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Don’t mistake movement for achievement. It’s
easy to get faked out by being busy. The question is:

Busy doing what?
Jzm Rotin
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RESUMO

A inversdo demografica da populacao e a tendéncia do seu agravamento
futuro estrangula a capacidade de resposta da Segurancga Social, criando uma

oportunidade para a criagao de respostas privadas.

Este Projeto consistiu no desenvolvimento de um plano de negécios com
vista a criacao de uma empresa privada de prestacao de servicos domiciliarios,
denominada EMPATIA. O plano de negocios apresenta-se como uma
oportunidade de aprendizagem sobre o servico que se vai desenvolver € o
segmento de mercado que foca, bem como de reflexao e definicao do modelo
de negécio. A viabilidade e sustentabilidade da ideia central de negocio é
estruturada a partir das analises dos ambientes interno e externo e mediante
projecoes de resultados, através de instrumentos contabilisticos, como o
balango e a demonstracdo de resultados e indicadores financeiros. E neste

contexto que se define a estrutura humana e o marketing mix da futura empresa.

A andlise realizada sugere a viabilidade e sustentabilidade do negdcio

projetado.

Palavras-chave: plano de negdcios, modelo de negdcio, apoio

domiciliario, viabilidade financeira, idosos
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ABSTRACT

The demographic inversion of the population and the tendency ot its future
aggravation strangles the Social Security response capacity, arising the

opportunity for private responses.

This Project encompasses the development of a business plan for the
creation of a private company to provide homecare services, named EMPATIA.
The business plan presents itself as an opportunity to learn about the service
being developed and the targeted market, as well as for reflection and definition
of the business model. The viability and sustainability of the core business idea
is structured based on the internal and external environments analysis and by
results projections, through financial indicators and accounting tools, such as
the balance sheet and the income statement. It is within this framework that the

human structure and the marketing mix of the future company are defined.

The performed analysis suggests the viability and sustainability of the

projected business.

Keywords: business plan, business model, homecare services, financial

viability, seniors
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1 INTRODUCAO

1.1 O trabalho projeto

O presente trabalho-projeto apresenta o enquadramento da ideia de
negocio relativa a criagdo de uma empresa de prestacao de SAD. Enquanto
trabalho de conclusao do Mestrado de Gestao Empresarial, pareceu uma mais
valia desenvolver um plano de negocios, no qual culmina o cruzamento de
conhecimentos adquiridos em vérias disciplinas do programa e a sua aplicacao

pratica.

Perante o cariz pratico deste trabalho, os objetivos com a sua realizacao

sao 0s seguintes:

e Elaborar o plano de negdcios de uma empresa de SAD que ird nortear a
sua criagcao, implementacao e operacionalizacao no mercado, bem como
possivel captacao de financiamento

e Abordar e compreender as tematicas relacionadas com o mercado
associado ao bem estar sénior e cuidados domiciliarios

e Definir o modelo de negécio

e Desenvolver o plano de pessoal, marketing, operacional, financeiro e
estratégico da empresa

e Discriminar riscos e oportunidades de mercado

e Determinar os pressupostos de sustentabilidade do negécio

e Determinar a estratégia-base de funcionamento da empresa

1.2 A ideia de negdcio: enquadramento

O envelhecimento da populagcdo é largamente e, ainda assim
insuficientemente, debatido. Esta a transformar as nossas sociedades de forma
profunda e resulta da combinacdo de trés fatores: menor mortalidade,

longevidade aumentada e natalidade reduzida (DESA, 2007). Do ponto de vista



cientifico, representa o avanco do conhecimento. Do ponto de vista social, o
vingar do desenvolvimento para que trabalhamos ha séculos. Do ponto de vista
existencial, a capacidade de superacao do homem em si mesmo. Ainda assim,
o tom de debate mais frequente pauta-se por preocupacdo e dever3,

espontaneamente, receber cada vez maior atencao dos lideres politicos.

E natural que ja tenhamos lidado com a necessidade de dar assisténcia a
um familiar idoso ou tenhamos conhecido alguém préximo a ter de prestar esse
apoio. Quando se trabalha na area da salde ha mais de 10 anos ou se gere uma
residéncia de seniores - circunstancias das promotoras do plano de negécio
aqui apresentado, deparamo-nos frequentemente com esta realidade. Este é
um dos grandes desafios da sociedade dos nossos dias: lidar com uma
populacdo crescentemente idosa, num panorama de reconfiguracao da
estrutura familiar e das relagbes sociais, gerindo os constrangimentos
econémicos que uma demografia invertida coloca ao sistema social europeu,

ao ponto de se ponderar o seu colapso a médio prazo.

Um indice de natalidade continuamente decrescente e um progressivo
aumento da esperanca média de vida estao a transformar profundamente a
sociedade em que vivemos na Europa e em Portugal e a perspetiva de que essa
seja a tendéncia para as préximas seis décadas agrava este cenario (Eurostat,
2017). Em 2010, havia 124 idosos por cada 100 jovens a residir em Portugal,
com idade média de 42 anos; em 2015, esse indice incrementou para 147 idosos
por cada 100 jovens e uma idade média de 44 anos (INE, 2016). Neste mesmo
relatério de estatisticas demogréficas relativas a 2015, o INE (2016) projeta que,
até 2060, havera 307 idosos por cada 100 jovens e a idade média tera atingido

os 51 anos. Estas projecoes sao ilustrados pela Figura 1.1.



Figura 1.1 Piramides etarias em Portugal em 2010 e 2015 e projecoes
para 2060
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Fonte: Relatério de estatisticas demograficas 2015 (INE, 2016)

Especificamente na regido algarvia, o indice de envelhecimento aumentou
de 121 para 138 entre 2010 e 2015, prevendo-se que alcance os 243 idosos por

cada 100 jovens até 2060 (INE, 2016), como se projeta na Figura 1.2.

Figura 1.2 Piramides etarias no Algarve em 2010 e 2015 e projecoes
para 2060
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Fonte: Relatério de estatisticas demograficas 2015 (INE, 2016)



Analogamente, na Europa dos 27 prevé-se que até 2080 a populacao
acima dos 80 anos devera ser mais do dobro, passando de 5.4% atuais para
12.7%. Assim, o racio de dependéncia de idosos (nUmero de pessoas >64 anos
por numero de individuos em idade ativa 15-64 anos) previsivelmente ira
também duplicar de 29.3% em 2016 para 52.3% em 2080 (INE, 2016). Este
envelhecimento dos “mais velhos” de entre os idosos - individuos acima dos 80
anos, representava 14% globalmente em 2013 e espera-se que atinja 19% em
2050 (DESA, 2013).

Segundo a WHO (2007), ha quatro “gigantes geriatricos” que constituem a
maioria dos problemas de salde e incapacidade dos séniores: perda de
memoria, depressdo, quedas e incontinéncia urinaria. O aumento da
longevidade é naturalmente condenado pelo surgimento de mais morbilidades
com necessidades continuadas e mais complexas, colocando uma pressao
extra a toda arede de respostas e agravando os custos associados (WHO, 2007;
DESA, 2007).

O envelhecimento da populagao coloca um enorme desafio aos sistemas
de apoio social nos paises europeus (Capucha, 2014). Além disso, as mudancas
nos circulos sociais de proximidade (ex. familia e relagdes com vizinhos) e o
desequilibrio na conciliacdo entre a familia e a vida laboral limita a
disponibilidade para cuidar das pessoas com algum tipo de dependéncia. E
reflexo disso o progressivo aumento do nimero de agregados unipessoais,

sendo que 54% eram de cidadaos acima dos 65 anos em 2016 (INE, 2017).

A realidade que vimos a descrever impoe fortes estrangulamentos a
sustentabilidade dos sistemas publicos de pensdes e de saude (DESA, 2007).
Em Portugal, a dificuldade do Estado assegurar uma resposta adequada a todos
os cidadaos oferece oportunidades crescentes para a atividade privada na area

dos servicos sociais e dos cuidados de saude.

Muito se tem comentado sobre a urgéncia de se adotar uma atitude
dinamica e empreendedora na sociedade portuguesa, reconhecendo

oportunidades no mercado para a criacao de atividades potencialmente



geradoras de valor econémico. E no contexto de mudangas sociais e
demogréficas profundas que surge uma oportunidade de negdcio como a

proposta no presente projeto.

1.3 Servicos de Apoio Domiciliario - SAD

1.3.1 SAD: enquadramento legal

Segundo a Portaria n.° 38/2013, o SAD representa

a resposta social que consiste na prestacdao de cuidados e
servicos a familias e ou pessoas que se encontrem no seu
domicilio, em situacdo de dependéncia fisica e ou psiquica e que
ndo possam assegurar, temporaria ou permanentemente, a
satisfacao das suas necessidades basicas e/ou a realizacdo das
atividades instrumentais da vida diaria, nem disponham de apoio
familiar para o efeito.

A prestacao destes servicos deve estar assegurada ininterruptamente - 24

horas por dia e sete dias por semana.
O supra-mencionado diploma discrimina como objetivos do SAD:
a) Concorrer para a melhoria da qualidade de vida das pessoas e familias;

b) Contribuir para a conciliacao da vida familiar e profissional do agregado

familiar;

c) Contribuir para a permanéncia dos utentes no seu meio habitual de vida,

retardando ou evitando o recurso a estruturas residenciais;
d) Promover estratégias de desenvolvimento da autonomia;

e) Prestar os cuidados e servigos adequados as necessidades dos utentes,

sendo estes objeto de contratualizagao;

f) Facilitar o acesso a servicos da comunidade;



g) Reforcar as competéncias e capacidades das familias e de outros
cuidadores (Portaria 38/2013).

De facto, ao pretendermos empreender uma empresa de SAD, temos de
estar cientes de que estes servicos abrangem ndo sé a prestacao de cuidados
de saude, mas também apoio social no domicilio. Isto constitui-se como uma
mais valia a luz da definicdo de salde pela WHO (2014), que numa visao
abrangente considera o bem-estar global do individuo, envolvendo a sua
inclusao social. Assim, de acordo com as necessidades de cada pessoa e se a

sua condicao o exigir, poderao prestar-se servicos diversos, como o0s seguintes:

a) Cuidados de higiene e conforto pessoal; b) Higiene habitacional,
estritamente necesséria a natureza dos cuidados prestados; c)
Fornecimento e apoio nas refeicdes, respeitando as dietas com
prescricdo médica; d) Tratamento da roupa do uso pessoal do
utente; e) Atividades de animacao e socializacao,
designadamente, animacao, lazer, cultura, aquisicao de bens e
géneros alimenticios, pagamento de servicos, deslocacdo a
entidades da comunidade; f) Servico de teleassisténcia (Portaria
n.° 38/2013).

Este espetro de servicos pode ser alargado e diferenciado ainda pela oferta
de:

a) Formacao e sensibilizacao dos familiares e cuidadores informais
para a prestacao de cuidados aos utentes; b) Apoio psicossocial;
c) Confecao de alimentos no domicilio; d) Transporte; e) Cuidados
de imagem; f) Realizacao de pequenas modificacbes ou
reparacoes no domicilio; g) Realizacdo de atividades ocupacionais
(Portaria 38/2013).

1.3.2 SAD: necessidade e direito social

No artigo 25 dos direitos fundamentais da UE (2000), refere-se que os
idosos devem ter a oportunidade de viver de forma digna e independente e de
inclusao social. Em 2002, a Segunda Assembleia Mundial das Nagdes Unidas
sobre o Envelhecimento redige a Declaracdo Politica e o Plano de Acao

Internacional sobre o Envelhecimento de Madrid, com o objetivo de estabelecer



as coordenadas para uma politica internacional efetiva para o século XXI. No

Artigo 10 Ié-se

As potencialidades das pessoas idosas sao uma base poderosa
de desenvolvimento futuro. Isto possibilita que a sociedade conte
cada vez mais com as suas competéncias, experiéncia e
sabedoria, quer para o seu préprio beneficio quer para a
participacdo ativa na sociedade como um todo’ (UN, 2002: 11).

Em 2012, no ano europeu do envelhecimento ativo, a Comissao Europeia
reiterou esse pressuposto constitucional ao declarar “A Europa apenas
conseguirda cumprir os desafios das mudancas demograficas através de um
envelhecimento ativo; a sua prosperidade futura e coesao social dependem
disso.” (UE, 2012). Este desejo declarado passa por criar condicoes de forma a
prolongar o mais possivel a permanéncia dos idosos nas suas proprias casas
(ISS, 2015; UE, 2012).

Note-se que qualidade de vida na terceira idade, analogamente a definicao
base deste conceito, significa uma vida mais longa, com salude e auto-
realizacao (UN, 2002; DESA, 2007; UE, 2012; DESA, 2013). Na verdade, como
refere Neves (2013), garantir a salde e independéncia dos idosos mais que um
desejo € uma necessidade. No entanto, assegurar que a crescente populacdo
idosa recebe o apoio adequado, tem acesso a cuidados de saude apropriados
e tem a oportunidade de se manter ativa no mundo do trabalho, caso seja sua
necessidade ou desejo, sdo tarefas herculianas para o nosso sistema sécio-
economico atual e que colocam grandes pressoes na populagéo ativa (DESA,
2007).

' Tradugao livre.
Article 10: The potential of older persons is a powerful basis for future development. This enables society to
rely increasingly on the skills, experience and wisdom of older persons, not only to take the lead in their own
betterment but also to participate actively in that of society as a whole.



1.3.3 SAD: oportunidade de negécio

Os censos de 2011 indicaram que mais de 2 milhdes (19%) da populacao
portuguesa tinha mais de 65 anos, isto €, o nimero de idosos duplicou nas
ultimas 4 décadas e ha cinco vezes mais cidaddos acima dos 80 anos (INE,
2011). Tal como se referiu anteriormente, a expectativa é que estes valores
incrementem rapidamente até 2060, ano em que se espera que a proporcao de
idosos por cada 100 jovens tenha quase triplicado (INE, 2016). Estes dados s6
por si sugerem a emergéncia de um potencial mercado para servicos, cada vez

mais extenso, caracterizado por necessidades especificas.

Além disso, & manifesto interesse das entidades internacionais, como a UE
(2012) e a UN (DESA, 2013), e dos proprios idosos a permanéncia em casa. Tal
possibilita-lhes maior qualidade de vida ao continuarem no seu meio, manter a
sua privacidade e rotinas e evitar custos associados a
institucionalizacdo. Nalguns casos, a permanéncia na residéncia pode
representar um risco acrescentado pela falta de suporte, ainda assim a
institucionalizacdo acarreta grandes desvantagens. Veja-se, a titulo de exemplo,
o estudo PEN-3S que avalia o estado nutricional dos idosos portugueses e,
segundo resultados preliminares publicados apenas nos media em Fevereiro de
2016, indica um risco dobrado de desnutricdo para os séniores em lares, com
comorbilidades como humor depressivo, percepcao de solidao e

comprometimento cognitivo.

Dados globais de 2007, indicavam que 90 milhdes de idosos - ou seja, 1
em cada 7, vivia sozinho (DESA, 2007). Em Portugal, apenas cerca de 4% dos
idosos estao em lares e cerca de 5% usufrui de SAD (GEP, 2014); 12% dos
agregados familiares compoe-se por idosos (>65 anos) e 54% das familias
unipessoais tem acima de 65 anos (INE, 2017 I). Esta tendéncia devera manter-
se com consequéncias sociais profundas: viver sozinho aumenta o risco de
isolamento, indiciando um apoio familiar menos provavel e requerendo servicos
de apoio adicionais de forma a garantir a permanéncia na residéncia (DESA,
2007). O impacto econdmico sera também dramatico, expresso num provavel

estrangulamento das respostas publicas (DESA, 2007).



Com os dados supramencionados, contemplamos um forte potencial para
o desenvolvimento de empresas privadas junto da populagao idosa, como
sugere a Carta Social de 2014 (GED, 2014). Acrescenta-se uma nota essencial:
€ preciso proporcionar aos séniores apoio melhor e mais digno, promovendo
que assumam controlo da sua vida e minimizando as questdes de saude, a
exclusao e a dependéncia excessiva de terceiros. A prestacado de SAD deve ser

configurada nesta perspetiva ética.

No capitulo 2 do presente trabalho, avalia-se o cenario demogréfico,
econdmico e social do Algarve que cria a oportunidade para uma empresa de
SAD.

1.4 Plano de negdcios: porqué e como

Kotler (2003: 74) afirma

“a empresa precisa de visdo, a visao demanda estratégia, a
estratégia requer planos e os planos necessitam de acao”.

A relevancia da redacdo de um plano de negécios para determinar o
sucesso de um projeto tem sido alvo de debate na literatura especializada.
Alguns especialistas desacreditam o plano de negdcios, considerando que nao
passa de um documento estdtico, afirmando a primazia da capacidade de
adaptacdo 4agil as exigéncias do consumidor, particularmente a luz da lean
management (Blanck, 2013). Além disso, uma nova empresa nao tem historico,
pelo que o seu prévio planeamento implica um elevado nivel de incerteza
(Brinckmann, Grichnik & Kapsa, 2010). Nao obstante, o processo de criar um
plano de negdcios apresenta-se para o empreendedor como uma oportunidade
de aprendizagem sobre 0 servico que vai desenvolver e 0 mercado em que o
vai inserir, bem como de reflexdo e definicdo do modelo de negdcio. Assim, a
criacao deste plano de negécios perspetiva-se, ndo como um instrumento
regulador rigido, mas sim de forma integrada num processo dindmico de
reflexdao e aprendizagem constantes, em que as decisdes de gestao progridem
face a informagao contingencial e com o objetivo de permitir uma adaptacao
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rapida e adequada, o que estd de acordo com a sugestao de Brinckmann,

Grichnik e Kapsa (2010).

No presente projeto, a viabilidade e sustentabilidade da ideia central de
negocio - prestacdo de SAD, é estruturada com base na analise do ambiente
interno e externo e definicao da estrutura humana e do marketing mix, bem
como analisada mediante projecoes de resultados através de instrumentos
contabilisticos, como o balanco e a demonstracdo de resultados e indicadores

financeiros.
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2 PLANO DE NEGOCIOS

2.1 Sumario executivo

A empresa EMPATIA constitui-se com o objetivo de fornecer apoio a
pessoas com dependéncia total ou parcial, temporaria ou crénica, no seu dia-
a-dia, pela prestacdo dos designados SAD. Com um crescente aumento da
populacdo idosa, que devera duplicar até 2060, este € um mercado com
necessidades de respostas profissionais. No Algarve existe uma comunidade
estrangeira residente com necessidades préprias e maior poder de compra,
pelo que este serd o nosso segmento-alvo. A area geogréafica e atuacao

preferencial serdo os concelhos de S. Bras de Alportel e Loulé.

As promotoras deste projeto sdo profissionais com curriculo consolidado
na area da saude e no trabalho com idosos. A equipa para a fase de arranque
sera de 15 elementos, incluindo as sdécias e prevé-se o seu crescimento até aos

22 funcionarios no sexto ano de exploracéo.

O investimento inicial de 6 114€ prevé-se que seja recuperado ao final de
trés anos, sendo que o indicador de autonomia apresenta um valor médio de
49% ao longo dos primeiros seis anos de atividade. O retorno sobre o
investimento (ROI) evolui de 3% em 2019 para 8% em 2024. A rendibilidade do
ativo incrementa de 3% para 10% no mesmo periodo temporal, o que indicia

um bom desempenho econdmico resultante da exploracao da atividade.

O réacio de solvabilidade médio previsto durante os primeiros 6 anos de
atividade é de 196%, sugerindo a estabilidade financeira do projeto. O grau de
alavanca operacional sofre oscilagdes, reduzindo o seu valor em cerca de 42%

do Ano 0 para o Ano 5, prevendo-se a reducao do risco do negdcio.

O ponto critico no ano 0 é de 249 120€ e no sexto ano de exploracao de
428 715€, valores estes inferiores ao volume previsto de servicos prestados.

Assim, reforca a ideia de que a empresa é viavel.
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Salienta-se que o cenario projetado é absolutamente conservador e
pessimista face a informacao recolhida de fontes reservadas e a realidade de
crescimento observada na concorréncia. Considera-se, no entanto, que
demonstra a viabilidade da EMPATIA e deixa a sugestao de que a empresa

podera prosperar facilmente caso alcance uma maior cota de mercado.

2.2 Identificacao das promotoras

A EMPATIA tem duas promotoras.

Ana Sancho licenciada em Terapia da Fala, pés-graduada em Gestao de
Empresas, com 12 anos de experiéncia na area da saude, sendo que, desde
2016, trabalha a nivel de desenvolvimento de negdcio numa clinica. De entre as
fungcdes que desempenha, destaca-se o foco na visibilidade da marca e
implementacdo de estratégia de diferenciacdo dos servicos prestados. Ira

assumir as funcdes de gestora.

Isabel D. licenciada em Psicologia, com 3 anos de experiéncia na gestao
de uma residéncia de séniores, ira ser a diretora técnica, preenchendo o
requisito legal para o exercicio do cargo, de acordo com Portaria no 38/2013 de

30 de Janeiro.

2.3 Descricao da empresa: missao, visao e valores

O envelhecimento da populagdao sobrecarrega o sistema de respostas
sociais do Estado, ao mesmo tempo que proporciona um novo mercado de
oportunidades de negdcio. No entanto, atender as necessidades da populacao
sénior eleva-se com um cariz muito particular. Requer uma consciéncia prépria
da condicao humana, da necessidade de humanizacdo dos cuidados e a
proximidade propria de quem compreende a individualidade da pessoa a
requisitar o apoio. A EMPATIA tem como principal foco garantir a qualidade de

vida dos seus clientes através do apoio personalizado no seu dia-a-dia e
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promocdo da sua maxima autonomia, permitindo a sua permanéncia no
ambiente que lhes é familiar e promovendo o mais possivel a sua participacdo
social ativa. Deste modo, procura-se diminuir a dependéncia e o isolamento,
bem como a institucionalizacao dos séniores, evitando o impacto negativo que
tal podera ter, como por exemplo a nivel psicoldgico. E desta perspetiva e da

reflexdo face as seguintes questdes que nos colocamos que emergem:

Missao da EMPATIA

Qual a razao da nossa existéncia?

Dar sentido a vida, proporcionando cuidados basicos diérios,
incentivando a independéncia e fazendo companhia, para que
cada pessoa se sinta melhor e aproveite cada dia com um
propésito.

a
a

Propdsito da EMPATIA

Que diferenca fazemos na vida dos nossos clientes e da comunidade?

Escutamos, limpamos, nutrimos, mimamos e passamos dos
desejos a acao, tornando os séniores mais independentes e
responsaveis pela sua vida.

Visao

Que empresa desejamos ser em 5 anos?

Desejamos ser reconhecidos pelo trabalho profissional e
humanizado, com uma estrutura crescente de funcionarios,
clientes e servicos, o que nos tornard uma empresa de referéncia.
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Valores

O que define a nossa atuacao no dia-a-dia?

Humanizacao

Respeitamos cada pessoa pela sua historia pessoal, estilo de vida
e abordagens Unicos. Reconhecemos e usamos o poder do
sorriso, do abrago e da escuta ativa.

Compromisso

Cumprimos aquilo que prometemos e comprometemo-nos a
prestar servicos de exceléncia. Recomegamos de novo para fazer
melhor.

Transparéncia

Lidamos com as pessoas € as situacoes de forma direta e aberta.
Damos feedback com respeito e sinceridade.

Humildade

Aprendemos com o0s sucessos e os fracassos, com qualquer
pessoa, em qualquer circunstancia, estando abertos ao
desenvolvimento pessoal continuo.

Constituicao da empresa

A empresa sera constituida como sociedade por quotas, com duas sécias,

denominando-se EMPATIA, Lda.. Junto da Direcao Geral das Contribuicoes e

Impostos sera aberta atividade com o CAE 88101 - atividades de apoio social

para idosos sem alojamento.

As empresas de SAD estao submetidas a um processo legal de

licenciamento que passa resumidamente por:

A. Escolher o espaco para sediar a empresa e assegurar que ha

viabilidade de emissao da Licenca de Utilizacao do mesmo junto da

Camara Municipal;

B. Assegurar instalacdoes com condi¢cdes adequadas ao desempenho

da atividade, previstas na Portaria n°® 38/2013 de 30 de Janeiro;
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C. Solicitar Licenca de Funcionamento ao Instituto de Seguranca
Social, assegurando as exigéncias descritas no Decreto-Lei
64/2007 de 14 de Marco.

2.5 Mercado subjacente

Planear a criacdo de uma empresa sem historico, requer um estudo
aprofundado do contexto em que esta ird operar (Capucha, 2014; Brinckman,
Grichnik & Kapsa, 2010). Estudar cuidadosamente o mercado em que a
empresa se ira inserir, bem como os concorrentes permite projetar a viabilidade
de todo o projeto, compreender o modelo de negécio e decidir acerca do

investimento necessario (Brinckman, Grichnik & Kapsa, 2010).

2.5.1 Analise SWOT

Aplica-se a andlise SWOT de forma a identificar pontos-chave no interior
da empresa e no contexto envolvente que favorecem ou prejudicam a sua
implementacao e potencial crescimento. Para facilitar a visualizacdo da andlise,

apresenta-se a Tabela 2.1 abaixo.
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Tabela 2.1 Andlise SWOT a empresa de SAD projetada

AMBIENTE INTERNO AMBIENTE EXTERNO
Contactos privilegiados com entidades Aumento projetado de idosos para as
publicas e privadas préximas 6 décadas
Conhecimento profundo das Regido com residentes séniores
necessidades da populagéo sénior estrangeiros com poder de compra
Experiéncia das promotoras na gestdo médio alto a alto
de empresas na area da salude Rede familiar e social reduzida para os (o)
Servicos disponiveis 24/7 estrangeiros residentes p
Politica de diferenciagéo pela relagdo Desejo de autonomia e permanéncia
personalizada, proxima e humana com na residéncia, partilhada também pelo (o)
F o idoso _Estado g organizagées europeias e R
fo) Inovacio na variedade de servigos |nternac!onals T
prestados Baixo numero de concorrentes diretos
R Consciéncia da necessidade de criar na area geografica U
C uma cultura empresarial envolvendo Respostas sociais insuficientes N
A todos os colaboradores Respostas sociais ndo correspondem |
ao tipo e qualidade de servico
S desejado pela classe média alta e alta D
dos residentes estrangeiros A
Incentivos financeiros publicos para D
empresas na area social
Incentivos financeiros publicos a E
contratacéo S
Estabilidade geopolitica que propicia
fixagcao de estrangeiros em segunda
residéncia ou de modo permanente
F Dificuldades no recrutamento de Mercado apelativo para surgimento de A
R pessoal na regido novos concorrentes diretos M
Dificuldades, numa fase inicial, em Economia ainda em estabilizagao
A oferecer atrativos para facilitar o E
Q recrutamento A
U SAD exigem disponibilidade 24/7 o g
E que pode acarretar desgaste a equipa A
y4 S
A
S

2.5.2 Analise PESTEL

Em complementaridade da andlise anteriormente efetuada, é ainda
importante uma visdo macro sobre o ambiente externo. Fatores politicos,
econdmicos, sociais, tecnoldgicos, ambientais e legais ndo estdo sob o controlo
das empresas e sao, nalguns casos, extrema e inesperadamente volateis. Ainda

assim, a sua identificacao é importante para completar a “fotografia” do cenario
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global em que se insere a empresa, bem como para antecipacao de cenarios e

ajuste estratégico.

A andlise PESTEL é apresentada seguidamente na Tabela 2.2.

Tabela 2.2 Andlise PESTEL a empresa de SAD projetada

Pontos Positivos

Pontos Negativos

empresas na area social

Economia mais estavel

Taxa de sobrevivéncia a 1 ano das empresas
no setor de salde humana e apoio social de
81.4% em 2015 (global de 56.3%) (INE, 2017)

Politico Debate politico sobre envelhecimento Politicas fiscal e de
demografico enquadramento legal das
Politicas de desenvolvimento de areas rurais, empresas
facilitando a criacao de empresas

Econémico Apoios financeiros publicos para criagao de Taxa global de sobrevivéncia a 2

anos das empresas de 60.6%
em 2015 (INE, 2017)
Dificuldades de recrutamento no
Algarve

Sécio-cultural

Acentuado envelhecimento demografico
Aumento de estrangeiros residentes com alto
poder de compra

Aumento do numero de agregados
unipessoais globalmente e entre os séniores

Rendimento médio baixo entre a
populagao portuguesa que
dificulta contratagéo de SAD
privados

Tecnoldgico

Apoios financeiros publicos para aquisi¢do de
tecnologia

Marketing digital com grande alcance a baixo
custo

Ecoldgico

Sem fatores de interferéncia

Sem fatores de interferéncia

Legal

Recente alteragéo da legislagcao que simplifica
a criacao de empresa de SAD

e FElevada burocracia
o Exigéncias quanto as condigoes

de contratacdo da equipa

2.5.3 Estratégias para gerir pontos fracos e ameacas

A “mancha” de potencial sucesso criada pelos quadros de andlise SWOT

e PESTEL reforca a oportunidade para a criagdo de uma empresa de SAD.

Atualmente o mercado nos concelhos de Loulé e S. Bras de Alportel ainda tem

escassez de empresas nesta area, sendo naturalmente atrativo ao surgimento

de concorrentes diretos. Ird procurar-se uma diferenciacao pelo nivel de servico
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prestado e pela humanizacdo do mesmo. Além disso, a estratégia de
consolidacao da empresa na comunidade passa pelo estabelecimento de
parcerias com entidades publicas e privadas, com as quais as promotoras ja
tém relacdo, bem como com grupos e associacoes no seio da comunidade

estrangeira.

Do cenario global analisado, ressalta como maior ponto critico de sucesso
a dificuldade de recrutamento na regido algarvia. A estratégia passara por
recrutar finalistas de cursos de dupla certificacdo ou profissionais disponiveis
em estabelecimentos de ensino/formacao da regiao, com certificacdo como,
por ex., ajudante de saude ou ajudante de apoio familiar e a comunidade. Além
disso, ird recorrer-se aos centros de emprego, bem como ao recrutamento no
seio das comunidades imigrantes. O recurso a agéncias de recrutamento sera
feito no ambito nacional e também internacional. Nas empresas onde trabalham
atualmente as promotoras tém surgido inlUmeras candidaturas espontaneas de
brasileiros que explicitamente referem a sua vontade de imigrar para Portugal,
pelo que esta podera ser uma via de recrutamento. O conhecimento de inglés
de nivel conversacional serd um critério considerado no processo de
recrutamento, mas nao exclusivo. As necessidades de formacdo nesta area

serao colmatadas pela empresa.

Para estimular a equipa, prevé-se uma remuneragao base acima do saldrio
minimo e com progressdo anual superior a nacional, de acordo com a
capacidade financeira da empresa. Além disso, toda a equipa beneficia de

seguro de saude.

2.5.4 Identificacao da concorréncia

Ao pesquisar pelo CAE no site do SICAE, encontramos 154 empresas a
nivel nacional. No Algarve, vem a aumentar o niUmero de empresas de prestacao
de SAD entre Janeiro e Outubro de 2017, estando 34 ativas atualmente, como

ilustra o Grafico 2.1.
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Grafico 2.1 Evolugdo do numero de empresas de SAD ativas entre
Janeiro e Setembro de 2017, na regiao do Algarve

Evolugdo Mensal

40

——

20

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set

Fonte: Racius, empresas com CAE 88101 ativas no distrito de Faro em 2017

As instituicoes de solidariedade social constituem uma concorréncia
indireta, respondendo as necessidades de um publico de rendimento médio a
baixo. Consideram-se concorrentes diretos apenas as empresas privadas
localizadas no sotavento, &rea com menor concentracao de oferta. Identificam-

se algumas de acordo com local de sede:

e Faro: Dinora Capeta, Unipessoal Lda; +Apoio, Unipessoal Lda;
e Loulé: llidia Floro, Unipessoal Lda;
e Olhao: llza - Apoio Domiciliario , Lda;

e Tavira: Querer Feliz Unipessoal Lda.

Numa prospecao de mercado verificou-se que os precos praticados por

estas empresas sdo em média de 8.5€ por hora.

De forma a construir uma imagem mais consciente do mercado, procedeu-
se ainda a sua andlise através do modelo das 5 forcas de Porter (1979), cuja

analise se sintetiza na Tabela 2.3 abaixo.
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Tabela 2.3 Analise do mercado segundo as 5 forgas de Porter (1979)

FRACO | MEDIO | FORTE
Rivalidade entre os concorrentes X
Poder negocial dos clientes X
Poder negocial dos fornecedores X
Ameaca de novos concorrentes X
Ameaca de produtos substitutos X

Fonte: adaptado de Porter (1979)

Média rivalidade entre os concorrentes - perante o crescimento projetado
da populacao idosa e o nimero de empresas privadas a operar no mercado,
considera-se que ainda ha espaco para implementagcdo no setor. Salienta-se
que ndo existe nenhuma empresa em S. Bras de Alportel e apenas uma sediada

no concelho de Loulé, os quais constituem o nosso mercado-alvo.

Fraco poder negocial dos clientes - embora nao possamos atestar
mediante dados, a percecdo que temos é que ha maior procura de SAD do que
oferta disponivel, quer por experiéncias passadas perante a necessidade de
cuidar de familiares quer por experiéncias na esfera profissional. Assim,

acredita-se que os clientes tém baixa capacidade de impor precos.

Fraco poder negocial dos fornecedores - a prestacao de SAD depende
mais de recursos a nivel de pessoal do que de matérias ou equipamentos.
Assim, todas as infra-estruturas, equipamentos e bens necessarios sdo

disponibilizados encontram muita oferta.

Forte ameaca de novos concorrentes - a procura de SAD é superior a
oferta, pelo que sera uma questdo de tempo até que outros concorrentes se
apercebam desta janela de oportunidade. Neste contexto, considera-se
vantajosa uma entrada mais precoce no mercado. O facto de existirem ja

franchisings de SAD pode aumentar o risco de novos concorrentes, uma vez
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que, apesar dos compromissos financeiros que lhes tém inerentes, este modelo

de negdcio providencia o know-how necessério.

Fraca ameaca de produtos substitutos - as alternativas existentes, como
os centros de dia, lares ou, por exemplo, o fornecimento de refeicdes pela Santa
Casa da Misericérdia de S. Bras de Alportel ndo asseguram a permanéncia no
domicilio, o que serd um diferencial. Por outro lado, observando os precos
praticados pela concorréncia considera-se que tém pouca margem para baixar

0S custos.

2.6 Recursos humanos

As pessoas é que fazem uma empresa, pelo que a cultura da mesma deve
ser partilhada e vivida por todos. Neste ambito, todos os colaboradores serao
integrados num programa de desenvolvimento profissional rigoroso e continuo,
garantindo a sua integragdo com os valores e proposito da EMPATIA, bem como
o seu melhor desempenho enquanto embaixadores da marca. O bem-estar e o
conforto do cliente dependem diretamente da qualidade de prestacao dos

NOSSOS servigcos e da relagao estabelecida.

Prestar SAD tem na sua esséncia a delicadeza das relagcdes humanas, com
frequéncia o maior desafio que encontramos no dia-a-dia das empresas. Assim,
ndo basta recrutar pessoas com as competéncias técnicas certas, é imperativo
que estas tenham as atitudes certas (Kotler, 2003). E bastante comentada a
dificuldade de recrutamento na regiao algarvia que, juntamente com uma
reconhecida tendéncia a que os profissionais em acao direta nos SAD sejam
pessoas com nivel de escolaridade mais baixo, provavelmente irdo dificultar a
constituicao da equipa. Esta situacao reforca a necessidade de um programa

de desenvolvimento interno dos profissionais.
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2.6.1 Estrutura organizacional e funcoes

No arranque da empresa, previsivelmente em 2019, a equipa sera

composta por:

e 1 Diretora Técnica
e 1 Gestora de Negécio

¢ 13 Ajudantes Familiares

No contexto destas categorias profissionais, prevé-se o crescimento

gradual da equipa a cada ano, como se pode observar na Tabela 2.15.

A direcao da EMPATIA sera constituida pelas sdcias, ou seja, pela diretora
técnica e pela gestora de negdcio. Ficard a seu cargo a definicao e revisdo
permanente do modelo de negdcio e da estratégia, assim como zelar pelo
cumprimento da cultura empresarial. As sécias serao co-responsaveis pela

formacao da equipa e feedback regular.

A diretora técnica devera coordenar e supervisionar a equipa, organizar
processos e operacoes técnicas, fazer o diagnédstico inicial e reavaliagcoes da
situacao/necessidades do cliente, bem como estabelecer contactos regulares
com os clientes para follow-up, aferindo qualidade dos servicos e nivel de
satisfagdo. Ira procurar a melhoria constante da prestacdo de cuidados e

servigos, como sugere a Portaria n°® 38/2013 de 30 de Janeiro.

A gestora de negoécio serd responsavel pelo controlo financeiro,
maximizando receitas e controlando custos, por manter o contacto com a
contabilidade, expandir a rede de clientes, implementar acdes de marketing,
manter acdes de benchmarking, estabelecer sistema de incentivos a equipa e
assegurar o desenvolvimento sustentavel do negdcio, através, por exemplo, do

estabelecimento de protocolos com parceiros estratégicos.

As ajudantes familiares irao prestar servicos diretos ao cliente, quer no
domicilio quer no exterior, incluindo a listagem definida como servigcos basicos
no ponto 2.7.2 deste projeto. Terdo de dispor de “formacdo adequada as suas

funcoes, dispor de capacidade de comunicacgéao e facil relacionamento que lhe
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permita adotar uma atitude de escuta e observacao quanto as necessidades
dos utentes, ter capacidade de prestar as informacdes necessarias a avaliacdo
da adequacao do programa de cuidados e servicos, ter formacao que permita
uma intervencao adequada em situacoes de dependéncia decorrentes de
envelhecimento e ou de deficiéncia”, como definido na Portaria n°® 38/2013 de

30 de Janeiro.

Os servicos clinicos especializados serdo prestados por terapeutas e
enfermeiros em regime de prestacao de servicos. Acredita-se que nesta esfera

0s servicos mais requisitados sejam de fisioterapia e enfermagem.

Os fisioterapeutas irdo avaliar e intervir ao nivel do movimento, da postura,
das estruturas osteoarticulares e musculares e no alivio da dor, promovendo a
qualidade de vida e a maxima funcionalidade da pessoa, no seu ambiente
natural (DL 564/99).

O enfermeiro prestara cuidados, de acordo com a sua avaliagao clinica e
dados médicos, se disponiveis e aplicara procedimentos préprios do seu ambito
de atuacao (DL 161/96).

Toda a equipa devera estar sensibilizada para sinalizar situacdes de saude
€ sociais que requeiram encaminhamento para outros profissionais ou entidades

competentes, bem como para ativar mecanismos de atuagao urgente.

2.7 Plano de marketing

O planeamento efetivo do marketing da empresa da um contributo
importante para a performance do negécio (Pierce & Morgan, 1994; Kotler &
Armstrong, 2016). E um processo que requer ndo sé uma visdo interna do
negdcio, mas também uma visdo alargada da organizagcdo no contexto do

mercado (Kash & Deshmukh, 2013; Kotler & Armstrong, 2016).

Para quem trabalha na area da saude e de cuidados a idosos, como é o

caso das promotoras, surge a sensacao de que muito do marketing passa por
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recomendacdes de confianca, através do “boca a boca”, forma de marketing
primordial e de baixo custo, como sugere Whitler (2014). Assim, parte do plano
passara por criar e estreitar relacdoes com profissionais de confianca ja a atuar
com a comunidade residente estrangeira, bem como com outros profissionais

e entidades de saude (Kash & Deshmukh, 2013).

2.7.1 Criacao da marca

EMPATIA pronunciavel em portugués e em inglés pela semelhanca
fonoldgica com o termo — empathy. E uma palavra com relagdo grafica com a
escrita em ambas as linguas e, principalmente, cuja semantica representa a
esséncia do trabalho a nivel dos SAD, como sugere a definicao abaixo,

adaptada a partir das definicdes no Infopédia e Priberam (2017):

DEFINICAO DE “EMPATIA”

Capacidade de, cognitiva e emocionalmente, colocar-se no lugar do outro,
ou seja, reconhecer e compreender as suas emogoes, mantendo a sua prépria

condicao.

Pretende-se projetar uma imagem de confianca, proximidade e
transparéncia, a qual se procura representar pelo logétipo abaixo na Figura 2.1,
de elaboracéo prépria a partir da Figura 2.2. Esse entendimento do outro, acima
referido, sera representado no logétipo pela sobreposicao de faces, ilustrando
uma relacdo sinérgica, solidaria e positiva entre as pessoas. O tom dourado
pretende refletir conhecimento e qualidade elevada e o azul turquesa representa
a confianca, serenidade e higiene, sendo frequentemente associado a area da

salde.
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Figura 2.1 Logétipo da empresa projetada

EMPATIA

Figura 2.2 Imagem que serviu de inspiragdo ao logétipo da empresa

WE

Fonte: https://steemit.com/writing/@junascimento/empatia
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2.7.2 Servicos

Tal como definido na Portaria n° 38/2013 de 30 de Janeiro e pela
experiéncia no contacto com a populacao idosa, definimos os seguintes
servicos como ponto de partida para atender as necessidades dos “mais

velhos”:

a) Cuidados de higiene e conforto pessoal;

b) Higiene habitacional, estritamente necessaria a natureza dos
cuidados prestados;

c) Fornecimento e apoio nas refeicoes, respeitando as dietas com
prescricdo médica;

d) Tratamento da roupa de uso pessoal do utente;

e) Atividades de animacao e socializagao, designadamente, animacao,
lazer, cultura, aquisicdo de bens e géneros alimenticios, pagamento
de servicos, deslocacao a entidades da comunidade;

f) Servico de teleassisténcia;

g) Formacao e sensibilizacao dos familiares e cuidadores informais
para a prestacao de cuidados aos utentes;

h) Confecéo de alimentos no domicilio;

i) Transporte;

j) Cuidados de imagem;

k) Realizacao de pequenas modificagcdes ou reparacdes no domicilio.

Acrescentam-se ainda servicos clinicos a nivel de enfermagem e

fisioterapia e de terapia assistida por caes.

O servigco de terapia assistida por caes surge como uma medida para
diversificar a oferta e inovéa-la. Tal como refletem Needell e Mehta-Naik (2016),
acreditamos que este tipo de terapia pode beneficiar os idosos, usufruindo do
melhor deste contacto com os animais, sem lhes acarretar o compromisso e
exigéncias advindos de cuidar do seu proprio animal de estimacdo. O
isolamento social assume-se como fator de risco na terceira idade, estando
associado a um impacto negativo no estado geral de salde (Thurston &
Kubzansky, 2009; Wilson et al., 2007; Moretti et al., 2011). O contacto com caes
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pode gerar sentimentos positivos e o desempenho de tarefas relacionadas com
estes, como por exemplo passear um cao, poderao promover o bem-estar dos
idosos (Stanley et al., 2014). Este servigo sera introduzido apenas numa fase
posterior a fase de arranque da empresa, com condicoes mediante esse
contexto, pelo que ndo é contabilizado nas projecdes financeiras nem no

precario.

Pretendemos prestar um servico distinto ao nivel da relacdo humana que
se estabelece com o idoso, este é um pilar da nossa proposta de valor. Cientes
de que o cumprimento do nivel de servico é determinante para a base
diferenciadora de qualquer negécio, acreditamos ainda que, na éarea de
prestacao de SAD, a relagcdo com o cliente &, de facto, a alma do servico. Ao
desenvolver-se a cultura de orientagao para o cliente, procuraremos manter

acoes sistematizadas:

e Compromisso de satisfacdo das necessidades: a diretora técnica
irA manter um contacto regular quer por via telefénica quer
presencial com cada cliente, garantindo a qualidade do servico e
satisfacdo face a esse e antecipando eventuais dificuldades de
comunicacgao ou fontes de conflito;

e Compromisso de proximidade: a equipa ird ter uma atitude
acessivel e afavel para a comunicagdo, bem como ira ser gentil ao
procurar solucionar problemas dos cliente;

e Compromisso de respeito pela individualidade: a equipa ira
respeitar as caracteristicas individuais de cada cliente, prestando
servigcos personalizados e assumindo formas de tratamento pessoal
especificas;

e Compromisso de confidencialidade: a equipa compromete-se a nao
divulgar quaisquer informacdes acerca do servico prestado e

condicoes de vida e saude dos clientes.

O “boca a boca” continua a ser uma das mais importantes ferramentas de
marketing e uma das menos dispendiosas para angariar novos clientes (Whitler,

2014; Nielsen, 2015). Pretendemos focar-nos na satisfagao das necessidades
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dos clientes e na sua valorizagao, criando relagées de confianca de longo prazo,
como sugere Kotler (2002), que fomentem esse mecanismo de marketing e nos

permitam crescer.

2.7.3 Segmento-alvo

Os servicos prestados pela EMPATIA destinam-se a pessoas com
necessidade de apoio domicilidrio temporario ou permanente, focando
primordialmente a comunidade sénior estrangeira residente ou em segunda
residéncia e, ainda, a populacao portuguesa de classe média alta e classe alta.
Como estratégia de implementacdo ira focar-se primariamente o mercado
correspondente ao concelho de S. Bras de Alportel e de Loulé, em particular a

freguesia de Alimancil.

Nao obstante a observagcao da crescente populacao idosa e de todos os
dados documentados, pretendemos verificar as condigdes a priori para avangar
com uma empresa privada de SAD no Algarve. Com esse intuito, fez-se um
levantamento demografico, econdémico e social da zona geografica dos
concelhos de Loulé e de S. Bras de Alportel, assinalados na Figura 2.3.
Concelhos esses com aparente potencial para permitir o crescimento da
empresa. De forma complementar, foi realizada uma andlise ao mercado
concorrencial. Concretamente, no caso da EMPATIA, a sua sede estara
estrategicamente localizada em Santa Barbara de Nexe, assegurando uma

posicao centralizada no contexto destes dois concelhos.
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Figura 2.3. Concelhos de Loulé e S&o Bras de Alportel

CASTRO MARIM

ALBUFEIRA.

Fonte: adaptado a partir de pesquisa no Google Imagens

Dos 16 municipios que constituem a regido algarvia, S. Bras de Alportel é
dos que apresenta menor nimero de populacao - 10 662 residentes (INE, 2012),

como ilustra o Grafico 2.2.

Grafico 2.2 Populagao residente nos concelhos de S. Bras de Alportel
e Loulé

S. Bras de
Alportel
10 662
13%

Almancil
11136
14%

Loulé:
restantes
concelhos

59 486

73%

Fonte: INE, 2012
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S. Bras de Alportel localiza-se no barrocal, estando circundado por quatro
concelhos, sendo Loulé dos mais populosos regionalmente - 70 622 residentes
e de particular interesse pelo segmento populacional que abrange na regiao
litoral. Neste Utimo concelho destaca-se a freguesia de Almancil que inclui Vale
do Lobo e Quinta do Lago com um total de 11 136 habitantes (INE, 2012), como

demonstra o Grafico 2.3.

Grafico 2.3 Populagéo residente na freguesia de Almancil em relagao
ao restante concelho de Loulé

Almancil
11136
16%

Loulé: restantes
concelhos
59 486
84%

Fonte: INE, 2012

Segundo os Censos de 2011, em ambos os concelhos cerca de 1/5 dos
residentes tinham acima dos 65 anos. S. Bras de Alportel tinha 2383 idosos e
Loulé 13 633, ou seja, 22% e 19% da populagéo residente, respetivamente,

como apresenta o Grafico 2.4.
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Grafico 2.4 Numero de populagéo residente acima dos 65 anos nos
concelhos de S. Bras de Alportel e de Loulé em relagédo a restante
populagao concelhia

2383 22%

8279

S. BRAS DE ALPORTEL LOULE

Fonte: INE, 2012

De 2011 para 2016, estima-se que o indice de envelhecimento tenha

aumentado em ambos os concelhos, como se observa no Grafico 2.5:

e S. Bras de Alportel passou de 146,9 para 153,1 idosos por 100
jovens;
e Loulé sofreu um incremento maior, passando de 119,5 para 134,5

idosos por 100 jovens.
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Grafico 2.5 Evolugao do indice de envelhecimento nos concelhos de
S. Bras de Alportel e de Loulé de acordo com os Censos de 2011 e
estimativas em 2016

160
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— =S. Brds de Alportel Loulé

Fonte: INE, 2016

Em média, 23% das familias sdo compostas por uma s6 pessoa nestas
areas geogréficas (INE, 2011). A UN estima que 40% dos idosos é
independente, vivendo sozinho ou com o conjuge (DESA, 2013). Esta é uma
tendéncia crescente e uma realidade mais frequente nos paises desenvolvidos,
sendo reflexo da autonomia econdémica promovida pelos sistemas de
pensoes (DESA, 2013).

Quanto ao poder de compra, durante a Ultima década este indice tem
aumentado em S. Bras de Alportel - 85,8 e diminuido em Loulé - 98,6, onde esta
muito proximo a média nacional e mantém-se ligeiramente acima da média

regional algarvia (INE, 2013), como demonstra o Gréfico 2.6.

32



Grafico 2.6 Poder de compra em Portugal, no Algarve e nos concelhos
de S. Bras de Alportel e de Loulé, de acordo com Estudo sobre o
Poder de Compra Concelhio
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Fonte: INE, 2013

No Diagnéstico Social realizado em S. Bras de Alportel em 20086, relata-se
que a populacado estrangeira vé no concelho a possibilidade de residir com
qualidade de vida, sendo essencialmente proveniente da Europa do Norte. Em
2001, a percentagem de residentes estrangeiros era de 7,3% - superior a média
regional, de 6,5%. Do total de estrangeiros no concelho, 40% eram ingleses e
alemaes, caracterizando-se por um elevado poder de compra. Como fator de
fragilidade na populacdo idosa no concelho, constata-se que a pensdao média

era de 235,22€, 60€ abaixo da média nacional e 30€ inferior a média regional.

O Algarve retrata-se a nivel estatistico como uma regido
demograficamente dinamica, com um crescimento natural globalmente positivo
e com capacidade de atragao populacional em parte concretizada por via de
populacao estrangeira (AMAL, 2015), que totaliza 14% da populagao residente
na regiao (INE, 2016). Segundo caracterizacao dos Censos de 2011, os
britanicos residentes apresentavam a idade média mais elevada - 50,2 anos e

com menor percentagem de populagao ativa (INE, 2012).
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Na ultima década, a comunidade de estrangeiros com estatuto legal de
residente em S. Bras e Loulé tem manifestado flutuagcoes anadlogas aquelas
observadas na regido. Apds a sua diminuicdo nos anos da crise, retoma o seu
crescimento desde 2014, sendo cerca de 12 vezes superior a sua concentracao
no ultimo concelho — 1062 e 12442 estrangeiros residentes, respetivamente
(INE, 2016). No Grafico 2.7 pode observar-se a evolugdo desta comunidade em

termos de percentagem da populagao residente.

Grafico 2.7 Evolugao da percentagem de estrangeiros com estatuto
legal de residente no Algarve e nos concelhos de S. Bras de Alportel
e de Loulé
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Fonte: INE, 2016

Em 2016, os residentes britanicos constituiam a maior comunidade
estrangeira em S. Bras - 36% e eram a terceira mais representada em Loulé -
16% (INE, 2016). Entre 2011 e 2016, os franceses duplicaram a sua presenca
em S. Bras - 5,4% e quintuplicaram-na em Loulé - 5,4%, atraidos pela politica
de beneficios fiscais. No Gréfico 2.8 apresentam-se os nimeros absolutos das
varias comunidades de residentes legalizados em ambos os concelhos, tanto

europeus como nao europeus.
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Grafico 2.8 Numero de estrangeiros com estatuto legal de residente
nos concelhos de S. Bras de Alportel e de Loulé, de acordo com a sua
origem em paises ndo europeus, Franga, Reino Unido e outros paises
europeus (excluindo Espanha, Ucrania, Roménia e Moldavia)
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Fonte: INE, 2016

No Gréfico 2.9 incluem-se somente os residentes com origem na Europa,
destacando-se a proporg¢ao de estrangeiros oriundos de Franca, do Reino Unido
e de outros paises europeus (INE, 2016). O conhecimento empirico de quem
reside e trabalha nestas areas permite reconhecer a presenca frequente de
cidadaos de outros paises da Europa do Norte e Centro, como alemaes, suecos,
irlandeses, holandeses e suicos. No entanto, os dados nao detalham estes
grupos, certamente por terem ainda uma representagdo diminuta em nimero
entre a populagéo estrangeira com estatuto de residente. Reiteramos a andlise
meramente empirica de que estes individuos parecem essencialmente estar
acima dos 50 anos e com um poder de compra alto, associando-se a pratica de
golf e procurando investimento imobilidrio. Naturalmente incluidos na
denominacdo “Outros paises europeus”, como se observa no Grafico 2.9;
salvaguarda-se que nesta categoria excluem-se cidadaos provenientes de

Espanha, Ucrania, Roménia e Moldavia (INE, 2016).
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Grafico 2.9 Destaque ao numero de estrangeiros de origem europeia
com estatuto legal de residente nos concelhos de S. Bras de Alportel
e de Loulé, oriundos de Franga, Reino Unido e outros paises europeus
(excluindo Espanha, Ucrania, Roménia e Moldavia)
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Fonte: INE, 2016

Embora sem dados oficiais, o contacto com estrangeiros residentes deixa
a percecao de que dispdoem de uma rede familiar e social restrita, com
propensao ao isolamento. Assim, no total temos 5 395 cidadaos estrangeiros
de origem europeia com estatuto de residentes, distribuidos entre S. Bras de

Alportel e Loulé na proporcéo apresentada abaixo no Grafico 2.10.
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Grafico 2.10 Numero total de estrangeiros com estatuto legal de
residente nos concelhos de S. Bras de Alportel e de Loulé, oriundos
do Reino Unido, Franca e outros paises europeus (excluindo Espanha,
Ucrania, Roménia e Moldavia)
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687
13%
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Fonte: INE, 2016

Para estimar a dimensao do nosso mercado, focamos apenas esta
comunidade de estrangeiros de proveniéncia europeia, excluindo os residentes
com origem fora da Europa, refletindo um cenario conservador. Poderemos
estimar que nesta comunidade uma percentagem significativa tem acima de 65
anos, considera-se entao que 3776 individuos constituem o nosso potencial
mercado. Num cenario conservador estimamos uma cota de mercado de 10%
(877 sujeitos), da qual, no ano de arranque, 5% (18 pessoas) corresponde a
individuos com necessidade especifica e permanente dos nossos servicos e

com condigdes econdmicas para suportar SAD privados.

No longo processo de definicdo do presente plano de negdcios, reunimos
informagao dispersa e de fontes muito reservadas que nos leva a consolidar a
ideia de que os SAD, tal como definidos acima, sao muito apreciados pela
comunidade estrangeira no Algarve. Analogamente, a atividade profissional das
promotoras do projeto na area da saude proporcionas-lhe a experiéncia de
solicitacOes frequentes deste tipo de servicos, para as quais ha ainda escassez

de resposta. Ressalva-se, assim, que o cenario projetado a nivel de cota de
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mercado parece absolutamente pessimista e desfasado do crescimento

percebido na concorréncia.

2.7.4 Posicionamento

Pretendemos ser referéncia na prestacao de SAD nos concelhos de S.
Bras de Alportel e Loulé. Os servicos prestados irdo pautar-se pela proximidade,
flexibilidade e personalizagdao. Serdao disponibilizados primordialmente no

domicilio do cliente, bem como em eventuais deslocacoes do cliente ao exterior.

2.7.5 Preco

Na concorréncia tanto os servicos de apoio basico (por exemplo,
preparacao de refeicoes e higiene da habitacdo), como os servicos
diferenciados (de enfermagem e terapéuticos) sado prestados mediante um valor
hora, sendo que o servico minimo compreende duas horas. Um modelo

semelhante sera assumido na EMPATIA.

Abaixo apresenta-se a Tabela 2.4 com os pacotes de servicos disponiveis
e respetivo preco estabelecido numa base mensal, definidos a partir de uma
prospecao da oferta da concorréncia. Note-se que as empresas de SAD sao de

natureza isenta de IVA.

Tabela 2.4 Descrigao dos pacotes de servigos e prego mensal

Daily Life

Servigos de apoio basico fornecidos 920€
por ajudantes familiares

3.5h por dia

Clinical Care

Servigos clinicos especializados 600€
fornecidos por terapeutas e enfermeiros

2h por semana
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Foram estabelecidos inUmeros contactos para aprofundar o conhecimento
do mercado e definir a oferta mais adequada, quer a nivel da tipologia de
servigos e custo. Definiram-se, assim, os servigos descritos na tabela 2.4 por
parecer o mais recomendavel a disponibilizar para o nosso mercado alvo. No
entanto, a empresa tera sempre flexibilidade para garantir a resposta a

solicitagdes de servicos com outras caracteristicas.

2.7.6 Promocao

O uso de canais de promocao que difundam a existéncia da EMPATIA
junto do publico-alvo de forma eficaz e ao menor custo possivel constitui-se
como uma prioridade no planeamento da empresa. Esta previsto um
investimento inicial de 1 500€ para desenvolver a marca e a presenca digital da
empresa, através de um site. A difusdo através de canais digitais sera constante
e mantida a baixo custo, numa dética de marketing de guerrilha. Poder-se-a
estrategicamente procurar meios de difusdo através de outdoors e anlincios em

publicacoes dirigidas aos estrangeiros residentes.

A populagao idosa procura servicos com base na confianca que estes Ihe
transmitem. Neste contexto, sera promovido o “passa a palavra” através da
divulgacao junto dos organismos publicos, como Camara Municipal, Juntas de
Freguesia e corporacoes de bombeiros, de clinicas, farmacias e empresas de
produtos técnicos, bem como das associagdes relacionadas a comunidade
estrangeira (como por exemplo, a Associacao dos Amigos do Museu em S. Bras
de Alportel). Serao procuradas parcerias com entidades ou empresas que
tenham potencial para desenvolvimento de negdécio futuro, como, por ex.,
clinicas e hospitais privados. Além disso, prevéem-se parcerias estratégicas
com empresas de contabilidade e fiscalidade que servem essencialmente
clientes estrangeiros, pelo carater de confiangca que caracterizam estes
servicos. Poderdao ser oportunamente ponderados valores de comissoes

associados a estas parcerias.

39



2.7.7 Pessoas

Desde a direcao aos prestadores diretos de servico, cada pessoa a
trabalhar com a camisola da EMPATIA é embaixador da marca e da qualidade
do servico prestado. Reconhecemos que a satisfacdo do cliente esta
dependente da satisfacdo da pessoa que presta o servigco, através do
significado do trabalho que desempenha (Kotler & Armstrong, 2016). Neste
sentido, cada elemento da equipa sera formado segundo a cultura da empresa
para prestar um servico de exceléncia tanto a nivel técnico como humano. O
nosso segmento-alvo é a comunidade estrangeira pelo que se considerara pré-

requisito o dominio conversacional do inglés.

2.7.8 Processos

A partir do momento em que a empresa receba o contacto do cliente, sera
realizado um diagndstico gratuito, mediante deslocacdo de uma das sdcias ao
domicilio, num periodo de até 72hs. Estabelecem-se os objetivos dos SAD em
conjunto com o cliente e apresenta-se uma proposta com o orgcamento e as
condicoOes para a prestacao do servico — nimero de horas por dia (no minimo,
poderao ser contratadas 2h/dia para garantir a viabilidade para a empresa),
ndmero de funcionérios, horarios, tarefas e prazos e meios de pagamento. Se

ha concordancia, o servico deve iniciar-se de imediato.

Os servicos serao prestados diretamente junto do cliente e na sua
residéncia, procurando respeitar a privacidade e intimidade e proporcionar o
maior nivel de profissionalismo. Pela intangibilidade que caracteriza os SAD e
pela sua esséncia assente na relacdo humana, a nossa orientacdo sera
inteiramente para o cliente. Sera fomentada a cultura da empresa junto da
equipa, assente na premissa que, ao proporcionarmos o maior valor possivel
aos clientes, conseguimos manté-los e angariar novos clientes pelo boca-a-
boca, o que gera riqueza financeira para a organizacao e todos os que a
compodem. Esse valor passa por cumprir o nivel de servico acordado — o que

inclui horérios, tarefas e qualidade da relacdo humana.
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2.7.9 Evidéncia fisica do servico

Para transmitir uma imagem profissional, toda a equipa tera fardas
fornecidas pela empresa. No entanto, estas nao irdo apresentar o logétipo da
empresa, garantindo a discricao do servico nas deslocacdes ao exterior. A
higiene e apresentacao cuidada da farda, cabelo e maos serao consideradas
regras béasicas de conduta e dadas a conhecer durante o processo de

recrutamento.

2.8 Analise Financeira

A viabilidade e sustentabilidade financeira da EMPATIA foi avaliada

segundo os dados abaixo.

2.8.1 Pressupostos

Pretende-se iniciar a empresa em Janeiro de 2019 com os pressupostos
financeiros como se observa na Tabela 2.5. Definiram-se prazos médios de
recebimento com metade do periodo em relacdo aos prazos de pagamento.
Pela sua natureza, empresas de SAD estao isentas de IVA, segundo artigo 9° do

Cédigo do Imposto sobre Valor Acrescentado.

41



Tabela 2.5 Pressupostos gerais

Unidade monetaria
Ano inicial do projeto (Ano 0)

Prazo médio de Recebimento (dias) / (meses)

Prazo médio de Pagamento (dias) / (meses)

Prazo médio de Stockagem (dias) / (meses)

Prazo de pagamento de IVA (trim = 4; mensal =12)

Taxa de IVA - Vendas

Taxa de IVA - Prestagao Servicos
Taxa de IVA- CMVMC

Taxa de IVA- FSE

Taxa de IVA - Investimento

Taxa de Seguranca Social - entidade - 6rgaos sociais
Taxa de Seguranca Social - entidade - colaboradores
Taxa de Seguranca Social - pessoal - 6rgaos sociais
Taxa de Seguranca Social - pessoal - colaboradores
Taxa média de IRS

Taxa de IRC

Taxa de Aplicagdes Financeiras Curto Prazo
Taxa de juro de empréstimo Curto Prazo
Taxa de juro de empréstimo ML Prazo

Taxa de juro de ativos sem risco - Rf (Obrig Tesouro)
Prémio de risco de mercado = (Rm*-Rf) ou p°

Beta U de empresas de referéncia

Taxa de crescimento dos cash flows na perpetuidade

Euros
2019

15
30
15

0,00%
0,00%
23,00%
23,00%
23,00%

23,75%
23,75%
11,00%
11,00%
14,50%

21,00%

3,00%

7,00%

60,00%
0,00

* Rendimento esperado de mercado (entenda-se mercado acionista de referéncia)

=ano em que inicia o investimento e podera ou ndo haver exploragéo

0,5 A definir em fungéo da pratica da
1,0 empresa e do sector assim como
0,5 da politica a prosseguir

4 4 = trim; 1 = mensal

Em funcéo do tipo de produtos
€ Servicos

Em vigor no ano base

A definir em fugéo do Lei e do valor dos rendimentos do trabalho.
Definido por Lei - ter em conta Localizagéo e condi¢bes especificas da atividade

Ver condigbes de mercado e
risco da empresa na otica
bancari

NOTA: Quando n&o se aplica Beta, colocar:

Um valor para o prémio de risco (p°) adequado ao projecto

Beta = 100% se ndo conhcer ou nao utilizar empresa de referéncia

Na maioria dos projetos considerar 0% e utilizar Nao a perpetuidade mas sim o valor residual
o valor do Ativo Fixo ndo Amortizado e o Valor Residual do F Maneio no Ultimo ano. VER
Folha Avaliagao em que existem as 2 Hipdteses.

Fonte: IAPMEI

2.8.2 Volume de negocios

Como ja se explicou acima, o cendrio projetado é absolutamente

conservador, estimando-se um mercado-alvo de 10% - 377 estrangeiros

residentes. Projeta-se que no ano 0, ou seja, ano de arranque da empresa, se

prestem servigcos basicos — pacote Daily Life, a 5% desses individuos (18

pessoas). Estima-se ainda que desta populacao, 40% dos clientes requeira

servicos clinicos especializados — pacote Clinical Care. O crescimento estimado

da cota de mercado é apresentado na Tabela 2.6 em seguida.

Tabela 2.6 Crescimento estimado da cota de mercado

ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cota de mercado 0,05 0,055 0,06 0,065 0,07 0,075
N©° estimado de clientes com 18,85 20,735 2262 24505 2639 28275
servigos basicos

18 20 22 24 26 28
N©° estimado de clientes com 7,2 8 88 96 104 11,2
servigos especializados

7 8 8 9 10 11
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Como se reflete na Tabela 2.7, no ano 0 esperam-se 249 120€ de volume

de negdcio e no quinto ano de exploracao a expectativa € chegar aos 428 715€.

Tabela 2.7 Volume de negdcios

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Taxa de variagdo dos pregos 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
VENDAS - MERCADO NACIONAL 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Acompanhamento Domiciliario 198 720 225214 252 690 281173 310 686 341269
Quantidades vendidas 216 240 264 288 312 336
Taxa de crescimento das unidades vendidas 0% 1,11% 10,00% 9,09% 8,33% 7,69%
Prego Unitario 920,00 938,40 957,17 976,31 995,84 1015,75
Servigos Especializados 50 400 58 754 59 929 68 769 77937 87 446
Quantidades vendidas 84 96 96 108 120 132
Taxa de crescimento das unidades vendidas 0% 14,29% 0,00% 12,50% 1,11% 10,00%
Prego Unitario 600,00 612,00 624,24 636,72 649,46 662,45
0 0 0 0 0 0
Quantidades vendidas 0 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento das unidades vendidas 0% 5,00% 10,00% 10,00% 15,00% 15,00%
Prego Unitario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0 0 0 0 0 0
Quantidades vendidas 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento das unidades vendidas
Prego Unitario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 249 120 283 968 312619 349 941 388 623 428 715
VENDAS - EXPORTAGAO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Produto A * 0 0 0 0 0 0
Quantidades vendidas 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento das unidades vendidas
Prego Unitario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Produto B * 0 0 0 0 0 0
Quantidades vendidas 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento das unidades vendidas
Prego Unitario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 0 0 0 0 0 0
* Produtos / Familias de Produtos / Mercadorias
NOTA: Caso nao tenha conhecimento das quantidades, colocar o valor das vendas na linha das "Quantidades Vendidas" e o valor 1
na linha do "Prego Unitario".
PRESTAGOES DE SERVICOS - MERCADO NACIONAL 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Servigo A 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
Servico B 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
Servigo C 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
Servigo D 0 0 0 0 0
Taxa de crescimento
TOTAL 0 0 0 0 0 0
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PRESTAGOES DE SERVICOS - EXPORTAGOES

Servigo A

Taxa de crescimento
Servico B

Taxa de crescimento
Servigo C

Taxa de crescimento
Servigco D

Taxa de crescimento

TOTAL

TOTAL VENDAS - MERCADO NACIONAL
TOTAL VENDAS - EXPORTAGOES
TOTAL VENDAS
0,00
IVA VENDAS %

TOTAL PRESTACOES DE SERVIGOS - MERCADO
NACIONAL

TOTAL PRESTACOES DE SERVIGOS - EXPORTAGOES
TOTAL PRESTACOES SERVIGOS

IVA PRESTAGOES DE SERVIGOS 0:’/20
TOTAL VOLUME DE NEGOCIOS

IVA

TOTAL VOLUME DE NEGOCIOS + IVA

Perdas por imparidade 2,00
% %

2019

249 120
0
249120

0

249 120

249 120

4982

2020

283 968
0
283 968

0

283 968

283 968

5679

2021

312 619
0
312 619

0

312 619

312 619

6 252

2022

349 941
0
349 941

0

349 91

349 91

6999

2023

388 623
0
388 623

0

388 623

388 623

7772

2024

428 715
0
428 715

0

428 715

428 715

8574

Fonte: IAPMEI

2.8.3 Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

A prestacao dos servicos definidos consome, em qualquer circunstancia,

produtos custeados pelo proprio cliente — por ex., alimentos para confecao das

refeicOes no proprio domicilio, produtos de higiene e farmacia ou produtos de

enfermagem. Por este motivo nao se consideram valores na Tabela 2.8 abaixo.
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Tabela 2.8 Custo das mercadorias e matérias vendidas

CmMvMC

MERCADO NACIONAL
Acompanhamento Domiciliario
Fisioterapia
Servigos de Enfermagem

MERCADO EXTERNO
Produto A*
Produto B *
TOTAL CMVMC

IVA

Margem Bruta

100,00%
100,00%
90,00%

23,00%

2019

3.300

3.300

3.300

759

2020

4.039

4.039

4.039

929

2021

5.533

5533

5.533

1273

2022

8.466

8.466

8.466

1.947

2023 2024
11.641 13.061

11.641 13.061

11.641 13.061

2677 3.004

TOTAL CMVMC + IVA 4.059 4.968 6.806 10.413 14.319 16.065
Fonte: IAPMEI
2.8.4 Fornecimentos e servicos externos
A previsao de fornecimentos e servicos externos inclui servicos de

contabilidade; trabalhos de publicidade e comunicacdo; pagamento de

honorarios; materiais de escritério; gastos de luz e agua; gastos com

combustivel; ajudas de custo pagas aos prestadores, mencionadas no item

“Deslocacoes e Estadas”; aluguer da sede e renting de viaturas; seguros;

despesas de representacao e limpeza do espaco sede; e fardamento no item

“Outros Servicos”.

Os servigos clinicos especializados sdo providenciados por terapeutas e

enfermeiros em regime de prestacdo de servigos, com honorarios de 65% sobre

o valor base. Na Tabela 2.9 apresenta-se a estimativa do volume anual de

honorarios a pagar.
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Tabela 2.9 Estimativa do volume anual de honorarios

ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cota de mercado 0,05 0,055 0,06 0,065 0,07 0,075
N©° estimado de 7 8 8 9 10 11
clientes com

servicos

especializados

N° de servicos 84 96 96 108 120 132
prestados por ano

Prego Unitario 600 612,00 624,24 636,72 649,46 662,45

Volume Negdcio 50 400 58 752 59927 687663 779351 874432

Honorarios 65% 32760 38 188,80 38952,58 44 698,08 50657,83 56 838,08

O dimensionamento do numero de viaturas em renting, bem como os
respetivos gastos com combustivel e com ajudas de custo fez-se a partir da
definicdo do numero necessario de elementos na equipa para atender a cota de

mercado prevista, como ilustra a Tabela 2.10.

Tabela 2.10 Dimensionamento da equipa de acordo com a cota de

mercado
ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
N° de Clientes 18 20 22 24 26 28
N©° de Turnos/dia 9 10 11 12 13 14
N° de Turnos/semana 63 70 77 84 91 98

1260 1400 1540 1680 1820 1960

N° de Funcionarios
13 14 16 17 19 20

Total de Turnos/semana 65 70 80 85 95 100

Volume de horas semanais ocupadas 97% 100% 96% 99% 96% 98%
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As viaturas a adquirir serao Citroen Berlingo 1.6 Blue HDI 75 CVM ou
similar, atualmente com valor mensal de renting de 219€ +IVA. Na subsequente
tabela 2.11 apresenta-se o crescimento projetado do nimero de viaturas no
decorrer dos anos. Estimam-se os valores do que seria desejavel para garantir
viatura para todos os elementos da equipa e do que é exequivel na estrutura
financeira da empresa. Ressalva-se que se prevé que a equipa se desloque aos
pares, dando resposta a necessidades de cuidados mais exigentes. Por este
motivo, dimensiona-se o nimero de viaturas recomendavel para cada par de

funcionarios.

Tabela 2.11 Dimensionamento do numero de viaturas em renting

ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
N° de Funcionarios 13 14 16 17 19 20
N©° de Turnos/dia 9 10 11 12 13 14
N° de Viaturas Recomendavel 5 5 6 6 7 7
N° de Viaturas Exequivel 0 2 2 3 3 4
Custo Mensal 0 438 438 657 657 876
Custo Anual 0 5256 5256 7884 7884 10512

Para o célculo dos gastos com combustivel, teve-se em conta que a
distancia mais longa a percorrer serdao 12 km, considerando a sede localizada
em Santa Barbara de Nexe e deslocacgdes para a Quinta do Lago, Sdo Bras de
Alportel e Loulé. Para tal, averiguou-se no Google Maps quais as distancias
previstas para estes percursos; desta pesquisa, partiham-se a respetiva

imagem de cada percurso nas Figuras 2.4, 2.5 e 2.6 abaixo.
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Figura 2.4. Distancia de Santa Barbara de Nexe a Quinta do Lago
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Fonte: Google Maps

Figura 2.5. Distancia de Santa Barbara de Nexe a S&o Bras de Alportel
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Figura 2.6. Distancia de Santa Barbara de Nexe a Loulé
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Considera-se, ainda, o custo do diesel a 1,18€ +IVA por litro € um consumo
de 5L aos 100km. A estimativa dos gastos com combustivel é apresentada na
Tabela 2.12.

Tabela 2.12 Estimativa dos gastos em combustivel

ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
N° de Viaturas em 0 2 2 3 3 4
Renting

N° de Viagens diarias 0 8 8 12 12 16
previsiveis

Percurso +longo previsto 0 96 96 144 144 192
12km

Custo por km 0 0,059 0,059 0,059 0,059 0,059
Custo Diario de 0 5,664 5,664 8,496 8,496 11,328
Combustivel

Custo Mensal de 0 169,92 169,92 254,88 254,88 339,84
Combustivel

Custo Anual de 0 2039,04 2039,04 305856 305856 4078,08
Combustivel

Para os funcionarios a deslocarem-se em viatura prépria, prevéem-se o
pagamento de ajudas de custo, registadas no item “Deslocacodes e Estadas” na
Tabela 2.15. Os caélculos dispostos na Tabela 2.13 tiveram por base o pior

cenario em que a distancia de ida e volta seria de 24km.
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Tabela 2.13 Estimativa dos gastos com ajudas de custo

ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
N©° de Turnos/dia 9 10 11 12 13 14
N° de Viaturas em Renting 0 2 2 3 3 4
Turnos com Viatura da 0 4 4 6 6 8
Empresa*

Turnos sem viatura 9 6 7 6 7 6
N° de Km diarios 216 144 168 144 168 144
Ajudas de Custo por Dia 12,96 10,08 11,76 11,52 15,12 14,40
Ajudas de Custo Mensais 388,8 302,4 352,8 345,6  453,6 432
Ajudas de Custo Anuais 46656 36288 42336 4147,2 5443,2 5184
Ajudas de Custo por Km 0,06 0,07 0,07 0,08 0,09 0,10

*Considera-se um funcionario por turno e uma viatura para dois funcionarios

No item “Rendas e Alugueres” da tabela 2.15 sdo contabilizados os
encargos com o aluguer do espaco da sede (mensalmente 325,2 +IVA) e o renting

das viaturas, tal como se apresenta na Tabela 2.14.

Tabela 2.14 Estimativa dos gastos com renda da sede e renting das
viaturas

ANO 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Aluguer da Sede +IVA 39024 39024 39024 39024 39024 39024

Renting Viaturas 0 5256 5256 7884 7884 10512

TOTAL 39024 91584 91584 117864 117864 144144
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No item “Seguros” sdo contabilizados todos os seguros obrigatérios para

a atividade, como acidentes de trabalho, multirriscos e responsabilidade civil,

bem como um seguro de saude que beneficia toda a equipa. Por Ultimo, no item

“Outros Servicos” contabilizam-se os encargos com o fardamento da equipa.

Resumem-se as contas finais de “Fornecimentos e Servigos Externos” na

Tabela 2.15.

Tabela 2.15 Fornecimentos e servicos externos

2019 2020
N Meses 12 12
Taxa de crescimento 200%
cv Valor Mensal 2019 02
| Subccntratos
Serviges especalizades
Trabahcs escecakzades 3.0% 10.0% 73620 133800
Publcdade e prepaganda 22.0% B00% 400% €0.00 883,00
\igiinca e seguranga 23.0% | 1000%
Henceincs 100.0% 32 780,00 32 183,80
Comissies 22.0% | 100.0%
Conseragio e repanagic 23.0% 700%| 30.0% 15.00 180,00 183 60
Materas
Femamentas e utenslics de desgaste ripide 2309 100.0%
Lives e decumentagio béanica Z
Materal de escrbéno p: 10.0% 5,00 42000 423,40
Metiges para clerta Z
Energia ¢ fluides
Bedricdade 10.0% 545 78540 a01.11
Combustives 20.0% 203804
Mg 10.0% €58 7358 20,54
Cesicaagles, estadas ¢ banspodes
Cescaagies e Estadas 22.0% | 100.0% 4 BE85.60 31682280
Transzcres de pesscal Za0% | 1000%
Transzores de mercadcras 220% | 100.0%
Serviges dverscs
Rendas ¢ alugueres 220% | 100.0% 360240 G 158,40
Comunicagic 2204
Segurcs 245208 261858
Royakies pakls
Centendoso e nctadado 24/
Cesesas de representagic Z 40,05 862 11
Limpeza, higiere e confiordo 2 20.0% 128,00 188872
Qutros seriges 22.0% 320,32 268,50
TOTAL FSE 4290582 6233587
FSE . Custos Fixos 47915N 8081449
FSE . Custos Varidveis 92932 172102
TOTAL FSE 4290582 62335857
VA 287,38 118838
FSE+ VA 4377291 £3502,93

2024
12

2021

141372

240,00

3865258

43687

81712
207582

8218

422380

£192202

6238332

1862,78

£192202

108435

501844

2022

12

2022

144158
244 20

4465808

181,02

44571

a4
apsase

airs

414720

1178840

3835487

103531
183002
32725
7145942
7167494
172758
7145942

110604

74 885,52

w0

45482

850,14
3111673
2547

544320

1202213

3184553

186282

28578

M4

7985509

182034

M4

112216

32 808,58

2024
12

2024

48371

887,15
407808
ar.18

§184.00

14 414,40

168587
2900587
200097
9104484
118072

9219517

Fonte: IAPMEI

2.8.5 Gastos com pessoal

Tal como apresentado anteriormente na Tabela 2.9, dimensionou-se a

equipa de acordo com a cota de mercado. A maior preocupagao foi
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proporcionar uma remuneracao base acima do salario minimo aos ajudantes

familiares, contrariando o cenario habitual e procurando cativa-los.

Os servicos clinicos especializados sao prestados por terapeutas e
enfermeiros em regime de prestacdo de servigcos, cujos honorarios se

contabilizam na tabela anterior de Fornecimentos e Servigos Externos.

Na Tabela 2.16 que se segue apresentam-se os gastos com o quadro de

pessoal, que representam o maior encargo para a estrutura financeira.

Tabela 2.16 Gastos com pessoal

2019 2020 2021 2022 2023 2024

N° Meses 14 14 14 14 14 14

Incremento Anual (Vencimentos + Sub. Almogo) 2,00% = 2,00  2,00% 2,00% @ 2,00%
Quadro de Pessoal (n.° pessoas) 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Administragéo / Direcgdo 2 2 2 2 2 2

Administrativa Financeira

Comercial / Marketing

Produgéo / Operacional 13 14 16 17 19 20
Qualidade

Manutengao

Aprovisionamento

Investigacdo & Desenvolvimento

Fisioterapeuta

Enfermeiro

TOTAL 15 16 18 19 21 2

Quadro de Pessoal (n.° meses de trabalho)
Administragéo / Direcgao 12 12 12 12 12 12
Administrativa Financeira
Comercial / Marketing
Produgao / Operacional 12 12 12 12 12 12
Qualidade
Manutengao
Aprovisionamento
Investigacdo & Desenvolvimento
Fisioterapeuta

Enfermeiro
Remuneragao base mensal 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Administragéo / Direcgao 600 630 643 700 714 770

Administrativa Financeira

Comercial / Marketing

Produgao / Operacional 650 663 676 700 714 740
Qualidade
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Manutengao

Aprovisionamento

Investigacdo & Desenvolvimento
Fisioterapeuta

Enfermeiro

Remuneracéo base anual - TOTAL Colaboradores
Administragéo / Direcgao
Administrativa Financeira
Comercial / Marketing
Producéo / Operacional
Qualidade
Manutengao
Aprovisionamento
Investigacdo & Desenvolvimento
Fisioterapeuta
Enfermeiro

2019
16 800

2020
17 640

2021
17 993

118 300 129948 151482

2022
19 600

2023
19 992

2024
21 560

166 600 189 924 207 200

TOTAL 135100 147588 169475 186200 209916 228 760
Outros Gastos 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Seguranca Social
Orgéos Sociais 23,75% 3990 4190 4273 4655 4748 5121
Pessoal 23,75% 28096 30863 35977 39568 45107 49210
Seguros Acidentes de Trabalho 1,00% 1351 1476 1695 1862 2099 2288
Subsidio Alimentagéo - n° dias Uteis/més x subsidio/dia 144,60 =~ 23859 25450 28631 30221 33403 34993
N.° meses subsidio alimentagédo (meses) 1 1 1 1 1 1
Comissdes & Prémios
Orgaos Sociais
Pessoal
Formagao 1400 700 1700 1900 2000
Outros custos com pessoal
TOTAL OUTROS GASTOS 57296 63378 71276 78006 87257 93611
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 192396 210966 240751 264206 297173 322 371
QUADRO RESUMO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Remuneragdes
Orgéos Sociais 16800 17640 17993 19600 19992 21560
Pessoal 118300 129948 151482 166600 189924 207 200
Encargos sobre remuneragdes 32086 35052 40250 44223 49855 54331
Seguros Acidentes de Trabalho e doengas profissionais 1351 1476 1695 1862 2099 2288
Gastos de acgéo social 23859 25450 28631 30221 33403 34993
Outros gastos com pessoal 1400 700 1700 1900 2000
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 192396 210966 240751 264206 297173 322 371
Retencédes Colaboradores 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Retengdo SS Colaborador
Geréncia / Administragéo 11,00% 1848 1940 1979 215 2199 2372
Outro Pessoal 11,00% 13013 14294 16663 18326 20892 22792
Retengéo IRS Colaborador 14,50% 19590 21400 24574 26999 30438 33170
TOTAL Retengdes 34451 37635 43216 47481 53529 58 334
Fonte: IAPMEI
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2.8.6 Investimento

O investimento disposto na Tabela 2.17 é de 6 114€ no primeiro ano de
exploracéo, correspondendo a aquisicao de materiais e mobilias essenciais ao

desenvolvimento da atividade.

Tabela 2.17 Investimento

Investimento por ano 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Propriedades de investimento

Terrenos e recursos naturais

Edificios e Outras construgdes

Outras propriedades de investimento

Total propriedades de investimento

Activos fixos tangiveis

Terrenos e Recursos Naturais

Edificios e Outras Construgdes

Equipamento Basico 2325
Equipamento de Transporte
Equipamento Administrativo 1029
Equipamentos biolégicos
Outros activos fixos tangiveis 1200
Total Activos Fixos Tangiveis 4 554
Activos Intangiveis
Goodwill
Projectos de desenvolvimento
Programas de computador 60 61 62 64 65 66
Propriedade industrial
Outros activos intangiveis 1500
Total Activos Intangiveis 1 560 61 62 64 65 66
Total Investimento 6114 61 62 64 65 66
23
VA % 1061 14 14 15 15 15
Valores Acumulados 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Propriedades de investimento
Terrenos e recursos naturais
Edificios e Outras construgdes
Outras propriedades de investimento
Total propriedades de investimento
Activos fixos tangiveis
Terrenos e Recursos Naturais
Edificios e Outras Construgdes

Equipamento Basico 2325 2325 2325 2325 2325 2325

Equipamento de Transporte

Equipamento Administrativo 1029 1029 1029 1029 1029 1029

Equipamentos bioldgicos

Outros activos fixos tangiveis 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Total Activos Fixos Tangiveis 4 554 4 554 4 554 4 554 4 554 4 554

Activos Intangiveis

Goodwill

Projectos de desenvolvimento

Programas de computador 60 121 184 247 312 378
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Propriedade industrial

Outros activos intangiveis 1500 1500 1500 1500 1500 1500
Total Activos Intangiveis 1560 1621 1684 1747 1812 1878
Total 6114 6175 6238 6301 6 366 6433
Taxas de Depreciacoes e amortizagoes
Propriedades de investimento
Edificios e Outras construgdes 4,00%
Outras propriedades de investimento 20,00%
Activos fixos tangiveis
Edificios e Outras Construgbes 10,00%
Equipamento Bésico 12,50%
Equipamento de Transporte 25,00%
Equipamento Administrativo 20,00%
Equipamentos bioldgicos 20,00%
Outros activos fixos tangiveis 20,00%
Activos Intangiveis
33,333 | * nota: se a taxa a utilizar for 33,33%, colocar mais uma casa decimal,
Projectos de desenvolvimento % | considerando 33,333%
33,333
Programas de computador %
20,000
Propriedade industrial %
33,333
Outros activos intangiveis %
N.° meses actividade primeiro ano 12
Total Depreciagoes & Amortizagoes 1 256 1277 1298 799 800 356
Depreciagoes & Amortizagoes
acumuladas 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Propriedades de investimento
Activos fixos tangiveis 736 1473 2209 2946 3682 3973
Activos Intangiveis 520 1060 1622 1684 1748 1813
TOTAL 1256 2533 3831 4630 5430 5786
Valores Balango 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Propriedades de investimento
Activos fixos tangiveis 3818 3081 2345 1608 872 581
Activos Intangiveis 1040 561 62 63 65 66
TOTAL 4 858 3642 2407 1672 936 647
Fonte: IAPMEI

55




2.8.7 Fundo de maneio

Pretende-se manter uma reserva de seguranca de tesouraria de 1 000€,
sendo que as necessidades de fundo de maneio sao de 2 962€ no ano 0, como

se observa na Tabela 2.18.

Tabela 2.18 Investimento necessario em fundo de maneio

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Necessidades Fundo Maneio
Reserva Seguranga Tesouraria 1000 1000 1000 1000 1000 1000
Clientes 10380 11832 13026 14581 16193 17863
Inventarios
Estado 482 296 275 280 286 291
TOTAL 11862 13128 14300 15861 17478 19155
Recursos Fundo Maneio
Fornecedores 4148 5292 5418 6214 6 884 7683
Estado 4753 5192 5962 6 550 7385 8 047
TOTAL 8900 10484 11380 12764 14268 15730
Fundo Maneio Necessario 2962 2 644 2921 3097 3210 3424
Investimento em Fundo de Maneio 2962 -318 277 176 13 214
* A considerar caso seja necessario
ESTADO 4270 4 896 5 687 6270 7099 7756
SS 3 353,38 | 3663,35 | 4 206,61  4621,75 | 5210,42 | 5678,15
IRS 1399,25 | 1528,59 | 175528 | 1928,50 2 174,13 | 2 369,30
IVA -482,16 | -295,61 | -274,68 @ -280,17 | -285,77 | -291,49
Fonte: IAPMEI

56



2.8.8 Financiamento

Prevé-se a disponibilidade de capital préprio das sécias para fazer o

arranque do projeto, como demonstra a Tabela 2.19.

Tabela 2.19 Financiamento

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Investimento 9076 -257 339 240 178 280
Margem de seguranga
Necessidades de financiamento 9100 -300 300 200 200 300
Fontes de Financiamento 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Meios Libertos 2504 4208 1603 4337 1906 5387
Capital 20000
Outros instrumentos de capital
Empréstimos de Sdcios 15000
Financiamento bancario e outras Inst. Crédito
Subsidios
TOTAL 37504 4208 1603 4337 1906 5387
Fonte: IAPMEI

2.8.9 Demonstracao de Resultados Previsional

Em 2019, ano de arranque, espera-se atingir um resultado liquido de 1
248€ e no sexto ano de exploracdo de 5 032€, o que podera permitir
investimentos a avaliar numa fase mais préxima e ainda ndao contemplados
neste plano de negocios. Na Tabela 2.20 expde-se a demonstracdo de

resultados previsional.
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Tabela 2.20 Demonstracao de resultados previsional

Vendas e servigos prestados

Subsidios a Exploragdo

Ganhos/perdas imputados de subsidiarias, associadas e empreendimentos
conjuntos

Variag&o nos inventarios da produgéo

Trabalhos para a propria entidade

CMVMC

Fornecimento e servigos externos

Gastos com o pessoal

Imparidade de inventarios (perdas/reversdes)
Imparidade de dividas a receber (perdas/reversdes)

Provisdes (aumentos/redugdes)
Imparidade de investimentos ndo depreciaveis/amortizaveis
(perdas/reversdes)

Aumentos/redugdes de justo valor

Outros rendimentos e ganhos

Outros gastos e perdas

EBITDA (Resultado antes de depreciacoes, gastos de financiamento e
impostos)

Gastos/reversdes de depreciagdo e amortizagdo

Imparidade de activos depreciaveis/amortizaveis (perdas/reversdes)
EBIT (Resultado Operacional)

Juros e rendimentos similares obtidos

Juros e gastos similares suportados

RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS

Imposto sobre o rendimento do periodo
RESULTADO LiQUIDO DO PERIODO
Fonte: IAPMEI

2.8.10 Cash-flow

2019

2020

249120 283 968

48 906

62 336

192396 210 966

4982

2836
1256

1579

1579

332
1248

5679

4987
1217

3T

31

779
2931

2021 2022
312619 349 941
63 932 73 459
240751 264 206
6 252 6999
1684 5277
1298 799
386 4478
386 4478
81 940
305 3538

2023
388 623

81478
297 173

7772

2200
800

1400

1400

294
1106

2024
428 715

91 045
322 371

8574

6725
356

6 369

6 369

1338
5032

O mapa de cash flows operacionais progride como ilustra a Tabela 2.21.

Tabela 2.21 Mapa de cash flows operacionais

Meios Libertos do Projecto
Resultados Operacionais (EBIT) x (1-IRC)
Depreciagdes e amortizagbes
Provisées do exercicio

Investim./Desinvest. em Fundo Maneio
Fundo de Maneio

CASH FLOW de Exploragéao

Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capital Fixo

Free cash-flow

CASH FLOW acumulado

2019 2020

1248 2931
1256 1277

2504 4208

2962 318

-458 4526

6114 -61
-6 572 4465

-6 572 -2107

2021

305
1298

1603

=277

1326

-62

1263
-843

2022

3538
799

4337

-176

4160

4097
3253

2023 2024

1106 5032
800 356

1906 5387

-113 | 214

1793 5173

1728 5107
4981 10088

Fonte: IAPMEI
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2.8.11 Plano de financiamento

Na tabela 2.22 abaixo apresenta-se o plano de financiamento do negdcio.

Tabela 2.22 Plano de financiamento

2019 2020 2021 2022 2023 2024

ORIGENS DE FUNDOS
Meios Libertos Brutos 7818 10667 7936 12276 9972 15299
Capital Social (entrada de fundos) 20000
Outros instrumentos de capital 15000

Empréstimos Obtidos

Desinvest. em Capital Fixo

Desinvest. em FMN 318
Proveitos Financeiros

Total das Origens 42818 10985 7936 12276 9972 15299
APLICAGOES DE FUNDOS

Inv. Capital Fixo 6114 61 62 64 65 66

Inv Fundo de Maneio 2962 277 176 113 214

Imposto sobre os Lucros 332 779 81 940 294

Pagamento de Dividendos
Reembolso de Empréstimos
Encargos Financeiros

Total das Aplicagdes 9076 393 1119 321 1118 574
Saldo de Tesouraria Anual 33742 10592 6818 11955 8854 14725
Saldo de Tesouraria Acumulado 33742 44334 51152 63107 71960 86685
Aplicagdes / Empréstimo Curto Prazo 33742 44334 51152 63107 71960 86685
Fonte: IAPMEI

2.8.12 Balanco previsional

A situacao patrimonial da EMPATIA é prevista no balango abaixo na Tabela
2.23, observando-se o progressivo aumento do capital préprio e dos ativos. O
valor de ativo corrente mantém-se superior ao de passivo de curto prazo,
sugerindo que a empresa tera capacidade de cumprir as suas obrigacoes. Nao

esta previsto passivo de longo prazo.
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Tabela 2.23 Balango previsional

2019 2020 2021 2022 2023 2024

ACTIVO
Activo Nio Corrente 4858 3642 2407 1672 936 647
Activos fixos tangiveis 3818 3081 2345 1608 872 581
Propriedades de investimento
Activos Intangiveis 1040 561 62 63 65 66
Investimentos financeiros
Activo corrente 40622 46800 48538 55055 57753 65580
Inventarios
Clientes 5398 1170 -3888 -9332 -15493 -22397
Estado e Outros Entes Publicos 482 296 275 280 286 291
Accionistas/sdcios
Outras contas a receber
Diferimentos
Caixa e depositos bancéarios 34742 45334 52152 64107 72960 87685
TOTAL ACTIVO 45480 50442 50945 56726 58690 66 227

CAPITAL PROPRIO
Capital realizado 20000 20000 20000 20000 20000 20000
Accdes (quotas proprias)
Outros instrumentos de capital proprio
Reservas 1248 4179 4484 8022 9128
Excedentes de revalorizagao
Outras variagées no capital proprio
Resultado liquido do periodo 1248 2931 305 3538 1106 5032

TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 21248 24179 24484 28022 29128 34159

PASSIVO

Passivo nédo corrente
Provisdes
Financiamentos obtidos
Outras Contas a pagar

Passivo corrente 24232 26263 26461 28704 29562 32068
Fornecedores 4148 5292 5418 6214 6834 7683
Estado e Outros Entes Publicos 5084 5971 6043 7491 7678 9385
Accionistas/sécios 15000 15000 15000 15000 15000 15000

Financiamentos Obtidos
Outras contas a pagar

TOTAL PASSIVO 24232 26263 26461 28704 29562 32068

TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS 45480 50442 50945 56726 58690 66 227

Fonte: IAPMEI



2.8.13 Ponto Critico Operacional Previsional

O ponto critico no ano 0 é de 242 532,05€ e no sexto ano de exploragao é
de 413 700,14€, valores estes abaixo do volume previsto de servigos prestados,

como se demonstra na Tabela 2.24. Deste modo, a empresa € viavel.

Tabela 2.24 Ponto critico operacional previsional

2019 2020 2021 2022 2023 2024

Vendas e servigos prestados 249120,00 283967,95 312619,11 349 941,37 388623,33 428 714,99
Variag&o nos inventarios da produgéo
CMVMC
FSE Variaveis 989,80 172108 156876 178756 182331 203897
Margem Bruta de Contribuigao 248 130,20 282 246,87 311 050,35 348 153,81 386 800,02 426 676,02
Ponto Critico 242 532,05 274 520,79 305947,17 338 405,33 379 408,11 413 700,14
Fonte: IAPMEI

2.8.14 Indicadores

Abaixo nas Tabela 2.25 apresenta-se a analise da viabilidade e
sustentabilidade do negdcio segundo os principais indicadores econdmico-

financeiros.
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Tabela 2.25 Principais indicadores econémico-financeiros

INDICADORES ECONOMICOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Taxa de Crescimento do Negécio 14% 10% 12% 11% 10%
Rentabilidade Liquida sobre as vendas 1% 1% 0% 1% 0% 1%
INDICADORES ECONOMICOS - FINANCEIROS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Return On Investment (ROI) 3% 6% 1% 6% 2% 8%
Rendibilidade do Activo 3% 7% 1% 8% 2% 10%
Rotagéo do Activo 548% 563% 614% 617% 662% 647%
Rendibilidade dos Capitais Proprios (ROE) 6% 12% 1% 13% 4% 15%
INDICADORES FINANCEIROS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Autonomia Financeira 47% 48% 48% 49% 50% 52%
Solvabilidade Total 188% 192% 193% 198% 199% 207%
Cobertura dos encargos financeiros #DIV/O!  #DIV/0!  #DIV/O!  #DIV/0! = #DIV/0! ~ #DIV/0!
INDICADORES DE LIQUIDEZ 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Liquidez Corrente 1,68 1,78 1,83 1,92 1,95 2,05
Liquidez Reduzida 1,68 1,78 1,83 1,92 1,95 2,05
INDICADORES DE RISCO NEGOCIO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Margem Bruta 200214 221632 248687 276482 307 145 337670
Grau de Alavanca Operacional 12677% 5973% 64414% 6174% 21946%  5302%
Grau de Alavanca Financeira 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Fonte: IAPMEI

A taxa de crescimento do negdcio é positiva logo no segundo ano de
atividade, diminui ligeiramente no terceiro ano de exploragao mantendo-se com
ligeiras oscilagdes no restante periodo. A rentabilidade liquida sobre as vendas

reflete o cenario conservador no qual se contextualiza este projeto.

O retorno sobre o investimento (ROI) incrementa progressivamente de ano
para ano, evoluindo de 3% em 2019 para 8% em 2024. A rendibilidade do ativo
cresce também, o que sugere um bom desempenho econdmico advindo da
atividade do negécio. Analogamente, a rotagdo do ativo, racio que resulta da
divisao do volume de vendas pelo valor de ativos, aumenta progressivamente

ao longo dos seis anos de atividade, indiciando eficiéncia para gerar vendas.

Com um valor médio de 49% no decurso dos primeiros seis anos de
exploragao, o indicador de autonomia financeira prevé a autonomia face a
credores externos. Analogamente, o racio de solvabilidade médio previsto para

este periodo é de 196,17%, sugerindo a estabilidade financeira do projeto.
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O grau de alavanca operacional apresenta flutuacdes, fechando o periodo
com o valor mais baixo dos primeiros seis anos de atividade, indicando que o
risco do negdcio diminui. Fica como ressalva a atencdo ao volume de servicos
prestados desde 0 momento de arranque para garantir o resultado operacional
e a estabilidade financeira. O grau de alavanca financeira é de 100%, ou seja,

nulo, uma vez que ndo esta previsto recurso a capital de terceiros.

Finalmente, espera-se a recuperacao do investimento (Payback Period) ao

final de trés anos.
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3 CONCLUSAO

A realizacao do Mestrado em Gestao Empresarial teve como foco, desde
o primeiro momento, obter competéncias para uma aplicacao real no dia-a-dia
profissional. Ao refletir-se no percurso realizado, apercebemo-nos da
importancia do presente projeto para consolidar as matérias desenvolvidas ao
longo do primeiro ano de mestrado. Este trabalho permitiu rever e aprofundar

conteudos e cruzar conhecimentos com aplicabilidade pratica.

Naturalmente, a elaboracao de um plano de negdcios para uma empresa
que ainda nao existe, é realizada sem historico de atividade, o que pode ser
desvantajoso (Brinckmann, Grichnik & Kapsa, 2010). Esta, portanto, sujeita a
projecdes realizadas a partir das analises de mercado realizadas, bem como da
meticulosa observacao das vantagens e desvantagens internas e externas do

projeto.

Os SAD sao uma necessidade e direito dos cidadaos, sendo que a
incapacidade de resposta do Estado leva a urgéncia de respostas pelo sector

privado.

Foi interessante confirmar a dimensao crescente do mercado para uma
empresa de SAD e o seu potencial empreendedor, a0 mesmo tempo que se
constataram obstaculos e pontos criticos a considerar para o arranque e

consolidagcao da empresa.

Antecipa-se um continuado aumento demografico dos idosos e se observa
um crescimento do nimero de empresas de SAD no Algarve entre Janeiro e
Setembro de 2017, é natural que este cenario seja a tendéncia para as préximas
décadas. Quanto mais cedo se entrar neste mercado, menor a concorréncia e

mais probabilidades se tem de ser bem sucedido.

No processo de elaboracdo deste projeto final foi possivel contactar com
diferentes agentes a atuar na area da prestacdo de SAD, assim como a

prestarem servicos, particularmente na esfera financeira, a comunidade
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estrangeira residente. Percebeu-se o grande interesse do mercado pelos SAD,
simultaneamente expresso pelo crescimento intenso de algumas empresas

concorrentes.

A viabilidade do negécio proposto foi corroborada pelos indicadores
econémico-financeiros, ainda que no contexto de um cenario bastante
conservador, que pode ser considerado até pessimista face ao supra-
mencionado. Estes resultados fortalecem a percecao de que o projeto tem

potencial e aumentam o entusiasmo por concretiza-lo.
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