auditério — conferéncias, projecgdes de filmes e pequenas representagGes teatrais (200 lugares);
» TIf: 226 081 016;

» Rua Dom Manuel II — Jardins do Palacio de Cristal, Porto

» Centro cultural Casa da Cultura de Paranhos:

» Polo promotor e dinamizador de toda a actividade recreativa e cultural da freguesia;
» TIf: 225 507 676;
» Largo do Campo Lindo n°7, Porto

» Centro Interpretativo do Passeio Geolégico da Foz do Douro:

» Divulgagio e promogio da ciéncia;

» Potenciar o aumento ¢ desenvolvimento da cultura cientifica (ciéncias geologicas); com questoes de
sensibilizacdo ambiental;

» Visitas guiadas;

» TIf: 228 349 490;

» Rua da Senhora da Luz, Porto
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» Cinema Batalha:

» Diversas actividades culturais;
» Workshops;

» Concertos Musicais;

» Pecas de teatro;

» Iniciativas para criangas;

» Bar para festas;

» Praca da Batalha, Porto

» Clube de Danga de Saldo no Porto:

» Formacio e exibi¢do na area das dangas de saldao e na vertente latino-americana;
» TIf: 225098109;
» Rua de Faria Guimaraes, Porto

» Clube Literdrio do Porto:

» 5 pisos;

» Livraria;

» Galeria;

» Auditério — 30 lugares;

» Cave;

» Piano Bar — concertos de Jazz;

» Exposi¢bes temporarias;

» ;
» Rua Nova da Alfandega n°22, Porto

» Cineclube do Porto/ Clube Portugués de Cinematografia:

» Apresenta filmes de Autor e ndo comerciais;

» Seccdo de Produgdo (apoio a jovens realizadores);
» Sessbes e workshops infantis;

» Cursos de Cinema;

» Projeccionismo;

» TIf: 222000972;

» Rua do Rosario n°5-1, Porto

» Cooperativa Arvore no Porto:

» Salas de Exposi¢ao; Galeria de Arte;

» Auditorio, Bar de Tertllia;

» Oficinas de Serigrafia, Litografia, Gravura, Ceramica, Fotografia ¢ Multimeédia;
» Simposios de Escultura e Pintura;

» Congressos, conferéncias, Palestras, Coléquios, Lancamento de livros;

» TIf: 222076010;

» ;

» Rua de Azevedo de Albuquerque, Porto
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» Companhia das Artes do Porto:

» Exposi¢Bes colectivas e individuais de artistas contemporaneos;
» TIf: 226 007 449;
» Rua da Piedade n°45, Porto

» Culturgest do Porto:

» Programagio variada;

» Espectaculos de Msica, danca, teatro;

» Galerias;

» ExposicGes de artes plasticas;

» Ciclos de cinema e arte;

» Tertulias sobre arte e livros;

» TIf: 222 098 116;

» ;

» Edificio CGD — Av. Dos Aliados n°104, Porto

» Espago Artes no Porto:

» Galeria de Arte;
» TIf: 225 365 652;
» Rua Tenente Valadim n°544, Porto

» Fundagdo de Serralves no Porto:

» Institui¢ao cultural de ambito europeu;

» Arte contemporanea e Ambiente;

» Centro pluridisciplinar;

» Exposi¢Oes rotativas e temporarias (Pintura, Escultura, etc.);
» Realizagdo de exposigdes na antiga capela;

» TIf: 226 156 500;

» ;

» Rua Dom Joao de Castro n°210, Porto

» Fundag¢do Eugénio de Andrade:
» Langamento de livros, recitais e encontros de poetas;
» Pequeno Auditorio;
» Rua do Passcio Alegre, Porto
» Fundag¢do Engenheiro Anténio de Almeida:
» Espagos para congressos, conferéncias, exposicoes, recitais de musica, etc;
» TIf: 226 067 418;

» ;
» Rua Tenente Valadim n°325, Porto
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» Galeria e Edi¢oes de Arte Nasoni:

» Exposi¢bes de pintura, escultura e fotografia;
» TIf: 223 393 269
» Rua Galeria Paris n°8 R/c, Porto

» Galeria Fernando Santos:
» Diversas exposigoes de arte;
» TIf: 226 061 090;
» ;
» Rua de Miguel Bombarda n® 526, Porto
» Galeria de Arte& Manifesto:
» Diversas exposi¢des das mais variadas vertentes e artistas;
» TIf: 222 080 553;
» Rua do Breiner n° 346, Porto
» Galeria Jodo Lagoa:
» Espaco dedicado a arte;
» Exposi¢Ges de pintura e escultura de autores nacionais;
» Rua da Boa Hora n°124, Porto
» Galeria Labirintho:
» Bar e galeria onde sao divulgadas obras de novos artistas;
» TIf: 226 063 665;
» Rua de Nossa Senhora de Fatima n® 334-1, Porto;
» Galeria Miniature D’Art:
» Exposi¢Bes periodicas de ceramicas artisticas, brinquedos diversos e pintura;
» TIf: 223 325 294,
» Rua Mouzinho da Silveira n°68, Porto
» Galeria Mariana Jones:
» Projecto de arte contemporénea dirigido a difusdo de artistas nacionais e estrangeiros;

» TIf: 226 054 172,
» Rua Miguel Bombarda n® 498, Porto
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» Academia de Moda-Testemunhas:

» Espago dedicado as artes plasticas ¢ design de moda;
» Comercializa pintura e escultura;

» Formagdo na area de design de moda;

» TIf: 225 368 035;

» Rua Latino Coelho n° 124, Porto;

» Passos Manuel:

» Varios concertos e outras actividades culturais;
» TIf: 222 058 351;

» ;

» Rua Passos Manuel n° 137, Porto

» Real Feitorya:

» Varios espectaculos de teatro, musica e outras actividades culturais;
» Wyne Bar;

» TIf: 222 082 946;

» Rua do Infante Dom Henrique n°20, Porto

» Teatro do Campo Alegre:

» Espaco destinado a eventos culturais e artisticos diversos;

» Natural destaque para o teatro;

» Iniciativas de areas como a musica, danga, cinema, multimédia ou as artes plasticas;
» Realizagdo de conferéncias e coloquios;

» TIf: 223 063 000;
» Rua das Estrelas, Porto

» Teatro Helena Sd e Costa:

» Divulgagdo de novas tendéncias;

» Variedade das actividades nas diversas artes do espectaculo;

» Palco de actuagdo da Escola Superior de Musica e Artes do espectaculo;
» H

» TIf: 225 189 982;

» Rua da Alegria n® 503, Porto

» Fundag¢do Doutor Anténio Cupertino de Miranda:

» Auditorios e salas de exposi¢bes equipadas com modernos sistemas audio, projec¢dao de video,
videoconferéncia e tradugao simultinea;

» Congressos, exposigées temporérias, concertos e devates;

» TIf: 226 101 189;

» ;

» Av®. Da Boavista n® 4245, Porto
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» Fundag¢do para o Desenvolvimento da Zona Histérica do Porto:

» Institui¢ao particular de utilidade publica sem fins lucrativos;

» Dinamizagao socio-urbanistica, formagao profissional, educa¢io e animagio sociocultural e cooperagao
com institui¢des e associagdes da zona historica do Porto;

» TIf: 222 080 831;

» Rua dos Mercantes n° 128-136, Porto

» Galeria Arthobler:

» Espago dedicado a representagao de artistas nacionais e estrangeiros de varias artes;
» Seis exposi¢oes por ano;

» Interessa-se pela descoberta de novos artistas;

» TIf: 226 084 448;

» ;

» Rua de Miguel Bombarda n°624, Porto

» Galeria Emerge:

» Espago de divulgagdo e produgio de actividades de caracter artistico e cultural;

» Pretendem dinamizar o sector artistico a nivel local, regional e europeu;

» Exposigdes, cursos e workshops, projectos de artes visuais, de arquitectura, engenharia ou design;
» TIf: 222 010 107;

» ;

» Rua de Santa Catarina n® 777, Porto

» Galeria Graga Branddo:
» Programagio e divulgagdo da obra de artistas portugueses e brasileiros;
» TIf: 226 093 930;
» Rua de Miguel Bombarda n® 552, Porto
» Galeria Presenca:
» Pretende encontrar um equilibrio entre artistas consagrados e divulgagdo de novos talentos;
» TIf: 222 060 188;
» Rua de Miguel Bombarda n® 570, Porto
» Galeria Simbolo:
» Exposi¢oes de arte de diversas areas;

» TIf: 226 099 349;
» Rua Miguel Bombarda n® 451, Porto
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» Galeria Quadrado Azul:

» Exposi¢es de arte contemporanea de artistas portugueses e estrangeiros;
» TIf: 226 097 313;

» ;

» Rua Miguel Bombarda n® 435 e 553, Porto

» Galeria Trindade:
» Galeria de arte especialmente vocacionada para a divulgagio de obras ¢ para o intercambio de artistas
ibéricos;

» TIf: 222 088 528;
» Rua de Miguel Bombarda n°141, Porto
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Lisboa

» Ateneu Comercial de Lisboa:

» Espac¢o dedicado a actividades desportivas, culturais e de lazer;

» Disponibiliza ainda servigos, tais como estética, medicina chinesa, etc;
» H

» Rua das Portas de Santo Antiao n°10, Lisboa

» Espago Monsanto:

» Duas areas de exposi¢des (uma temporaria, outra permanente), um auditério, centro de recursos, oficina
de expressoes;

» TIf: 217710870;

» ;

» Estrada do Barcal

» Teatro Ibérico:

» Dedica-se a apresentagdo e montagem de espectaculos teatrais ¢ musicais, cursos, workshops ¢ eventos
culturais;

» Festas tematicas em épocas especificas do ano;

» TIf: 218682531;

» ;

» Rua de Xabregas n°59, Lisboa

» Fdbrica Brago de Prata:

» Espaco-livraria;

» Eventos artisticos como exposi¢des e workshops;
» TIf: 965518068;

»

» Rua da Fabrica do Material de Guerra n°1, Lisboa

» Casa Conveniente:

» Espaco de reflexdo e interacgao de ideias e estéticas contemporaneas;
» Realiza e promove pecas de teatro contemporﬁmeo;

» TIf: 213 256 920;

» ;

» Rua Nova do Carvalho n°11, Lisboa
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» Culturgest de Lisboa:

» Programagio variada — espectaculos de musica, danga, teatro, entre outros eventos culturais;
» Galerias com exposi¢Ges de artes plasticas do séc. XX e outras temporarias;

» Organiza ciclos de cinema e arte, tertllias sobre artes e livros;

» TIf: 217 905 155;

» ;

» Rua Arco do Cego — Edificio Sede da CGD;

» Galeria Art Fit:

» Galeria de arte contemporanea vocacionada para a apresentagdo de novos artistas;
» TIf: 218451671;
» Rua Teixeira de Pascoais n°11-B, Lisboa

» Modulo-Centro Difusor de Arte:

» Exposices de arte contemporanea — Pintura, Escultura; Fotografia;
» TIf: 213 885 570;
» Calcada dos Mestres n°34-B, Lisboa

» 3+1 Arte Contempordnea:

» Galeria de arte para colecgGes de pintura;
» TIf: 210 170 765;

» H

» Rua Antonio Maria Cardoso n°31, Lisboa

» Alecrim 50:

» Galeria que aposta na divulgagdo de artistas emergentes;

» Programa de arte contemporénea de pintura, desenho, escultura, fotografia e instalagao;
» TIf: 213 465 258;

» ;

» Rua do Alecrim n°48/50, Lisboa;

» 65 A:
» Galeria de exposi¢des de pintura;

» TIf: 218882510;
» Rua Leite de Vasconcelos n°65 A, Lisboa;

» Academia das Ciéncias:

» Promogio de intercambio cultural, bolsas de investigagdo e programas em conjunto com

academias;
» TIf: 213 219 730;
» Rua da Academia das Ciéncias n°19, Lisboa
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»_ Artela:

» Exposi¢oes de pintura e escultura;
» TIf: 217593796;

» Rua Professor Joao Barreiran®15, Lisboa

» Bacalhoeiro:

» Espaco dedicado a cultura —musica, teatro, poesia, instalagdes, performances e artes visuais;
» Promove espectaculos e workshops;

» TIf: 218864891;

» ;

» Rua dos Bacalhoeiros n°125 1° e 2°, Lisboa

» Bedeteca:

» Unica biblioteca plblica portuguesa exclusivamente dedicada a Banda Desenhada e a Ilustragao;
» Aqui tém lugar diversas iniciativas culturais;

» TIf: 218536676;

» ;

» Rua Cidade do Lobito — Palacio do Contador-Mor, Lisboa

» BL Bristol-Lisboa-Gallery:

» Galeria que propde novas maneiras de pensar, apresentando conceitos e formas de arte inovadoras;

» Serve de plataforma para a actividade cultural e artistica — desde a pintura e escultura, até ao video e
fotografia;

» H

» Rua Azevedo Greco n°67 B, Lisboa

» CAMJAP — Centro de Arte Moderna José Azevedo Perdigdo:
» TIf: 217823474,
» ;
» Rua Doutor Nicolau de Bettencourt, Lisboa
» Caroline Pagés Gallery:
» Galeria de arte que apresenta obras de diversos artistas;
» TIf: 213 873 376;
» Rua Tenente Ferreira Durdo n°12-1°Direito, Lisboa
» Casa d’os Dias da z‘fgua/ Centro de Documentagdo e Informagdo da Cinemateca:
» Monografias, publicagdes periodicas, recortes de imprensa, fotografias, cartazes, guides, material
publicitario, Documentos sobre cinema e¢ Tematicas relacionadas com Circo, Teatro, Fotografia e

Televisao;

» TIf: 213 592 200;
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» Rua Dona Estefania n°175, Lisboa
» Casa da América Latina:

» Promogdo e divulgagdo da cultural latino-americana em Lisboa;

» Promove e apoia a realizagao de conferéncias, exposigdes, lancamento de livros, concertos, cinema,
teatro, danga;

» TIf: 213 955 309;

» Avenida 24 de Julho n°118-B, Lisboa

» Casa da Imprensa/Atrium da Imprensa:

» Exposi¢oes de fotografia, ceramica, pintura, escultura acompanhadas por animagao relacionada (bailados,
recitais. ..);

» TIf: 213 420 277,

» ;

» Rua da Horta Seca n°20, Lisboa

» Centro Cultural Franciscano:

» Espaco onde se realizam eventos culturais;
» TIf: 919 592 452;
» Largo da Luz n°11, Lisboa

» Centro de Artesanato, Cultura e Artes Populares — Mercado da Ribeira:

» Uma area dedicada a exposi¢ao e venda de artesanato, incluindo demonstragGes de obras de artesdo, um
.~ ;. « ) A / ;.

espago para exposi¢des temporarias, o “Palco do Tejo” onde tém lugar espectaculos de musica popular e

danga;

» “Espago-Tejo” — onde decorrem conferéncias, coléquios, entre outros eventos culturais;

» Avenida 24 de Julho, Lisboa

» Centro de Informag¢do Urbana de Lisboa — CIUL:

» Moderno espago de informagdo, debate, exposi¢gio e documentagio mais ligado ao urbanismo e
arquitectura;

» Auditorio Moderno e area polivalente (450m?) para exposi¢es e eventos;

» TIf: 213 301 920;

» ;

» Picoas Plaza, Rua Viriato n°13-17, Lisboa

» Chapito:

» Projecto Cultural, social e educativo, que cruza formagao, animagao e intervengao social através das artes
e do espectaculo;

» TIf: 218 867 334;

» ;

» Rua Costa Castelo n°1 e 7, Lisboa
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» Clube Estefdnia:

» Dois palcos para representagdes onde tém lugar espectaculos e formagdes;
» TIf: 213 542 249;
» Rua Alexandra Braga n°24-A, Lisboa

» Colorida Galeria de Arte:

» Promove a pluralidade de linguagens e uma programagio eclética com forte confrontagio e
experimentagdo que caracterizam a arte actual;

» Exposi¢es de artistas jovens ou consagrados, trabalhando com pintura, fotografia, design de objectos e
de moveis, escultura e ceramica;

» TIf: 218853347,

» ;

» Rua Costa do Castelo n°63, Lisboa

» Diferenca:
» Atelier de gravuras e cursos de arte;
» Exposicbes de fotografia, pintura, escultura e arquitectura;
» TIf: 213 832 193;
» Rua Sio Filipe Néri n°42, Lisboa
» Enes:
» Exposi¢bes de Pintura e Escultura;
» TIf: 217 110 022;
» Rua Padre Américo n°20-G, Lisboa

» Espago Santa Catarina:

» Local onde se realizam exposi¢oes diversas;
» TIf: 217 967 611;
» Largo Dr.Antonio de Sousa Macedo n®7, Lisboa

» Espaco EIRA 33:
» Palco de diversos espectaculos;

» TIf: 213 530 931;
» Rua Camilo Castelo Branco n°33-1, Lisboa
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» Euroarte:

» Pintura e escultura de artistas contemporanecos;
» TIf: 213 854 069;
» Rua Rodrigo da Fonseca n®107 C, Lisboa

» Fundacgdo Cidade de Lisboa:

» Promove e defende os valores culturais, educativos e sociais de Lisboa;

» Espaco que possibilita a realizagdo de conferéncias, seminarios, formagoes e exposigoes;
» TIf: 217 568 241;

» Campo Grande n°380, Lisboa

» Galeria 11:

» Exposi¢oes de pintura de artistas portugueses e estrangeiros;
» TIf: 217 977 418;
» Campo Grande n°113-A, Lisboa

» Galeria Carlos Carvalho Arte Contempordnea:

» Espago onde tém lugar exposi¢oes de arte contemporanea;
» TIf: 217 261 831;

» ;

» Rua Joly Braga Santos Lote F — R/C, Lisboa

» Galeria Cubic:
» Galeria de arte contemporanea;
» TIf: 217 144 524,
» Rua Poeta Bocage n°18-A, Lisboa
» Galeria Fernando Santos em Lisboa:
» Galeria de arte que apresenta varias exposigdes de diversos artistas;
» TIf: 213 477 086;
» H
» Rua de S.Paulo n°98, Lisboa
» Galeria Graga Fonseca:
» Espago dedicado a exposigao de obras de arte contemporanea;

» TIf: 213 477 037,
» Rua da Emenda n°26 — CV, Lisboa
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» Galeria Jodo Esteves de Oliveira:

» Galeria de arte moderna e contemporanea, tendo incidéncia em trabalhos em papel;
» TIf: 213 259 940;
» Rua Ivens n°38, Lisboa

» Galeria Monumental:

» Exposicdes de escultura, pintura, instalagao, fotografia e ceramica;
» TIf: 217 961 981;
» Campo dos Martires da Patria n°101, Lisboa

» Kabuki:

» Espago de aprendizagem, investigagdo, experimentagdo ¢ reflexdo na area da arte
contemporanea, entre diferentes géneros artisticos;

» TIf: 210 994 142;

» ;

» Rua Antonio Pedro n°27, Lisboa

» Magia e Imagem — Arte e Decoragdo:
» Galerias de arte com exposi¢oes de pintura, escultura, etc.;
» TIf: 218 488 675;
» Rua Conde de Sabugosa n°21-B, Lisboa
» Maria Pia:
» Exposi¢es permanentes de pintura, escultura, ceramica, tapegaria e joalharia;
» TIf: 213 861 213;
» Rua Maria Pia n°624- C2, Lisboa
» Medeia Fonte Nova:
» Pintura, escultura, ceramica, bijuterias e fotografia;
» TIf: 217 145 088,;
» ;
» Estrada de Benfica n°503 — Centro Comercial Fonte Nova, Lisboa
» Associag¢do Cultural Abril em Maio:
» Associagao cultural que promove espectaculos em diversas areas;

» TIf: 213 521 685;
» Regueirao dos Anjos n°68, Lisboa
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» Paula Cabral-Art Gallery:

» Recebe diversas exposigdes temporarias;
» TIf: 213 426 014;
» Rua Escola Politécnica n°21-23, Lisboa

» Perve-CeutArt:

» Divulgacao de artistas nacionais e estrangeiros e de obras de arte contemporanea;
» Ateliers de formagao e estagios profissionais;

» TIf: 218 822 607;

» ;

» Avenida de Ceuta n°7 — Loja 1, Lisboa

» Principiado:
» Arte de jovens artistas de vanguarda;
» TIf: 213 572 283;
» Rua Cecilio de Sousa n° 94-A, Lisboa
» Quadrum:
» Arte contemporanea, pintura, escultura, instalagdes de pintura e escultura de caracter
experimental;
» TIf: 217 979 723
» Rua Alberto de Oliveira n® 52, Lisboa
» Solugdo Arte:
» Exposi¢oes de pintura, escultura e ceramica;

» TIf: 217 143 181;
» Estrada de Benfican® 521-A, Lisboa
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» Teatro Aberto:

» Espago moderno constituido por duas salas ¢ um foyer, que leva a cena manifestagoes artisticas
teatrais diversas;

» TIf: 213 880 086

» ;

» Rua Ramalho Ortigao, Lisboa

» Teatro Camoes:

» Sede dos espectaculos da Companhia Nacional de Bailado e tem uma programagao especialmente
dedicada a danga. Tambeém se realizam aqui eventos empresariais;

» TIf: 218 923 477;

» ;

» Parque das Nages — Passeio Neptuno, Lisboa

» Teatro do Bairro:

» Local de fruigao artistica no Bairro Alto, oferecendo uma programagao abrangente nas mais
variadas areas artisticas;

» TIf: 213 473 358;

» ;

» Rua Luz Soriano n°63, Lisboa

» Teatro Maria Matos:

» Acolhe espectaculos de teatro, mas também eventos de danga e musica, entre outros;
» TIf: 218 438 801;

» ;

» Av" Frei Miguel Contreiras n® 52B, Lisboa

» Teatro Taborda:

» Incorpora uma sala de video, espago para exposi¢oes, multimedia, workshops, artes plasticas,
danga, fotografia, performance, teatro infantil, musica e teatro;

» TIf: 218 854 190;

» Rua Costa do Castelo n°75, Lisboa

» Teatro Turim:

» Oferta contemporanea, interdisciplinar e diversificada com espectaculos de teatro, ciclos de
cinema, programagao infantil e exposicdes;

» TIf: 214 025 410;

» ;

» Estrada de Benfica n® 723 A, Lisboa

91


http://www.teatroaberto.com/
http://www.cnb.pt/
http://www.teatrodobairro.org/
http://www.teatromariamatos.pt/
http://www.teatroturim.com/

Plano de Negdcio SARPA Lda.

» Fundagdo do Oriente:

» Tem como objectivo a realizagdo e apoio a iniciativas culturais, educativas e artisticas (em
Portugal e Macau);

» TIf: 213 582 200;

» Rua do Salitre n°66, Lisboa

» Galeria Art In:

» Palco de diversas exposi¢oes de artistas nacionais e internacionais;
» TIf: 217 935 205;

» ;

» Av* Miguel Bombarda n°120-A, Lisboa

» Galeria Arthobler:

» Espago dedicado a representagao de artistas nacionais e internacionais de varias artes (desde
desenho, pintura, fotografia). Interessam-se pela descoberta de novos artistas!;

» TIf: 965 865 186;

» ;

» Rua Rodrigues Faria n® 103, Lisboa

» Galeria da Sociedade Nacional de Belas Artes:
» Expdem pintura, desenho, aguarela e serigrafia;
» TIf: 213 141 293;
» ;
» Rua Barata Salgueiro n°36, Lisboa
» Galeria Novo Século:
» Exposicoes de diversas areas artisticas;
» Rua do Século n°23 A-B, Lisboa
» Galeria Sdo Mamerde:
» Galeria de pintura moderna, desenho, escultura e ceramica;

» TIf: 213 973 255;
» Rua da Escola Politécnica n® 173, Lisboa
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» Galeria Sdo Francisco:

» Exposi¢des temporarias de joalharia, desenho, pintura, entre outras;
» TIf: 213 463 460;
» Rua Ivens n°40, Lisboa

» Stuart:

» Exposigao de aguarelas, serigrafias, desenhos e pintura a 6leo (tematica de elementos de Lisboa);
» TIf: 213 432 131;
» Rua Nova do Almada n°20-22, Lisboa;

» Trem Azul Jazz Store:

» Espaco dedicado ao Jazz, com exposigdes, concertos e outras actividades culturais e de lazer;
» TIf: 213 423 141;

» ;

» Rua do Alecrim n°® 21-A, Lisboa

» Galeria Pedro Serrenho:
» Alberga diversas exposi¢oes de arte contemporanea;
» TIf: 213 930 714;

» 5
» Rua Almeida e Sousa n® 21-A, Lisboa
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