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RESUMO

O presente trabalho de projeto consiste num plano de negocios, com vista a criagdo de
uma empresa, tendo como objetivo avaliar a viabilidade e sustentabilidade econémico-

financeira da ideia de negocio.

A ideia de negocio surgiu da identificacdo de uma necessidade por satisfazer no mercado
da prestacdo de cuidados de saude, percecionada pela autora no dmbito da sua atividade

profissional enquanto nutricionista.

A empresa terd como propdsito a prestacdo de servigos de nutricdo e alimentagcdo no
domicilio, facilitando o acesso a cuidados nutricionais que promovam satde e bem-estar
a individuos com mobilidade reduzida, fragilidade associada a doenga e/ou idade
avancada. O principal servigo serd a realizacdo de consulta de nutri¢do no domicilio e o
produto serd a preparagdo, e entrega no domicilio, de refei¢cdes adaptadas a individuos
alimentados através de sonda nasogastrica (SNG) ou gastrostomia endoscdpica

percutanea (GEP).

A metodologia de plano de negodcios adotada foi a desenvolvida pela Harvard Business
School, com influéncia da metodologia de plano de negdcios do Instituto de Apoio as

Pequenas e Médias Empresas e a Inovacao (IAPMEI).

Na analise de estudo de mercado realizada, verificou-se que 78,7% dos inquiridos
consideraram o servigo interessante ou muito interessante, e que 100% consideraram o
produto interessante ou muito interessante, o que confirma a existéncia de potenciais

clientes, validando a pertinéncia da ideia de negocio.

Os principais indicadores econdmico-financeiros obtidos, a luz dos pressupostos
estabelecidos, como Valor Atual Liquido (VAL) de 528 794€, Taxa Interna de
Rentabilidade (TIR) de 116,48% e payback period de 3,4 anos, permitem atestar a

viabilidade e sustentabilidade econdémico-financeira do projeto.

Palavras-chave: plano de negdcios, cuidados de saude domicilidrios, consultadoria

nutricional, nutricdo entérica



ABSTRACT

The present project consists of a business plan, aimed at establishing a company, with the
objective of assessing the economic and financial viability and sustainability of the

business idea.

The business idea emerged from the identification of an unmet need in the healthcare
service market, as perceived by the author during her professional activity as a

nutritionist.

The company’s purpose will be to provide nutrition and food services at home, facilitating
access to nutritional care that promotes health and well-being for individuals with reduced
mobility, frailty due to illness, and/or advanced age. The main service will be home
nutrition consultations, and the product will be the preparation, and home delivery, of
meals adapted to individuals fed through nasogastric tube or percutaneous endoscopic

gastrostomy.

The business plan methodology adopted was developed by Harvard Business School,
with influence from the business plan methodology of the Instituto de Apoio as Pequenas

e Médias Empresas e a Inovacao (IAPMEI).

In the market research analysis conducted, it was found that 78.7% of respondents
considered the service interesting or very interesting, and that 100% considered the
product interesting or very interesting, which confirms the existence of potential

customers, validating the relevance of the business idea.

The main economic and financial indicators obtained, based on the established
assumptions, such as a Net Present Value (NPV) of €528 794, an Internal Rate of Return
(IRR) of 116,48%, and a payback period of 3,4 years, attest to the viability and economic

and financial sustainability of the project.

Keywords: business plan, home healthcare, nutritional consulting, enteral nutrition.
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1. INTRODUCAO

O presente trabalho de projeto consiste num plano de negocios para a criacdo de uma

empresa de servigos de nutri¢do e alimenta¢ao no domicilio.

A escolha deste tema teve como intuito, concertar a consolidagao dos conhecimentos
adquiridos no primeiro ano de estudos do Mestrado em Gestdo de Unidades de Satde,
com a avalia¢do da viabilidade de uma ideia de negdcio. A ideia de negocio em causa,
surgiu da identificacdo de uma necessidade por satisfazer no mercado da prestacio de
cuidados de saude, percecionada pela autora do trabalho no decorrer da sua atividade

profissional enquanto nutricionista.

O objetivo primordial deste trabalho de projeto ¢ avaliar a viabilidade e sustentabilidade
econdmico-financeira da ideia de negdcio apresentada. No seu decorrer ird responder-se

a questodes essenciais, como: O que se pretende vender? A quem? Como? Onde?

Quanto a estrutura do trabalho, nos capitulos inicias podera encontrar-se uma breve
revisdo da literatura e a metodologia utilizada, seguindo-se o plano de negocios e, por
fim, o capitulo final com as conclusdes. Do plano de negodcios consta um sumaério
executivo, a descricdo do negdcio, as andlises ambiental, setorial e competitiva, um

estudo de mercado e os planos de marketing, operacional, de pessoal e financeiro.

2. REVISAO DA LITERATURA

A concecdo de planos de negdcios remonta ao século XVIII, com as primeiras formas de
planeamento empresarial surgindo durante a Revolugao Industrial. No entanto, o conceito
moderno de plano de negdcios comegou a consolidar-se no inicio do século XX, quando
empreendedores e investidores reconheceram a necessidade de documentar e sistematizar
estratégias empresariais (Cantillon, 2001) (Say, 1834). A evolugdo acelerada dos
mercados e a complexidade crescente dos negdcios empresariais, impulsionaram a
formaliza¢do dos planos como ferramentas essenciais para a viabilidade e sucesso

empresarial (Schumpeter, 2017).

Um plano de negdcios pode ser definido como um documento detalhado que descreve os

objetivos de uma empresa a as estratégias para os alcangar, o mercado-alvo, a estrutura



organizacional, as proje¢des financeiras e os planos operacionais (Drucker, 1985). Este,
serve tanto para orientar a gestdo interna quanto para atrair investidores externos,

fornecendo uma visao clara e estruturada do negécio (Hisrich et al., 2017).

Apesar dos beneficios da elaboragdo de um plano de negocios, devem ser tidos em conta
alguns aspetos, como o tempo e recursos gastos, uma vez que o desenvolvimento de um
plano de negdcios pode ser moroso e exigir recursos significativos, especialmente para
pequenas empresas e startup (Ries, 2011); a sua rigidez, ja que planos excessivamente
detalhados podem limitar a flexibilidade e capacidade de adaptacdo rdpida a mudangas
de mercado (Osterwalder & Pigneur, 2011); e a sua complexidade, dado que a criacdo de
projecdes financeiras e analises de mercado detalhadas pode ser complexa, exigindo
conhecimentos especializados que nem todos os empreendedores possuem (Hisrich et al.,

2017).

Assim, apesar do plano de negocios ser entendido como uma ferramenta fundamental
para a criagdo e gestdo de negdcios, oferecendo uma estrutura para planeamento
estratégico, atragdo de investimentos e gestdo de riscos, serd fundamental equilibrar a

elaboracao detalhada com a necessidade de flexibilidade e adaptagao continua.

Ao longo das décadas, o plano de negocios passou por diversas transformagdes,
adaptando-se as mudancas economicas, tecnoldgicas e sociais. Inicialmente, os planos
eram documentos estaticos e extensos, focados principalmente na viabilidade financeira.
Com o aparecimento da metodologia Lean Startup (Ries, 2011), os planos de negocios
tornaram-se mais dindmicos e interativos, enfatizando a experimentacdo e a adaptagdo
continua com base no feedback do mercado. Além disso, a integracdo de metodologias
ageis e a utilizagao de ferramentas visuais, como o Business Model Canvas (Osterwalder
& Pigneur, 2011), refletem a evolug@o para abordagens mais flexiveis e colaborativas no

desenvolvimento de planos de negécios.

O desenvolvimento de um plano de negocios esta intrinsecamente ligado ao conceito de
empreendedorismo. O termo “empreendedorismo” tem as suas raizes no século XVIII,
com o economista francés Richard Cantillon, que foi o primeiro a utilizar o termo
"entrepreneur” para descrever uma pessoa que compra recursos a pregos certos e os vende
a pregos incertos, caracterizando-se, portanto, pela assuncdo de risco e pela busca de

lucro (Cantillon, 2001).



No inicio do século XX, Joseph Schumpeter expandiu ainda mais o conceito, associando
o empreendedorismo a inovagdo e ao "destruidor criativo", onde o empreendedor ¢ visto
como um agente que introduz novas combinag¢des de producao, que podem incluir novos
produtos, processos ou mercados. Segundo Schumpeter os empreendedores sdo
fundamentais para o crescimento econdmico, pois sdo eles que criam as disrupcdes

necessarias para o progresso (Schumpeter, 2003).

Nos dias de hoje, o empreendedorismo ¢ visto ndo apenas como uma atividade
econdmica, mas também como uma forma de inovacdo social, com empreendedores
sociais a utilizar principios de negocios para resolver problemas sociais. A
sustentabilidade, a responsabilidade social corporativa e o empreendedorismo inclusivo

sdo alguns dos temas emergentes nesta area (Hisrich et al., 2017).

3. METODOLOGIA

A metodologia de plano de negdcios adotada no presente trabalho foi a desenvolvida pela
Harvard Business School (Harvard Business Press, 2007), pela sua abordagem académica
e rigorosa, amplamente respeitada. No entanto, poderd percecionar-se a influéncia da
metodologia de plano de negocios do IAPMEI (Instituto de Apoio as Pequenas e Médias
Empresas e a Inovacdo, 2016), dado o seu papel na capacitacdo de empreendedores

nacionais, com foco nas micro, pequenas e médias empresas.

4. PLANO DE NEGOCIOS

4.1 Sumario Executivo

A empresa “Alimentar ¢ cuidar — Servigos de Nutri¢do e Alimentagcdo no Domicilio, Lda.”
ir4 iniciar a sua atividade em janeiro de 2025 e serd criada sob a forma juridica de
sociedade por quotas, constituida por dois socios, ambos profissionais de satide com

formacao em gestdo e experiéncia profissional superior a oito anos.

A empresa terd como propdsito a prestacdo de servigos de nutricdo e alimentagcdo no
domicilio, facilitando o acesso a cuidados nutricionais que promovam saude e bem-estar,
sobretudo a individuos com mobilidade reduzida, fragilidade associada a doenca e/ou

idade avancada.



A alimentagdo, o estado nutricional e a saude estdo intimamente relacionados e os
consumidores sabem-no. O aumento do interesse pela adocao de estilos de vida saudaveis
tem contribuindo para o aumento crescente da procura por servicos de consultadoria
nutricional, sendo previsivel que o mercado de consultadoria nutricional continue a
aumentar. Para além disso, a crescente prevaléncia de doengas cronicas, o envelhecimento
da populagdo e a preferéncia dos idosos por cuidados de satde domiciliarios, fazem
prever uma taxa de crescimento anual composta de 9,8% para o mercado global de satde
domicilidria, no periodo entre 2024 e 2034. Cumulativamente, a resposta insuficiente do
Servigo Nacional de Saude (SNS) em algumas areas, nomeadamente na prestacdo de
cuidados de saude domicilidrios, tem representado uma oportunidade para o crescimento
econdomico do setor privado da saude em Portugal, o que se confirma pelo aumento

crescente da despesa privada em saude.

O principal servigo prestado pela empresa sera a realizagdo de consulta de nutri¢do no
domicilio e o principal produto serd a preparacdo, e entrega no domicilio, de refeicdes
adaptadas a individuos alimentados através de sonda nasogastrica (SNG) ou gastrostomia

endoscopica percutanea (GEP).

A prestacdo do servico de consulta de nutrigdo no domicilio, permitird ao cliente
experienciar a comodidade de usufruir de aconselhamento alimentar no conforto do seu
lar, beneficiando da melhoria do seu estado nutricional, do estado de satide ¢ do bem-

estar, evitando o transtorno causado pelas deslocagdes.

As refei¢cdes prontas a administrar por SNG/ GEP, trata-se de um produto tinico no
mercado, que possibilitard aos clientes usufruir de refeicdes caseiras e nutricionalmente
adaptadas a sua condicdo de satde, permitindo otimizar o seu estado nutricional e
consequentemente melhorar o seu estado de satide, contribuindo para o aumento do bem-
estar. Para além disso, permitira aliviar o proprio, ou a pessoa que lhe presta cuidados, da
trabalhosa tarefa de preparacdo das refei¢des, beneficiando de mais tempo livre para
outras tarefas, lazer e repouso, uma vez que ficara a seu cargo apenas a administragao das

refei¢des pela SNG/ GEP.

A empresa pretende diferenciar-se no mercado, ndo s6 pela qualidade técnica dos seus
servigos/ produtos, mas também pela personalizacio e humanizacdo dos cuidados

prestados, e por uma boa relacdo qualidade-preco, praticando precos ligeiramente abaixo



das alternativas no mercado. Para além disso, almeja ser percecionada pelos
consumidores como uma referéncia nos cuidados nutricionais, quando e onde mais

precisam, porque alimentar (bem) € cuidar.

Os objetivos estratégicos da empresa serdo, gerar fundos suficientes para suportar o
investimento, aumentar a satisfacdo dos clientes, aumentar a taxa de penetracdo no
mercado, manter a posi¢do competitiva, melhorar a qualidade dos servigos/ produtos,
otimizar a eficiéncia operacional e desenvolver as competéncias dos colaboradores. Para
os atingir ird recorrer a forca de trabalho dos sdcios, negociacdo com fornecedores,
aplicacdo de inquéritos de satisfacdo aos clientes, implementacdo de agdes publicitarias,
parcerias com entidades externas, analise competitiva regular, gestdo de stocks,
implementagdo de planos de controlo de qualidade e de novos processos/ tecnologias, e

formagdo continua aos colaboradores.

No periodo previsional de seis anos, espera-se uma taxa penetra¢do de mercado de 30%
para o servigo e 35% para o produto, € um volume de negocios de 112 272€ e 339 174€,
respetivamente. O Valor Atual Liquido (VAL) previsto € de 528 794€ e a Taxa Interna de
Rentabilidade (TIR) é de 116,48%'. Estes indicadores suportam a viabilidade econdmico-
financeira do projeto, a luz dos pressupostos estabelecidos. A empresa terd um capital
social de 40 000€, sendo financiada pelos socios, sem recurso a financiamento externo. E

esperada a recuperagdo do investimento em 3,4 anos (payback period).

4.2 Descricao do Negdcio

4.2.1 Enquadramento da Ideia de Negodcio

A alimentagdo, o estado nutricional e a saude estdo intimamente relacionados (World
Health Organization, sem data-a). A malnutri¢do, isto ¢, o comprometimento do estado
nutricional dos individuos, verifica-se quando ocorre um desequilibrio entre o aporte
nutricional e as necessidades nutricionais. Caso esse desequilibrio se dé devido a um

aporte nutricional inferior as necessidades nutricionais, designa-se por desnutri¢do. A

'O VAL e a TIR foram estimados através da Ferramenta de Avaliagdo de Projetos do IAPMEI, com base
no método dos FCFF descontados, um periodo de estimagao explicita de 5 anos e perpetuidade com taxa
de crescimento de 3%.
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desnutricdo pode estar associada a escassez de alimento, doenca e/ ou envelhecimento

(Cederholm et al., 2017) (Lochs et al., 2006).

Nos paises desenvolvidos, a desnutricdo associada a doenca € um problema clinico e de
saude publica, o qual tem sido amplamente estudado, devido as consequéncias para os
individuos e sistemas de saude, e a sua elevada prevaléncia, que varia entre 10 a 60% na
admissdo hospitalar. A desnutricdo associada a doenca ¢ desencadeada por
hipermetabolismo (aumento das necessidades nutricionais), anorexia (reducdo do apetite
e da ingestdo alimentar) e/ ou malabsor¢do intestinal (compromisso da absor¢ao de
nutrientes) (Marinho et al., 2019). As suas consequéncias para os individuos sdo a perda
de massa corporal e capacidade funcional, o comprometimento da resposta imunitaria e
capacidade de cicatrizacdo, alteracdes nos sistemas cardiovascular, respiratorio e

digestivo, e apatia/ depressdo (Saunders & Smith, 2010).

A desnutricdo hospitalar tem sido associada a um aumento da morbilidade e da
mortalidade, ao prolongamento do internamento hospitalar e ao aumento dos custos para
o sistema de satide. Estudos realizados em Portugal estimam cerca de 40% de doentes em
risco nutricional a data da admiss@o hospitalar e que, o custo da sua hospitalizagdo seja

20% superior (Marinho et al., 2019).

As guidelines internacionais indicam que, os individuos que desenvolvem patologias que
os impossibilitam de satisfazer as suas necessidades nutricionais por via da ingestao oral,
e que tenham o trato gastrointestinal funcionante, devem ser alimentados por via de
nutricdo entérica, isto €, através de sonda nasogastrica/ nasojejunal ou gastrostomia/
jejunostomia endoscdpica percutanea (Bischoff et al., 2019). A alimentagdo por esta via
ndo representa, por si s6, um critério para o prolongamento do internamento hospitalar e,
tendo em conta a escassez de camas e que a recuperacdao do estado nutricional pode ser
morosa, ¢ comum a ocorréncia de alta aquando da resolu¢do da situacdo aguda que deu
origem ao internamento hospitalar, o que levanta a necessidade da continuidade dos
cuidados nutricionais no domicilio (Associacdo Portuguesa de Nutrigdo Entérica e

Parentérica, 2017).

Em 2021, o Grupo de Trabalho Internacional para o Direito dos Pacientes ao Cuidado
Nutricional apresentou um documento de posicdo, em que classificou o cuidado

nutricional como um direito humano intrinsecamente ligado ao direito a alimentagao e ao



direito a saude, acrescentando que “Todas as pessoas devem ter acesso a alimentos e
terapia nutricional médica baseada em evidéncias, incluindo nutricdo artificial e
hidratagdo... a fim de superar a morbilidade e mortalidade associadas a desnutri¢do,

enquanto reduzem as taxas de desnutri¢do relacionada a doenga.”(Cardenas et al., 2021).

A Associacdo Portuguesa de Nutricdo Entérica e Parentérica (APNEP) estima que o
numero de individuos alimentados por SNG no domicilio em Portugal ronde os 114 mil
(Expresso, 2022). Tendo em conta esta crescente realidade e a sua valorizagdo no seio
politico e social, a Diregao-Geral da Saude (DGS) publicou a Norma n.° 017/2020, de 25
de setembro, que visa a implementa¢do da nutri¢ao entérica e parentérica no ambulatério
e domicilio em idade adulta. Esta norma vem no seguimento dos diversos esfor¢os que
tém sido desenvolvidos no combate a desnutricdo em Portugal. No entanto, a conhecida
caréncia de recursos humanos no SNS pode representar uma forte condicionante a sua
implementagdo. O que tem feito com que muitos individuos alimentados por sonda
nasogastrica/ nasojejunal ou gastrostomia/ jejunostomia endoscOpica percutanea no
domicilio ndo estejam a ter a adequada resposta do SNS no que diz respeito a terapéutica

nutricional.

Os individuos portadores de sonda nasogastrica/ nasojejunal ou gastrostomia/
jejunostomia endoscopica percutdnea podem ser alimentados através da administragdo de
formulas industriais de nutrigdo entérica, produzidas pela industria farmacéutica,
disponiveis nas farmacias hospitalares e comercializadas nas farmacias comunitarias. No
entanto, o elevado preco destes produtos, os quais ndo sdo comparticipados, dificulta o
acesso aos mesmos apos a alta hospitalar (Associagdao Portuguesa de Nutri¢ao Entérica e
Parentérica, 2017) (Publico, 2022). Assim sendo, a alternativa no domicilio passa pela
administracdo de batidos artesanais, os quais sdo preparados pelo proprio ou por
cuidadores, que nem sempre estdo devidamente capacitados, o que leva a que ndo exista
garantia da adequagdo nutricional e da seguranga microbiologica dos batidos. Esta
realidade potencia situacdes de desnutri¢do grave no domicilio, e todas as consequéncias

que dai advém para o individuo e sistema de saude.

Tendo em conta esta realidade, ¢ clara a existéncia de uma necessidade por satisfazer no
mercado, a qual deu origem a ideia de negocio que se pretende explorar neste plano de

negocios.



4.2.2 Conceito do Negdcio

O conceito de negocio que se apresenta, surge da identificagdo de uma necessidade por
satisfazer no mercado da prestacdo de cuidados de satde, a qual foi percecionada pela

promotora do negécio no decorrer da sua atividade profissional enquanto nutricionista.

A empresa tem como propdsito a prestacdo de servigos de nutricdo e alimentagdo no
domicilio, facilitando o acesso a cuidados nutricionais que promovam saude e bem-estar
a individuos com mobilidade reduzida, fragilidade associada a doenga e/ou idade
avancada ou, simplesmente, a individuos que tenham preferéncia pela conveniéncia e
comodidade que esta servico representa, bem como a sua potencialidade na

personalizagao dos cuidados.

O principal servigo prestado serd a consulta de nutri¢do no domicilio e o principal produto
sera a preparagao, e entrega no domicilio, de refeicdes adaptadas a individuos alimentados
por via de SNG ou GEP, as quais serdo personalizadas as suas necessidades nutricionais

e condicao clinica.

4.2.2 Missao

Proporcionar cuidados nutricionais que promovam saude e bem-estar a pessoa doente e/

ou debilitada.

4.2.3 Visao

Ser uma empresa de confianga para os consumidores, reconhecida pela qualidade,

profissionalismo e humanizagao dos seus cuidados.

4.2.4 Valores

Confianca, humildade, integridade e respeito pela vida e pelas pessoas.



4.3 Analise Ambiental

4.3.1 Ambiente Politico-legal

Em 2022, Portugal foi classificado com o percentil 75,94 no indice de Estabilidade
Politica e Auséncia de Violéncia/ Terrorismo (The World Bank Data, sem data). Este
indice mede as percecdes da probabilidade de instabilidade governativa ou queda do
governo por meios inconstitucionais ou violentos, incluindo violéncia e terrorismo
politicamente motivados (Kaufmann et al., 2010). Assim, Portugal encontra-se no

ranking dos paises com maior estabilidade politica.

Os cuidados de saude sdo um dos direitos do homem, consagrados na Declaragao
Universal dos Direitos Humanos (Nacdes Unidas, 2017) e reconhecidos na Constitui¢ao
da Republica Portuguesa, através do artigo 64.°, onde se pode ler que “Todos tém direito

a prote¢do da saude e o dever de a defender e promover.”.

Tendo em conta o impacto socioecondmico do estado de satde das populacdes,
nomeadamente sobre o crescimento econdmico dos paises e a sustentabilidade dos
sistemas de saude, as politicas de satide tém um papel central a nivel governativo (Curmei

& Kurrer, 2023) (Micha et al., 2022).

Atendendo a reconhecida importancia da alimentacdo no estado de saude e bem-estar da
populacdo, em 2012 foi criado em Portugal o Programa Nacional para a Promog¢ao da
Alimentacao Saudavel (PNPAS), pelo Despacho n.® 404/2012. Este programa, gerido pela
DGS, foi classificado como um programa de satde prioritario e integrado no Plano
Nacional de Satde (Programa Nacional para a Promog¢do da Alimentagdo Saudavel,
2022a). A sua cria¢do visava a definicdo de um “conjunto concertado e transversal de
acoes destinadas a garantir e incentivar o acesso € o consumo de determinado tipo de
alimentos tendo como objetivo a melhoria do estado nutricional e de saude da...

populacao” (Programa Nacional para a Promog¢ao da Alimentacao Saudavel, sem data).

Ao longo dos anos, tém sido realizados varios esfor¢os com o intuito de evitar o
desenvolvimento e a progressdo de problemas relacionados com o estado nutricional,
assim como as doengas cronicas associadas a alimentagdo inadequada, através da criagdo

de legislagdo e publicacdo de normas/ orientacdes.



Recente foi publicado o Despacho n.° 12634/2023, que determina a implementagdo de
um Modelo Integrado de Cuidados para a Prevencdo e Tratamento da Obesidade; o
Despacho n.° 9984/2023, que determina a implementacdo e refor¢o da identificagdo
sistematica do risco nutricional em todos os niveis de cuidados do SNS (cuidados de
saude primadrios, cuidados hospitalares e cuidados continuados integrados), de modo a
reduzir o risco de complicagdes associadas a desnutricao através de uma detegdo precoce;
e a Norma n.° 017/2020, que visa a implementacao da nutri¢do entérica e parentérica no

ambulatoério e domicilio em idade adulta.

Segundo a Organiza¢do Mundial da Satde (OMS), o indicador "ntimero de profissionais
de nutri¢do treinados por 100 mil habitantes" reflete a capacidade de um pais de projetar
e implementar politicas e programas de nutricdo de forma eficaz (World Health
Organization, sem data-b). Em 2021, existiam em Portugal 45 membros efetivos ativos
por 100 mil habitantes. Na regido do Algarve, o numero era ligeiramente inferior, cerca
de 43 membros efetivos ativos por 100 mil habitantes (Ordem dos Nutricionistas, sem
data). Nao existe um valor de referéncia para a densidade de profissionais de nutricdo
treinados, como se verifica noutras profissdes do setor da satde. No entanto, dos 126
paises que comunicaram o numero de profissionais de nutricdo, apenas 23 paises tinham
densidade igual ou superior a 10 profissionais por 100 mil habitantes (World Health

Organization, 2018).

Apesar de Portugal ndo apresentar um baixo nimero de profissionais de nutri¢do
treinados por 100 mil habitantes, a Ordem dos Nutricionistas (ON) estima que em 2022
estivessem integrados nos cuidados de satide (hospitalares e primarios) do SNS apenas
433 nutricionistas, sendo necessarios pelo menos mais 740 profissionais, tendo em conta
os racios, numero de utentes por profissional, estabelecidos pela ON (Ordem dos
Nutricionistas, 2022a). Assim sendo, apesar das mudangas legislativas, a caréncia de
recursos humanos no SNS pode representar uma forte condicionante a implementagdo de
politicas de saude nutricional e condicionar o sucesso das mesmas. E natural que a
auséncia de uma adequada resposta do SNS nesta area possa levar ao aumento da procura

no setor privado.
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4.3.2 Ambiente Economico

O Fundo Monetario Internacional (FMI) realgou a recuperagao econdémica de Portugal
apos a pandemia de Covid-19, cujo crescimento do Produto Interno Bruto (PIB) em 2022
foi significativamente superior ao da zona euro (6,7% e 3,5%, respetivamente),
impulsionado pelo consumo privado e pela procura externa. O FMI prevé um
abrandamento do crescimento econdmico, mas também da inflagdo. Segundo esta
organizagdo, as previsdes parecem estar equilibradas, o aumento do custo de vida e um
crescimento global mais fraco parece ser compensado pela for¢a do setor do turismo

(International Monetary Fund, 2023).

No final de 2023, a estabilidade politica foi abalada pela dissolu¢do do parlamento e a
convocagao de elei¢cdes antecipadas. Apesar da instabilidade politica geralmente ter um
efeito prejudicial na economia, a aprovagdo do orgamento de estado antes da dissolugao
do parlamento reduziu a inseguranga dos investidores a curto prazo e, consequentemente,

o impacto sobre os mercados financeiros (Katanich, 2023).

Apesar das perspetivas econdmicas serem condicionadas pelos novos focos de tensdo
geopolitica e da situagdo politica nacional, o Banco de Portugal também parece mostrar-
se otimista, destacando como fatores de resiliéncia o mercado de trabalho, o estimulo dos

fundos europeus e a competitividade de alguns setores-chave (Banco de Portugal, 2023).

Segundo dados do Instituto Nacional de Estatistica (INE), o indicador de confianca dos
consumidores portugueses aumentou em dezembro de 2023 e janeiro de 2024, com o
contributo positivo da perspetiva de realizacdo de compras adicionais por parte das
familias, da situacdo econdmica do pais e da situagdo financeira do agregado familiar.
Também o indicador de clima econdmico aumentou entre novembro de 2023 e janeiro de
2024, devido ao aumento dos indicadores de confianca na Industria Transformadora, na

Construgdo e Obras Publicas e nos Servigos (Instituto Nacional de Estatistica, 2024c).

A Comissdo Europeia (CE) prevé que o PIB portugués cres¢a 1,7% em 2024 ¢ 1,9% em
2025, acima do previsto para a média da zona euro, e que a inflagdo reduza para 2,3% em
2024 e 1,9% em 2025 (European Commission - Economic and Financial Affairs, 2024).
O Banco de Portugal apresenta uma previsdo ligeiramente mais otimista no que diz
respeito ao PIB portugués, prevendo um crescimento de 2% em 2024, 2,3% em 2025 e

2,2% em 2026, justificando as suas previsdes com o dinamismo das exportacdes ¢ do
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investimento, € com o impacto do recebimento de fundos europeus no investimento, e da
descida da inflagdo, no aumento do rendimento disponivel das familias. Quanto a
inflacdo, o Banco de Portugal apresenta um cenério mais conservador, prevendo uma
descida para 2,5% em 2024, 2,1% em 2025 e 2% em 2026, mantendo-se depois estavel
(Banco de Portugal, 2024).

Tem-se verificado um aumento crescente da despesa privada em satide em Portugal, para
a qual os pagamentos diretos’ tém contribuido. Em 2021, os pagamentos diretos
representaram 29% do total da despesa em saude, muito acima da média da Unido
Europeia (UE) (14,5%) (OECD & European Observatory on Health Systems and Policies,
2024). Os pagamentos diretos correspondem quase na totalidade a despesa realizada em
prestadores privados de cuidados de saude. Esta realidade faz levantar questdes sobre o
acesso ao sistema de satde portugués e o nivel de protecdo financeira que confere (Barros
& Costa, 2023). No entanto, também tem representado uma oportunidade para o

crescimento econdémico do setor privado da saide em Portugal.

4.3.3 Ambiente Sociodemografico e Sociocultural

Os dados do INE referentes ao XVI Recenseamento Geral da Populagdo e VI
Recenseamento Geral da Habitagdo (Censos 2021) indicam que, em 2021, residiam 10
343 066 pessoas em Portugal, o que revela um decréscimo populacional de 2,1% nos
ultimos 10 anos. Esta tendéncia nacional ndo foi acompanhada pela regido do Algarve,
uma das poucas regides que na ultima década viu a populagdo residente crescer (3,6%)

até aos 467 343 habitantes (Instituto Nacional de Estatistica, 2022).

No que concerne a estrutura etaria da populacdo, os dados evidenciam um aumento
expressivo da populagdo idosa e a diminui¢cdo da populagdo jovem, o que constitui um
agravamento do fenémeno de envelhecimento da populagdo na ultima década em
Portugal, como consequéncia da baixa natalidade e do aumento da longevidade (Instituto
Nacional de Estatistica, 2022). No triénio 2020-2022, a esperanca média de vida a

nascenga em Portugal foi estimada em 80,96 anos, enquanto a esperanca de vida aos 65

2 Os pagamentos diretos contemplam os pagamentos realizados por cidaddos sem seguro de sa(ide a
prestadores de servigos de saude privados, os copagamentos realizados por cidaddos com seguro de satde
a prestadores de servicos de satde privados, os pagamentos de taxas moderadoras realizados pelos cidadaos
nos servigos de saude publicos e o pagamento de despesas com medicamentos realizados pelos cidadaos.
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anos foi estimada em 19,61 anos (Instituto Nacional de Estatistica, 2023d). Na regido do
Algarve os individuos com 65 ou mais anos correspondem a 23,7% da populagdo

residente na regido (Pordata, 2024).

O envelhecimento da populagdo representa um importante desafio para a sustentabilidade
do sistema de saude, uma vez que se traduz em maior carga bruta de doenga, isto ¢, as
pessoas vivem mais tempo, mas com doengas cronicas e incapacidade. Pelo que, uma das
estratégias de intervengdo contemplada no Plano Nacional de Saude 2030, ¢ a promogao

do envelhecimento ativo e saudavel (Direcao-Geral da Saude, 2022a).

Os idosos e pessoas com incapacidade integram os grupos populacionais de maior
vulnerabilidade no que diz respeito ao acesso aos cuidados de saude (Direcdo-Geral da
Saude, 2022a). Em 2021, 10,9% da populagao residente em Portugal com 5 ou mais anos
(9 935 472 pessoas) apresentava pelo menos uma de seis incapacidades (ver, ouvir, andar
ou subir degraus, memoria ou concentracdo, cuidados pessoais, comunicagdo), como
consequéncia de problemas de saude. A maioria destas pessoas (91,9%) reside em
alojamentos familiares. A dificuldade em andar ou subir degraus, verificou-se ser a
incapacidade mais predominante, afetando 6,1% da populagdo. Para além disso, com o
envelhecimento, verifica-se a ocorréncia de um aumento progressivo da prevaléncia de
pelo menos uma incapacidade, pelo que a populagdo reformada com incapacidade
representa 65,1% da populagdo com incapacidade. Sendo a mobilidade umas das
dimensdes mais influenciadas pela idade, constatou-se que as taxas de prevaléncia de
incapacidade ao nivel da mobilidade sdo mais elevadas nos municipios com populagdo
mais envelhecida. No caso da regido do Algarve, a taxa média ¢ de 5,2%, ficando abaixo
da taxa média nacional (6,1%) (Instituto Nacional de Estatistica, 2023c).
Concomitantemente, os idosos sdo um grupo da populagdo onde a deterioragdo do estado
nutricional ¢ frequente (Dire¢ao-Geral da Saude, 2022b), assim como os individuos em

situacdo de doenca aguda ou com determinadas doengas cronicas (Marinho et al., 2019).

No que toca a satide da populagdo, em Portugal o principal fator de risco para a carga de
doenca ¢ a malnutrigdo em todas as suas formas (Direcdo-Geral da Saude, 2022b). A
malnutricdo em todas as suas formas inclui a desnutri¢do, ingestdo inadequada de
vitaminas ou minerais, pré-obesidade, obesidade e outras doencas cronicas relacionadas
com a alimenta¢do inadequada (Programa Nacional para a Promog¢ao da Alimentagao

Saudavel, 2022b).
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A alimentacdo inadequada ¢ uma das principais causas evitaveis de doengas cronicas ndo
transmissiveis (nomeadamente a obesidade, doengas oncoldgicas, doengas cérebro-
cardiovasculares e a diabetes mellitus tipo 2). A prevaléncia das doencas cronicas
potencialmente associadas a alimentacdo inadequada ¢ de tal forma elevada que
representa cerca de 86% da carga total de doenca. O que a torna responsavel pela perda
de qualidade de vida e mortalidade prematura (abaixo dos 75 anos). Em 2019, a
alimentacdo inadequada contribuiu para 7,3% dos DALYs (Disability-Adjusted Life
Years, leia-se: anos de vida perdidos por incapacidade) e para 11,4% da mortalidade.
Desta forma, a alimentacdo inadequada tem-se tornado um dos principais problemas de

saude publica (Direcdo-Geral da Saude, 2022b).

Dados do ultimo Inquérito Alimentar Nacional e de Atividade Fisica (IAN-AF) de 2015-
2016, revelam que a prevaléncia nacional da pré-obesidade foi de 34,8% e da obesidade
foi de 22,3% (Lopes et al., 2017). Constata-se que a prevaléncia da obesidade quase que
triplicou relativamente a 1975 (Direcao-Geral da Satude, 2022b).

Quanto a desnutri¢do, esta caracteriza-se pela insuficiente ingestdo, utilizagdo ou
absorcdo de energia e de nutrientes, resultado frequentemente na perda de peso e
comprometimento do estado de saide (Programa Nacional para a Promocdo da
Alimentacdo Saudavel, 2022b). A desnutrigdo pode estar associada a escassez de

alimento, doenga e/ ou envelhecimento (Cederholm et al., 2017) (Lochs et al., 2006).

Os idosos sdo um grupo da populacdo onde a deterioracdo do estado nutricional ¢é
frequente (Dire¢dao-Geral da Satde, 2022b). Um estudo com dados referentes a 2016,
contendo uma amostra representativa da populacao idosa portuguesa, apurou que 14,8%
dos individuos apresentavam risco de desnutricdo e que 1,3% estariam desnutridos

(Amamral et al., 2018).

Nos paises desenvolvidos, a desnutricdo associada a doenca € um problema clinico e de
saude publica, o qual tem sido amplamente estudado, devido as consequéncias para os
individuos e sistemas de saude, e a sua elevada prevaléncia, que varia entre 10 e 60% na
admissdo hospitalar. A desnutricdo associada a doenca ¢ desencadeada por
hipermetabolismo (aumento das necessidades nutricionais), anorexia (reducdo do apetite
e da ingestdo alimentar) e/ ou malabsor¢do intestinal (compromisso da absor¢ao de

nutrientes) (Marinho et al., 2019). As suas consequéncias para os individuos sdo a perda
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de massa corporal e capacidade funcional, o comprometimento da resposta imunitaria e
capacidade de cicatrizacdo, alteracdes nos sistemas cardiovascular, respiratorio e
digestivo, e apatia/ depressdo (Saunders & Smith, 2010). A desnutrigdo hospitalar tem
sido associada a um aumento da morbilidade e da mortalidade, ao prolongamento do
internamento hospitalar e ao aumento dos custos para o sistema de satde. Estudos
realizados em Portugal estimam cerca de 40% de doentes em risco nutricional a data da
admissao hospitalar e que, o custo da sua hospitalizacao seja 20% superior (Marinho et

al., 2019).

E consensual que a alimentacio é essencial & vida, e que esta impacta o estado nutricional
do ser humano e, consequentemente, o seu estado de saude. No entanto, o estado de saude,
por sua vez, também impacta o estado nutricional dos individuos (World Health
Organization, sem data-a). A alimentagdo, o estado nutricional e a saude estdo
intimamente relacionados e os portugueses sabem-no. Um estudo com dados referentes a
2023 revela que 90% dos portugueses estdo mais despertos para a alimentagao saudavel,
sendo que 93% indicam que a satde ¢ a sua principal motivacdo para querer mudar os

habitos alimentares (Edenred Portugal, 2023).

4.3.4 Ambiente Tecnologico

E esperado que a transformago digital seja responsavel por uma mudanga radical no setor
da satde, nomeadamente na forma como os cuidados de satide sdo prestados (Deloitte,
2021). A digitalizacdo da saude poderd, entre outros aspetos, melhorar o acesso da
populacdo aos cuidados de satide. Em 2020, a pandemia de Covid-19 veio acelerar a
transi¢do digital na satde, um exemplo disso foi o crescimento exponencial das
teleconsultas. No entanto, ainda ha barreiras significativas a serem superadas para que os
paises estejam prontos para a transformagdo digital (Organisation for Economic Co-
operation and Development, 2023). Os principais desafios para a digitalizacdo do sistema
de saude portugués sdo a literacia digital dos cidaddos, as competéncias digitais dos

profissionais de saude e as infraestruturas tecnologicas existentes (Deloitte, 2021).

Portugal tem realizado esforcos para melhorar as competéncias digitais e a inclusdo
digital da populacdo (Comissdo Europeia, sem data). Em 2023, 55,97% da populagao
portuguesa com idade compreendida entre os 16 e os 74 anos possuia, pelo menos,

competéncias digitais basicas, indo ao encontro da média da UE (55,35%). No entanto,

15



este nivel de literacia digital baixa para os 18,52% na populacdo portuguesa com idade
compreendida entre os 65 e os 74 anos, sendo inferior a média da UE (28,02%) (Eurostat,

2024).

Tendo em conta o mencionado anteriormente, existe o risco da populagdo idosa nao
acompanbhar a transi¢ao digital da satde e, consequentemente, ver aumentar a dificuldade
no acesso aos cuidados de saude. Assim sendo, a prestagdo de cuidados de satde de
proximidade, como os cuidados de saude domiciliarios, podera ser uma mais-valia para

combater as desigualdades sociais no acesso a satde.

4.3.5 Ambiente Ecologico

Nas ultimas décadas tem-se verificado, a nivel global, um aumento crescente da
preocupagdo com a sustentabilidade ambiental, na sequéncia do agravamento das
alteracdes climaticas (Roteiro para a Neutralidade Carbdnica 2050, 2018). A UE e os seus
Estados-Membros, tém participado em negociagdes com vista ao estabelecimento de

acordos internacionais em matéria de energia.

Em 2016, na Conferéncia das Partes da Convencdo Quadro das Nac¢des Unidas para as
Alteragdes Climaticas, Portugal assumiu o compromisso de alcancar a neutralidade
carbonica até 2050. Nesse sentido, em 2020, aprovou o Plano Nacional Energia e Clima
2030, o principal instrumento de politica energética e climatica nacional para a década de
2021-2030, rumo a um futuro neutro em carbono (Agéncia Portuguesa do Ambiente, sem

data-b).

Existe uma relagao direta entre o ambiente e a satde, pelo que os fatores ambientais estdo
entre os principais determinantes em saude (Agéncia Portuguesa do Ambiente, sem data-
a). Assim como o ambiente tem impacto sobre a saude, as organizacdes de saude também
tém impacto sobre o ambiente, 0 que por sua vez impacta a satde dos individuos. Um
trabalho que analisou algumas vertentes da sustentabilidade ambiental das instituigdes de
saude do SNS, concluiu que tem sido feito um esfor¢o por melhorar a eficiéncia
energética, no entanto, serdo necessarias politicas e acdes mais concretas para combater
o impacto ambiental das organizacdes de satde. Assim, os objetivos de gestdo das

organizacdes de satide deverao estar alinhados com os objetivos ambientais (Xu, 2020).
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4.4 Analise Setorial

4.4.1 Setor da Saude

O SNS portugués assenta sobre um modelo Beveridgiano, caracterizando-se por ser um
sistema de satde universal e ndo discriminatorio (abrange todos os residentes, incluindo
os requerentes de asilo e os migrantes que se encontram em processo de regularizagdo do
seu estatuto), tendencialmente gratuito e financiado maioritariamente por impostos,
respeitando o estabelecido no artigo 64.° da Constituicdo da Republica Portuguesa. Os
cuidados de saude sdo prestados por uma combinacdo de prestadores publicos
(maioritariamente) e privados, sendo os médicos de familia quem regula o acesso aos
cuidados de satde especializados e secundérios (OECD & European Observatory on

Health Systems and Policies, 2024).

Tem-se verificado um aumento crescente da despesa privada em satide em Portugal, para
a qual os pagamentos diretos tém contribuido (OECD & European Observatory on Health
Systems and Policies, 2024).

A analise das empresas privadas prestadoras de cuidados de satde realizada pelo Banco
de Portugal, revela que em 2022 existiam em Portugal 19 627 empresas privadas
prestadoras de cuidados de satude, as quais geraram 6 627 milhdes de euros de volume de
negocios e agregaram 70 216 pessoas ao servico. Estes valores corresponderam a 1,4%
do total das empresas, 1,2% do volume de negécios e 1,5% do nimero de pessoas ao
servigo (Instituto Nacional de Estatistica, 2023a). O setor era maioritariamente composto
por microempresas (96,28% das empresas), o que segue a tendéncia nacional e da UE,
em que as pequenas e médias empresas (PME) representam 99,9% do total das empresas
em Portugal, sendo que nove em cada dez PME sdo microempresas (Dire¢ao-Geral das

Atividades Econdmicas, sem data).

Apesar do volume total de negdcios das empresas privadas prestadoras de cuidados de
saude ter diminuido 3,45% em 2022, contrariamente ao total das empresas em que o
volume de negocios aumentou para 23,13%, a rendibilidade dos capitais proprios das
empresas privadas prestadoras de cuidados de satde foi de 13,1% em 2022, um valor

superior ao total das empresas (10,58%) (Banco de Portugal, sem data).
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4.4.1.1 Setor da Consultadoria Nutricional

A Polaris Market Research, uma organiza¢cdo mundial de pesquisa e consultadoria de
mercado, avaliou o mercado global de servicos de consultadoria nutricional em 7,58 mil
milhdes de ddlares em 2022, e previu para este mercado uma taxa de crescimento anual

composta de 3,7%, no periodo entre 2023 e 2032.

O aumento da prevaléncia de doengas cronicas ndo transmissiveis, associadas a
alimentagdo inadequada, a preferéncia por aconselhamento personalizado e a crescente

necessidade de nutricionistas, terdo contribuido para a expansdo do mercado.

O segmento dos 46 anos de idade ou mais, foi responsavel pela maior participacio de
mercado em 2022. O crescente envelhecimento da populagdo e a suscetibilidade dos
idosos para alteracdes do estado nutricional, veio despertar a necessidade da adogdo de
medidas preventivas que permitam um envelhecimento ativo e saudavel, pelo que se
prevé que haja um aumento significativo da procura por empresas de consultadoria em

nutri¢ao.

O principal fator a impulsionar esta previsao de crescimento do mercado foi o aumento
crescente do interesse pela adocdo de estilos de vida saudéveis, contribuindo para o
aumento crescente da procura por servicos de consultadoria nutricional. Assim, ¢
esperado que o segmento de coaching e consultadoria nutricional testemunhe o
crescimento mais elevado, devido a crescente consciencializagdo das pessoas sobre saude

(Polaris Market Research, 2023).

Segundo a ON, no final de 2022, existiam em Portugal 4 772 membros efetivos com
inscricdo ativa (Ordem dos Nutricionistas, 2022b). Dados do ultimo estudo
socioprofissional da ON, referentes a 2019, revelam que os nutricionistas exerciam
maioritariamente no setor privado (61,9%) e na area da nutri¢do clinica (61,5%), e que a
taxa de desemprego deste grupo profissional se encontrava nos 5,1%. No que diz respeito
aregido do Algarve, esta contava apenas com 4% dos membros e uma taxa de desemprego

de 1,2% (Ordem dos Nutricionistas, 2019).
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4.4.1.2 Setor dos Cuidados de Saude Domiciliarios

Em 2017, peritos da OMS avaliaram as politicas de satide portuguesas e recomendaram
a requalifica¢do do sistema de saude. Um dos peritos da OMS, especialista em saude
publica, Hans Kluge, recomendou que fossem direcionados para apoio domiciliario
muitos dos servigos prestados em ambiente hospitalar. Essa recomendagdo deveu-se ao
envelhecimento da populagdo e ao elevado nimero de doentes cronicos em Portugal, cuja
intervengdo ndo deverd ter um intuito curativo, mas sim de proporcionar qualidade de

vida (Lusa, 2017).

Atendendo as recomendagdes, em complementaridade a prestagdo de cuidados de satde
no domicilio disponibilizados pelo SNS a data, nomeadamente as Equipas de Cuidados
Continuados Integrados (ECCI) da Rede Nacional de Cuidados Continuados Integrados
(RNCCI); foi criado o servigo de hospitalizagdo domiciliaria, como uma alternativa ao
internamento convencional. Assim, foi publicado o Despacho n.® 9323-A/2018, de 3 de
outubro, que visava determinar a estratégia de implementagdo de Unidades de

Hospitalizacdo Domicilidria no SNS (Ministério da Satude, sem data).

Em 2023, o Presidente da Associacdo Nacional de Cuidados Continuados declarou que
“o setor publico ndo estd a ser capaz de garantir o apoio domicilidrio a quem dele
necessita” e que, hd uma percegdo das organizacdes e profissionais da area de que, a falta
de resposta do SNS estd a aumentar o recurso a empresas privadas para cuidados ao

domicilio (Monteiro et al., 2023).

A Fact.MR, uma consultora de estudos de mercado, estima que em 2024 o valor do
mercado global de satide domiciliaria seja 345 mil milhdes de dolares, e prevé uma taxa
de crescimento anual composta de 9,8%, no periodo entre 2024 e 2034. Os principais
impulsionadores para a previsao de crescimento do mercado sdo a crescente prevaléncia
de doencgas cronicas, o envelhecimento da populacdo e a preferéncia dos idosos por
cuidados de satde domiciliarios, pelo conforto, conveniéncia e personalizacdo dos

cuidados (Fact.MR, 2023).
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4.5 Analise Competitiva

4.5.1 Concorréncia Direta

Como concorréncia direta foram consideradas as empresas que prestam servigos de apoio
domicilidrio e/ ou servigos de satide no domicilio, que incluam na sua carteira de servicos
a consulta de nutri¢cdo, e que atuam nos concelhos de Faro, como a MaisApoio, Fisiolar e
o Instituto de Apoio e Suporte Nutricional. Assim como, os profissionais (nutricionistas)

independentes que prestam o servigo de consulta de nutricdo no domicilio neste concelho.

4.5.2 Concorréncia Indireta

Como potenciais concorrentes foram consideradas as empresas que prestam servigos de
apoio domicilidrio e/ ou servicos de saude no domicilio, que atualmente nao
disponibilizam o servi¢o de consulta de nutri¢do, mas que poderdo vir a integrar este
servico na sua carteira de servigos. Assim como, as empresas farmacéuticas que produzam
suplementos nutricionais (formulas de nutricdo entérica industrial) para administrar

através de SNG/ GEP.

4.5.3 Modelo das Cinco Forc¢as de Porter

O Modelo das Cinco Forgas de Porter, concebido por Michael Porter (1979), permite
avaliar o potencial de lucratividade a longo prazo de qualquer industria e como o valor
econdémico que cria ¢ distribuido. Porter defende que a natureza e o grau de concorréncia
numa industria dependem de cinco forcas: a ameaca de novos concorrentes, a ameaca de
novos produtos/ servigos (substitutos), o poder negocial dos fornecedores, o poder
negocial dos clientes e a rivalidade entre os atuais concorrentes (Porter, 1979). A
compreensdo destas forcas, das causas subjacentes e de como afetam uma determinada
empresa, ¢ essencial para um posicionamento estratégico eficaz, isto €, construir defesas
contra for¢cas competitivas e/ ou encontrar uma posi¢ao onde estas for¢as sdo mais fracas,
influenciando a concorréncia a longo prazo e, consequentemente, a lucratividade (Porter,

2008).

Na tabela 4.1 apresenta-se a aplicagdo do Modelo das Cinco Forgas de Porter.
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Tabela 4.1 Modelo das Cinco Forgas de Porter

Ameaca de Novos Concorrentes Alta

A crescente valorizagdo dos cuidados nutricionais na saude ¢ no bem-estar, o envelhecimento
da populagdo e o aumento do niumero de anos de vida com doenca cronica, faz prever um
aumento da procura dos cuidados nutricionais no domicilio. Assim, este sera um mercado
aliciante, pelo que uma entrada precoce podera proporcionar vantagem face a futuros
concorrentes, pela oportunidade de aquisi¢do de know-how, consolidacdo e reconhecimento.

Ameaca de Novos Produtos/ Servigos (substitutos) Alta

Verifica-se a possibilidade de potenciais concorrentes expandirem a sua carteira de servigos/
produtos de modo a oferecerem servigos/ produtos idénticos, assim como a possibilidade das
formulas de nutri¢do entérica industrial virem a ser comparticipadas pelo SNS, pelo que a
aposta na diferenciagdo e qualidade sera fundamental.

Poder Negocial dos Fornecedores Baixo

A diversidade de fornecedores e precos variados para os equipamentos, utensilios e matérias-
primas, permitird que a empresa mantenha um bom poder negocial.

Poder Negocial dos Clientes Médio

Quanto ao servico de consulta de nutrigdo no domicilio, parece existir pouca concorréncia, e
quanto ao produto oferecido, este ¢ inovador, tendo como concorréncia apenas as formulas de
nutri¢do entérica industrial comercializadas a precos elevados, o que faz com que os clientes
tenham menor poder negocial.

Rivalidade entre os atuais concorrentes Baixa

Atualmente parece existir pouca rivalidade no mercado, pelo que se prevé que nao seja dificil
obter diferenciagao face aos concorrentes. No entanto, ¢ esperado que a crescente valorizagdo
dos cuidados nutricionais na saude e no bem-estar, o envelhecimento da populagao, o aumento
do ntimero de anos de vida com doenga cronica, entre outros fatores, possam contribuir para o
crescimento do mercado e aumento da rivalidade. No que toca ao niimero de nutricionistas na
regido do Algarve, em 2019 representavam apenas 4% dos membros efetivos ativos da ON.

4.5.4 Vantagem Competitiva

A prestacdo do servico de consulta de nutrigdo no domicilio, permitird ao cliente
experienciar a comodidade de usufruir de aconselhamento alimentar no conforto do seu
lar, beneficiando da melhoria do seu estado nutricional, do estado de satide ¢ do bem-

estar, evitando assim o transtorno causado pelas deslocacdes.

As refei¢cdes prontas a administrar por SNG/ GEP, trata-se de um produto tinico no
mercado, que possibilitard aos clientes usufruir de refeicdes caseiras e nutricionalmente
adaptadas a sua condicdo de satde, permitindo otimizar o seu estado nutricional e
consequentemente melhorar o seu estado de satide, contribuindo para o aumento do bem-
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estar. Para além disso, permitira aliviar o proprio, ou a pessoa que lhe presta cuidados, da
trabalhosa tarefa de preparagdo das refei¢cdes, beneficiando de mais tempo livre para
outras tarefas, lazer e repouso, uma vez que ficara a seu cargo apenas a administragao das

refei¢des pela SNG/ GEP.

A empresa pretende diferenciar-se no mercado, ndo s6 pela qualidade técnica dos seus
servigos/ produtos, mas também pela personalizacio e humanizacdo dos cuidados
prestados, e por uma boa relacdo qualidade-preco, praticando precos ligeiramente abaixo

das alternativas no mercado.

4.5.5 Fatores Criticos de Sucesso

Consideram-se como fatores criticos para o sucesso do negdcio os seguintes: gestdo
eficiente, com vista a sustentabilidade do negdcio; valor e boa imagem percecionados
pelo consumidor; satisfacdo dos clientes; procura elevada; bom racio qualidade-prego;
eficiéncia e produtividade; formagdo continua dos colaboradores; e localizacdo de

proximidade.

4.5.6 Objetivos Estratégicos

Os objetivos estratégicos sdo as metas globais de uma organizacao, pelo que devem estar
diretamente relacionados com a sua missdo, e contribuir para que a organizagdo alcance

a sua visio.

Adotando a classificagdo de Michael Porter (1980), a empresa pretende adotar uma
estratégia de negocio competitiva, de foco (num publico-alvo restrito), por meio do custo.
Os objetivos estratégicos foram definidos tendo por base a Metodologia Balanced
Scorecard. Esta metodologia foi proposta por Kaplan e Norton, em 1992, como um novo
sistema de medicao de desempenho, complementando medidas financeiras com medidas
operacionais, permitindo obter uma visao abrangente e integrada do negdcio (Kaplan &
Norton, 1992). Nos anos seguintes, foi sendo revelado o seu potencial como sistema de
gestdo estratégica integrado e interativo. O Balanced Scorecard, para além de permitir
gerir a implementagdo da estratégia, simultaneamente permite que a estratégia evolua,
tendo em conta as mudangas no ambiente competitivo das empresas (Kaplan & Norton,
2007). Na tabela 4.2 apresenta-se os objetivos estratégicos definidos para a empresa, os

respetivos indicadores e metas, e as iniciativas para os alcangar.
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Tabela 4.2 Objetivos Estratégicos

Objetivos . e
Jeav Indicadores Metas Iniciativas
estrategicos

Perspetiva Financeira

Gerar fundos que | Margem de lucro | > 8% Adocdo de medidas de conten¢do de custos

suportem o | liquida anual (recurso a forga de trabalho dos socios,

investimento negociacao com fornecedores).

Perspetiva dos Clientes

Aumentar a | Satisfacdo global | > 85% | Aplicacdo de inquérito de satisfagao.

satisfacdio  dos | com os servigos/ Formagao continua aos colaboradores sobre

clientes produtos atendimento ao cliente.

Aumento da taxa | TPM  anual - | >5,4% | Planecamento ¢ implementagdo de agdes

de penetragdo no | servico publicitarias € campanhas promocionais.

mercado (TPM) Estabelecimento de parcerias com entidade
TPM  anual - | >4,7% | externas (publicas e privadas).
produto

Manter posicao | Prego  face a | Inferior | Realizagdo de analise competitiva regular.

competitiva concorréncia ou Revisdo e otimizagdo dos custos

igual operacionais (negociacao com fornecedores
e gestao eficiente de stocks).

Perspetiva de Processos Internos

Melhorar a| % de normas de | >90% | Implementar plano de controlo de

qualidade do | qualidade qualidade.

servico/ produto | implementadas

Otimizar a | Reducao do | >10% | Implementacdo de novos processos e/ ou

eficiéncia tempo médio de tecnologias.

operacional preparacdo  das Formagao aos cozinheiros sobre técnicas de
refeigdes preparacao mais eficientes.

Perspetiva de Aprendizagem e Desenvolvimento

Desenvolver as | n° de formagdes | duas Estabelecimento de um plano de formacao

competéncias anuais por (interna e externa) individual para cada

dos colaborador colaborador e organizagdo de agdes de

colaboradores formacao.

4.6 Estudo de Mercado

Foi realizada a aplicagdo de um inquérito por questiondrio (Apéndice 1.1), tendo em vista
conhecer o nivel de interesse dos consumidores no servigo/ produto e quanto estariam

dispostos a pagar, procurando assim determinar a pertinéncia da ideia de negocio e a sua
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viabilidade. O questionario comegou por ser divulgado em formato papel no circulo de
proximidade da promotora do negécio, sendo posteriormente divulgado numa versdo

digital nas redes sociais, contando com a colaboragdo de associagdes de doentes locais.

O questionario foi estruturado com o intuito de perceber se o inquirido se encontrava em
situacdo de fragilidade e/ ou incapacidade, ou se prestava cuidados a pessoa nessa
situacdo, seguindo-se questdes relacionadas com a valorizagdo dos cuidados nutricionais
na saude e no bem-estar, adequacao do peso, via de alimentacdo, avaliagdo do nivel de
interesse no servigo/ produto e da quantia que estaria disposto a pagar, terminando com

questdes sobre dados pessoais que permitissem caracterizar a amostra’.

Com a aplicagdo do questionario obteve-se 98 respostas, no entanto, optou-se por excluir
os inquiridos ndo residentes na regido do Algarve, pelo que a amostra considerada foi de
89 inquiridos. As respostas as questdes foram estatisticamente analisadas através do
software IBM® SPSS® Statistics, nomeadamente através de analise descritiva (Apéndice

1.2).

Na sequéncia da anélise dos dados verificou-se que, apesar de apenas 46% dos individuos
se encontrarem em situagdo de fragilidade/ incapacidade ou prestarem cuidados a pessoa
nessa condi¢do, 78,7% consideraram o servi¢o de consulta de nutrigdo no domicilio
interessante (44,9%) ou muito interessante (33,7%). Quando questionados sobre o preco
que estariam dispostos a pagar por uma consulta de nutricdo no domicilio, 47,2%

responderam “menos de 30€” e 40,4% responderam “30 a 40€”.

Da amostra de 89 inquiridos, apenas 10,8% confirmaram ser portadores de tubo para
alimentacdo (SNG ou GEP) e/ ou prestarem cuidados a pessoa com essa via de
alimentacdo. Destes, 100% consideraram interessante (25%) ou muito interessante (75%)
a entrega, no domicilio, de refei¢des personalizadas prontas a administrar por SNG/ GEP.
Quando questionados sobre o prego mensal que estariam dispostos a pagar por este
produto, 25% responderam “251€ a 350€”, outros 25% responderam “351€ a 450€”, e os

restantes 50% responderam “menos de 150€”.

3 O questionario obteve parecer positivo do Encarregado da Protegdo de Dados da Universidade do Algarve.
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A anélise dos dados leva a crer que existem potenciais clientes para o servi¢o e produto
que se pretende oferecer, validando a pertinéncia da ideia de negdcio apresentada. No
entanto, deve ser tido em conta a reduzida dimensdo da amostra, o que se deveu as
limitagdes sentidas na aplicacdo do questionario, nomeadamente a dificuldade em fazer

chegar o mesmo ao publico-alvo em tempo 1til.

A informacao recolhida com a aplicagdo do questiondrio serviu de apoio a tomada de
decisdo, nomeadamente na defini¢do da segmentacdo e posicionamento de mercado,
marketing mix, plano operacional, modelo de negdcio, estimativa da procura e previsao

de vendas.

4.7 Plano de Marketing

4.7.1 Analise SWOT

A analise SWOT, cuja aplicagdo se apresenta na tabela 4.3, ¢ uma metodologia que tem
por base a andlise do ambiente interno e externo, permitindo fazer o diagndstico

estratégico.

Tabela 4.3 Analise SWOT

- Forcas Fraquezas
=
é; .
£ | ® Produto inovador e Publico-alvo restrito
- p— .
& | ® Boarelagdo qualidade-prego
= L .
2 | o Profissionais motivados e com
) A
= experiencia
< . Servigo personalizado ¢ humanizado
Oportunidades Ameacas

e Crescente valorizagdo dos cuidados e Mercado apelativo para o surgimento
S nutricionais na saude e no bem-estar de novos concorrentes diretos
§ e Envelhecimento da populagdo e aumento | ¢ Possibilidade de futura
g do numero de anos de vida com doenga comparticipagao das formulas de
D ;. .~ , . . .
= cronica nutri¢do entérica industrial pelo SNS
s ¢
‘= | o Caréncia de nutricionistas no SNS
5 (resposta insuficiente)

e Baixa concorréncia direta

e Apoios governamentais/ europeus ao

financiamento
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4.7.2 Matriz de TOWS

A matriz de TOWS, apresentada na tabela 4.4, ¢ uma metodologia utilizada para apoiar o

planeamento estratégico.

Tabela 4.4 Matriz de TOWS

Forcas

Fraquezas

Produto inovador

Boa relagdo qualidade-
preco

Profissionais motivados e
com experiéncia

Servigo personalizado e
humanizado

e Publico-alvo restrito

Oportunidades

Estratégias de
Desenvolvimento

Estratégias de
Crescimento

e Crescente valorizagao
dos cuidados nutricionais
na saude e no bem-estar

e Envelhecimento da
populagdo e aumento do
niumero de anos de vida
com doenga crénica

e (aréncia de nutricionistas
no SNS (resposta
insuficiente)

e Baixa concorréncia direta

e Apoios governamentais/
europeus ao

Implementacdo de novos
processos e/ ou
tecnologias com vista ao
aumento da eficiéncia
operacional

Formacao aos
profissionais para reforgo
de conhecimentos e
competéncias

Aposta forte na
comunicacao/ divulgacao
e criacdo de parcerias
com entidade externas,
com vista a atingir niveis
elevados de servigo
Candidatura a apoios
governamentais/
europeus ao
financiamento para
expansdo do negocio

surgimento de novos
concorrentes diretos

e Possibilidade de futura
comparticipacao das
formulas de nutricao
entérica industrial pelo
SNS

financiamento
Estratégias de Estratégias de
Ameacas ~ A g
Manutencio Sobrevivéncia
e Mercado apelativo para o Aposta na qualidade, Anélise continua do

satisfacdo, boa relacao
qualidade-preco e criagao
de relacao de confianca
com os clientes, com
vista a sua fidelizacdo

ambiente externo, com
vista a adaptacdo da
estratégia (carteira de
servigos/ produtos,
publico-alvo), tendo em
conta as alteragdes no
mercado
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4.7.3 Segmentacio

No processo de segmentagdo foram considerados os dados recolhidos através do
questionario de estudo de mercado, nomeadamente o sexo, idade, concelho de residéncia,
estado civil, habilitacao literaria, situagdo profissional, rendimento do agregado familiar,

entre outros.

Os resultados obtidos sdo da maior importdncia para a adequacdo da oferta as
caracteristicas e necessidades dos clientes, assim como para um adequado direcionamento

dos esforgos de marketing.

4.7.3.1 Servico - Consulta de Nutri¢cao no Domicilio

Do total de individuos inquiridos, 78,7% consideraram o servigo de consulta de nutri¢do
no domicilio interessante (44,9%) ou muito interessante (33,7%). Destes, 82,9% sdo do
sexo feminino, 82,9% tém idade compreendida entre os 33 e os 59 anos, 75,7% t€ém como
habilitagdo literaria o ensino superior, 85,8% residem nos concelhos de Olhdo (32,9%),
Faro (30%) e Loul¢ (22,9%), 65,7% estao casados ou em unido de facto, 82,9% t€m um
agregado familiar composto por 2 a 4 elementos (moda: 3) e o rendimento mensal liquido
do agregado familiar ¢ maioritariamente superior a 2300€ (28,6%), entre 1901€ e 2300€
(25,7%) e entre 1500€ e 1900€ (20%).

Verificou-se, ainda, que 55,8% destes individuos encontram-se em situagcdo de
fragilidade/ incapacidade (12,9%) ou prestam cuidados a pessoa nessa condicao (42,9%),
representando o segmento de mercado de interesse. Quanto a facilidade de utilizagdo dos
meios digitais para comunicacdo, 81,9% destes considera facil (36,4%) ou muito facil

(45,5%).

Dos individuos em situagdo de fragilidade/ incapacidade, 33,3% considera o seu estado
de saude como mau e 22,2% como nem bom nem mau, 100% classifica a alimentagao
como importante (22,2%) ou muito importante (77,8%) na saude e no bem-estar, e 55,6%

considera o seu peso adequado.

Dos individuos que mencionaram prestar cuidados a pessoa em situagdo de fragilidade/
incapacidade, 93,3% nao dispde de estatuto de cuidador informal, 33,3% consideram o

estado de satde da pessoa a quem prestam cuidados como nem bom nem mau e 30%
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como mau ou muito mau, 100% classifica a alimentagdo como importante (16,7%) ou
muito importante (83,3%) na satde e bem-estar, e 53,3% consideram o peso da pessoa a

quem prestam cuidados como inadequado, isto €, baixo (33,3%) ou elevado (20%).

4.7.3.2 Produto - Refei¢oes para Administrar por SNG/ GEP

Do total de inquiridos, 10,8% confirmaram ser portadores de tubo para alimentagdo
(1,1%) e/ ou prestarem cuidados a pessoa com essa via de alimentagdo (9,7%). Destes,
100% consideraram interessante (25%) ou muito interessante (75%) a entrega, no

domicilio, de refei¢des personalizadas prontas a administrar por SNG/ GEP.

Verificou-se, ainda, que 50% sdo do sexo feminino, 75% tém idade compreendida entre
0s 42 e os 64 anos, 50% tém como habilitacao literaria o ensino superior, 100% considera
a utilizacdao de meios digitais para comunicacdo como facil (50%) ou muito facil (50%),
100% residem nos concelhos de Faro (50%), Olhao (25%) e Loulé¢ (25%), 50% estao
casados ou em unido de facto, 50% tém um agregado familiar composto por 3 a 5
elementos e o rendimento mensal liquido do agregado familiar ¢ maioritariamente

superior a 2300€ (50%) e entre 1500€ e 1900€ (25%).

Dos individuos que mencionaram prestar cuidados a pessoa portadora de tubo para
alimentacdo (SNG/ GEP), 66,7% nao dispde de estatuto de cuidador informal, 66,7%
consideram o estado de saude da pessoa a quem prestam cuidados como muito mau, 100%
classifica a alimentagdo como sendo muito importante na saide e bem-estar, ¢ 33,3%

consideram o peso da pessoa a quem prestam cuidados como baixo.

4.7.4 Posicionamento

A empresa tem como propdsito a prestacdo de servigos de nutricdo e alimentagcdo no
domicilio, facilitando o acesso a cuidados nutricionais que promovam saude e bem-estar,
sobretudo a individuos com mobilidade reduzida, fragilidade associada a doenca e/ou
idade avancada. Pretende diferenciar-se no mercado, ndo so pela qualidade técnica dos
servigos/ produtos, mas também pela personalizacio e humanizacdo dos cuidados
prestados. Serdo definidas e adotadas agdes estratégicas com vista a divulga¢do da marca

e servigos/ produtos, de modo a que a empresa seja percecionada pelos consumidores
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como uma referéncia nos cuidados nutricionais, quando e onde mais precisam, porque

alimentar (bem) ¢ cuidar.

4.7.5 Marketing Mix

4.7.5.1 Produto/ Servico

A empresa pretende disponibilizar aos seus clientes um servigo, a consulta de nutricdo no
domicilio, e um produto inovador, a entrega em casa de refeicdes personalizadas prontas

a administrar por SNG/ GEP.

O servigo de consulta de nutri¢do no domicilio caracteriza-se por ser intangivel, isto €,
ndo ¢ possivel experiencia-lo antes de adquirir. A sua duracdo sera de 45 a 90 minutos,
consoantes se trate de uma primeira consulta ou de uma consulta subsequente. No seu
decorrer serd realizado o diagnéstico nutricional, com base nos dados clinicos,
bioquimicos, antropométrico e alimentares recolhidos; a identificacdo das necessidades
nutricionais e a prescrigdo da terapéutica nutricional personalizada, tendo por base a

melhor evidéncia cientifica e respeitando as preferéncias alimentares do cliente.

A prestagdo deste servico permitird ao cliente experienciar a comodidade de usufruir de
aconselhamento alimentar personalizado e humanizado no conforto do seu lar,
beneficiando da melhoria do seu estado nutricional, do estado de saude e do bem-estar,
evitando assim o transtorno causado pelas deslocagdes, bem como a exposi¢do as
adversidades do meio ambiente, suficientes para fragilizar ainda mais pessoas em

condigdo de saude débil.

No que diz respeito as refeicdes personalizadas prontas a administrar por SNG/ GEP,
serdo entregues diariamente na casa do cliente, em horario a acordar, o nimero de
refei¢des necessarias para um periodo de 24 horas. Na sua preparagdo serdo utilizados
alimentos frescos e de qualidade, e serdo asseguradas todas as regras higiossanitarias,

tanto no processo de preparacdo como no de distribuicdo, que ocorrera a frio.

Este servigo estd dependente da realizagdo de uma primeira consulta de nutri¢do, onde
sera realizado o diagnostico nutricional, identificadas as necessidades nutricionais e
prescrita a terapéutica nutricional personalizada, que servird de base a preparagdo das
respetivas refei¢des; assim como, da realizacdo de consultas subsequentes de reavaliagao
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e ajuste terapéutico. Estas consultas estdo incluidas no preco do produto, pelo que ndo

representardo um custo adicional para o cliente.

A aquisicdo deste produto, Unico no mercado, possibilitard aos clientes usufruir de
refei¢des caseiras e nutricionalmente adaptadas a sua condicdo de saude, permitindo
otimizar o seu estado nutricional e consequentemente melhorar o seu estado de saude,
contribuindo para o aumento do bem-estar. Para além disso, permitira aliviar o proprio,
ou a pessoa que lhe presta cuidados, da trabalhosa tarefa de preparacdo das refeigdes,
beneficiando de mais tempo livre para outras tarefas, lazer e repouso, uma vez que ficara

a seu cargo apenas a administragdo das refei¢des pela SNG/ GEP.

4.7.5.2 Preco

O prego estabelecido para o servigo de consulta de nutri¢do no domicilio foi de 38€ por
consulta. Na sua determina¢do foi considerada a informacdo recolhida no estudo de
mercado realizado, em que 40,4% dos inquiridos disseram estar dispostos a pagar entre
30€ e 40€; o preco praticado pela concorréncia (40€) e os custos inerentes a

disponibilizagdo do servigo.

O preco estabelecido para as refeigdes personalizadas prontas a administrar por SNG/
GEP, entregues no domicilio, foi de 400€ por més. Este foi determinado com base no
estudo de mercado realizado, em que 25% dos inquiridos disseram estar dispostos a pagar
entre 351€ e 450€; o prego praticado pela concorréncia indireta (aproximadamente 500€)
e os custos associados a produgdo e distribuicdo do produto, tendo em vista a

sustentabilidade do negocio.

Adotou-se uma taxa de variagdo de preco de 2% ao ano, acompanhando a taxa de inflagdo

prevista pelo Banco de Portugal.

Espera-se que a definicdo de um preco ligeiramente abaixo do praticado pela
concorréncia, nos primeiros anos de atividade, venha a facilitar a penetragdo no mercado

€ 0 crescimento.
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4.7.5.3 Comunicac¢io, Publicidade e Promocao

A divulgacdo dos servigos/ produtos e a comunicacdo com os clientes ¢ fundamental para
o sucesso de qualquer negocio. Assim, ¢ da maior importancia a escolha de canais

adequados de comunicagdo e um investimento estudado e continuado em publicidade.

Os consumidores que leem informag¢do impressa em papel tém duas vezes mais
possibilidade de se recordarem do contetido, do que os consumidores que leem
informagao online, a comunicacao por correio continua a ser uma boa alternativa para um
novo negocio chegar aos seus potenciais clientes. Para além disso, ¢ um método simples

e rapido de operacionalizar, e relativamente barato (Barrow et al., 2021).

Quanto a publicidade digital, esta tem tido uma relevancia crescente, ndo s6 em Portugal

como no resto da Europa Ocidental, sobretudo por via das redes sociais (Luz, 2024).

Segundo os dados recolhidos através do questionario de estudo de mercado, mais de 80%
dos individuos que integram o segmento de mercado de interesse, consideraram facil ou

muito facil a utilizacdo de meios digitais para comunicagao.

Considerando a informag¢do acima, a publicidade da empresa serd realizada através da
distribuicao de folhetos informativos nas caixas de correio, por meio das redes sociais e
através da divulgacao por parte de entidades parceiras, como as associagdes de doentes.

Para além disso, espera-se beneficiar do poder de recomendacgdo dos clientes satisfeitos.

Sera avaliado o custo-efetividade de cada agdo publicitaria, questionando os novos
clientes sobre a forma como tiveram conhecimento do servigo/ produto, de modo a
direcionar o investimento em publicidade. Pretende-se, ainda, acompanhar as acdes
publicitarias e campanhas promocionais dos concorrentes, de modo a ndo perder destaque

e vendas.

Com vista a angariagdo de novos clientes, serdo realizadas campanhas promocionais,
nomeadamente a aplicacdo de um desconto de 25% na primeira consulta de nutricdo em

dias comemorativos, como o Dia Mundial da Alimentacdo e o Dia Mundial da Saude.

A comunicagdo com os clientes sera realizada através de assisténcia pessoal, sendo
privilegiado o contacto telefonico, por e-mail ¢ mensagem de texto, de segunda-feira a

sadbado, no periodo entre as 8h e as 20h. Pretende-se manter um bom relacionamento com
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os clientes através da disponibilidade, escuta ativa e empdtica, e comunicagdo assertiva.
Serd utilizado um sofiware de gestdo de clientes, que facilitard este processo,

determinante na angariacdo e fidelizacdo de clientes.

A figura 4.1 representa o logdtipo da empresa, o qual terd o papel de facilitar a
identificacdo da empresa e dos seus servigos/ produtos. Este foi criado pela promotora do
negocio, através da ferramenta de design grafico online Canva, com o intuito de se tornar
memoravel para os consumidores, remetendo para o conforto do lar, o afeto e o cuidar, e
a alimentacdo saudéavel (completa, variada e equilibrada) como promotora de saude e
bem-estar. A empresa pretende ser percecionada pelos consumidores como uma
referéncia nos cuidados nutricionais, quando e onde mais precisam, porque alimentar

(bem) € cuidar.

Figura 4.1 Logotipo da Empresa

Servigos de Nutrigdo e
Alimentac¢do no Domicilio, Lda.

4.7.5.4 Localizacio e Distribuicao

A empresa tera como morada da sede uma habitacdo propria de um dos socios, localizada
na baixa de Faro, onde serd realizado todo o trabalho de gestdo e administra¢do, assim
como a preparacao do produto. Tendo em conta as caracteristicas dos clientes, do servigo
que se pretende prestar e os canais de comunica¢do definidos, de momento, ndo se prevé

a existéncia de um espaco para rece¢do de clientes.
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Foi escolhida a cidade de Faro para a localizacdo da sede, por ser de maior conveniéncia
para os promotores do negocio e pela proximidade de potenciais fornecedores. A baixa
da cidade de Faro ¢ uma zona central e residencial, pelo que para além de conveniente

para os promotores do negdcio, tem a vantagem da proximidade com potenciais clientes.

A preparacao do produto na morada de sede da empresa durante os primeiros quatro anos
de atividade, permitira reduzir custos fixos, ndo penalizando o crescimento do negdcio, o
que contribuira para aumentar a vantagem competitiva e possibilidade de sucesso. No
quinto ano de atividade, tendo em conta o aumento esperado de vendas, pretende-se
alugar um espaco comercial para a preparacdao do produto e, possivelmente, para rececao

de clientes.

Como canal de distribuicdo, sera utilizada a distribui¢ao direta. No que diz respeito ao
servico de consulta de nutricdo, este sera realizado na habitacdo do cliente, pelos
nutricionistas que colaborarem com a empresa. Quanto as refeicdes a administrar por
SNG/ GEP, estas serdo entregues diretamente em casa dos clientes, pelos motoristas da

empresa.

4.7.5.5 Pessoas

As caracteristicas e experiéncia das pessoas que interagem com os potenciais clientes e/
ou clientes, em representagdo de uma empresa, sdo fundamentais para o sucesso da

implementag¢do da estratégia de marketing.

O contacto com os clientes serd realizado pelos dois promotores do negdcio, que sdo
experientes na comunicagdo com clientes no setor da saide, mas também pelos
nutricionistas e motoristas. Espera-se que estes mantenham uma postura profissional e
imagem cuidada, demonstrem disponibilidade, pratiquem escuta ativa e empatica, e
mantenham uma comunicagdo assertiva. Nao obstante, serd promovida formagdo

continua nesta area.

4.7.5.6 Processos

Os processos serao definidos tendo em vista a experiéncia proporcionada aos clientes, de

modo a satisfazer as suas necessidades e ir ao encontro das suas expectativas.
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Na fase de pré-venda (pré-servigo), espera-se que os potenciais clientes tenham
conhecimento dos produtos/ servigos através dos meios de divulgacdo estabelecidos e,
possivelmente, através da recomendacdo de clientes satisfeitos. Os potenciais clientes
poderdo obter informacdo adicional através das redes sociais e esclarecer possiveis
duvidas através de contacto telefonico, e-mail ou mensagem de texto, de segunda-feira a
sabado, entre as 8h e as 20h. A transparéncia e perce¢do de qualidade serdo fundamentais
para que se ganhe a confianca de potenciais clientes, aumentando a possibilidade de os

converter em clientes.

Na fase de venda (prestagdo do servigo), serd reforcado junto dos clientes informacao
relativa ao servigo/ produto e esclarecidas possiveis duvidas, assim como as vias de
contacto. Desta forma espera-se que os clientes se sintam esclarecidos, seguros e

envolvidos no processo.

Na fase de pos-venda (pds-servico), o cliente terd acesso a assisténcia pessoal, podendo
entrar em contacto através chamada telefonica, e-mail ou mensagem de texto, de segunda-
feira a sabado, entre as 8h e as 20h. Nesta fase, pretende-se entrar em contacto com o
cliente para avaliar a satisfagdo do mesmo em relacdo ao servigo/ produto e poder assim

adequar a oferta.

4.7.5.7 Ambiente Fisico

Uma vez que o servico que se pretende prestar ¢ intangivel, os profissionais que irdo
entrar em contacto com os clientes deverdao ter uma comunicacao verbal e nao verbal
adequada e uma imagem cuidada, de modo que os clientes percecionem qualidade,

profissionalismo e humanizagdo, o que contribuira para que se adquira a sua confianga.

O fardamento dos nutricionistas serda uma bata branca com o logo da empresa e o
fardamento dos motoristas, que fardo a entrega das refei¢des a administrar por SNG/ GEP,
serda calca de sarja bege/ azul-marinho/ verde caqui e polo branco/ cinza claro, com o logo

da empresa.
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4.8 Plano Operacional

4.8.1 Constituicio da Empresa, Fatores Legais e Regulamentares

A empresa terd a designacdo social de “Alimentar ¢ cuidar — Servigos de Nutri¢do e
Alimentac¢do no Domicilio, Lda.” e assumira a forma juridica de Sociedade por Quotas,
constituida por dois socios, com um capital social de 40 000€. A socia maioritaria sera
titular de uma quota no valor nominal de 24 000€ (60%) e o s6cio minoritario sera titular

de uma quota no valor nominal de 16 000€ (40%).

A principal atividade da empresa serd a prestagdo de servigos de nutri¢do no domicilio,
pelo que o coédigo de Classificacdo Portuguesa de Atividades Econdémicas (CAE)
principal serd o 86906 - Outras atividades de saide humana, ndo especificadas. Como
atividade secundaria a empresa fard a venda e entrega, no domicilio, de refei¢des para
administracdo por SNG/ GEP, pelo que terda como codigos CAE secundarios o 10850 -
Fabricacdo de refei¢des e prato pré-cozinhados, e 0 56290 - Outras atividades de servigo

de refeigoes.

Sendo a consulta de nutricdo a prestacdo de um servico de saude, sera necessario a
inscricdo da empresa na Entidade Reguladora da Saude (ERS), a entidade responsavel
por regular a atividade dos estabelecimentos prestadores de cuidados de satide. Enquanto
a preparacdo das refei¢des, em prédio urbano destinado a habitagdo, carecera de

licenciamento por parte da Camara Municipal de Faro.

No que concerne as obrigagdes fiscais, relativamente ao Imposto de Valor Acrescentado
(IVA), a atividade de consulta de nutricdo beneficia de isengdo, enquanto as refeicdes
prontas a administrar por SNG/GEP, entregues no domicilio, estdo sujeitas a taxa de 13%
(Decreto-Lei n.° 102/2008, de 20 de junho). A taxa de Imposto sobre o Rendimento das
Pessoas Coletivas (IRC) serd de 21%. Enquanto a taxa de Seguranca Social sobre o

rendimento dos colaboradores sera de 23,75%.

4.8.2 Modelo de Negacio

Na elaboracdo de um modelo de negocios tem-se em vista a criacdo e entrega de valor
aos clientes e acionista, assim, deve ser adotado um olhar integrador sobre o processo de

identificacdo e utilizacdo de recursos, competéncias e parcerias. O modelo de negdcio
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apresentado na figura 4.2 foi elaborado com recurso ao conhecido modelo Business
Model Canvas, desenvolvido por Osterwalder e Pigneur (2010), devido a sua praticidade
e reconhecimento no setor empresarial (Instituto de Apoio as Pequenas e Médias

Empresas e a Inovacao, sem data).

Figura 4.2 Modelo de Negdcios

The Business Model Canvas
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4.8.3 Cadeia de Valor

A Cadeia de Valor ¢ um modelo conceptual desenvolvido por Michael Porter (1985), no
qual sdo descritos os processos pelos quais as matérias-primas sdo transformadas em
produtos ou servigos acabados, desde a obten¢do dos recursos até a entrega do produto
final ao cliente. A sua elaboragdo permite a empresa identificar as atividades que criam
valor e aquelas cujos processos tém potencial de otimizagdo, seja com vista a redugdo de
custos ou ao aumento da qualidade. Desta forma, contribui para maximizar o valor
oferecido aos clientes, identificar oportunidades de diferenciacdo e vantagem competitiva

(Porter, 1985). A tabela 4.5 representa a cadeia de valor da organizagao.
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Tabela 4.5 Cadeia de Valor

Infraestrutura

Planeamento estratégico, gestdo de operagdo e gestdo financeira (monitorizagdo de
receitas e despesas, faturacdo, contabilidade).

Gestao de Recursos Humanos

administrar por
SNG/ GEP.

controlo de
temperaturas
durante o
transporte.

‘g Recrutamento de profissionais; formagao continua, de modo a garantir a qualidade;
S | desenvolvimento de programas de incentivos, baseados no desempenho, como forma de
% | reter colaboradores e manté-los motivados.
=
é’ Investigacio e Desenvolvimento
=
:E Utilizagdo de software de gestdo de clientes e faturacdo; estudo de novos processos para
< otimizacao da producdo de refei¢des.
Compras
Aquisicao de recipientes que preservam a qualidade e seguranca higiossanitaria das
refeicdes durante o transporte; negociagdo e gestdo de relagdes com fornecedores para
assegurar a entrega pontual de alimentos frescos e de qualidade.
Logistica de ~ Logistica de Marketing e Servi¢o
Entrada Operagdes Saida Vendas Pés-venda
Recolha de Realizagdo de | Entrega ao Realizagdo de | Acompanhame
dados dos consultas de cliente de acoes nto dos clientes
clientes; gestdo | nutricdo no documento publicitarias e | através da
& | do domicilio; com campanhas realizagdo de
& | agendamento prescrigao de aconselhament | promocionais; | consultas
g de consultas; plano de o alimentar; servigos de subsequentes;
n; rececao e administragdo | preparagdo de | atendimento ao | contacto para
'qé armazenament | de nutricdo guia de cliente para avaliacdo da
'-E o de géneros entérica transporte; esclarecimento | satisfacdo e
5 alimentares; artesanal,; distribui¢ao de davidas e necessidades.
gestao de preparagdo de | das refei¢des; | feedback.
stocks. refeicdes para | realizagdo de
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4.8.4 Processos

4.8.4.1 Fase Pré-servico/ Pré-venda

Ao tomar conhecimento de um servigo/ produto que seja do seu interesse, ¢ esperado que
o potencial cliente entre em contacto com a empresa. Nesse primeiro contacto direto, que
devera ser cordial, amigavel e com base na escuta ativa, o colaborador devera escutar
atentamente as necessidades do potencial cliente, transmitir de que forma a empresa
podera satisfazé-las, através dos seus servigos/ produtos, e procurar esclarecer eventuais
duvidas. A venda devera ser fechada através do agendamento da primeira consulta de
nutricdo no domicilio, em data e hora acordada em fun¢do da preferéncia do cliente e da
disponibilidade de agenda do nutricionista. Serdo recolhidos dados pessoais do cliente
como, nome, contactos ¢ morada. E da maior importancia que neste processo o cliente
fique ciente do prego, termos e condi¢des do servigo/ produto, assim como as modalidades

de pagamento disponiveis.

4.8.4.2 Fase de Prestacao de Servico/ Venda de Produto

4.8.4.2.1 Servico - Consulta de Nutri¢cao no Domicilio

O nutricionista ird deslocar-se até a morada do cliente, na data e hora previamente
estabelecida, para a realizagdo da consulta de nutri¢do no domicilio. Os primeiros minutos
da consulta deverdo ser destinados a apresentacdo do profissional e assinatura de
declaragdo de consentimento informado por parte do cliente/ representante legal. Para
além do aconselhamento nutricional que seja feito verbalmente durante a consulta, devera
ser disponibilizado um documento com a terapéutica nutricional, entregue através de
correio ou e-mail, num periodo de até 72 horas. No final da consulta, o profissional devera
proceder ao agendamento de consulta subsequente, a cobranca do servico, em numerario
ou através de transferéncia bancéaria, e emissdo do respetivo recibo/ fatura,
disponibilizado de imediato por e-mail ou, posteriormente, em formato papel via correio,

de acordo com a preferéncia do cliente.
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4.8.4.2.2 Produto - Refeicdes para Administracio por SNG/ GEP

A entrega domiciliaria de refei¢des a administrar por SNG/ GEP estd dependente da
realizacdo de uma primeira consulta de nutricdo no domicilio e de consultas subsequentes
de reavaliagdo, de modo a garantir a adequacdo das mesmas as necessidades nutricionais
do cliente. A cobranga do produto devera ser realizada no final da primeira consulta, a

semelhanca do estabelecido para o servigo de consulta de nutri¢do.

A preparacdo das refei¢des serd realizada pelos cozinheiros da empresa, cumprindo com
todas as normas de higiene e seguranca alimentar, e tera a composicao estabelecida pelo
nutricionista. Apds a sua preparacdo, as refeicdes serdo armazenadas a frio e distribuidas
pelo motorista da empresa até 24 horas apds a sua preparacdo. A distribuicdo sera
realizada pelos motoristas da empresa em carrinha isotérmica, garantindo o cumprimento
das regras higiossanitarias, nomeadamente o controlo das temperaturas. No ato de entrega
do produto, como forma de fazer prova da entrega, o cliente/ representante legal devera

assinar a guia de transporte, sendo-lhe cedido um duplicado.

4.8.4.3 Fase Pés-servico/ Pés-venda

No periodo de uma a duas semanas apo6s a realiza¢ao da primeira consulta de nutrigdo no
domicilio, o cliente devera ser contactado via chamada telefonica para aplicagdo de um
breve questionario de satisfagdo, que devera incluir uma questdo aberta sobre sugestdes
de aspetos a melhorar. Qualquer aspeto que seja apontado como menos positivo devera
ser tido em conta, de modo a ir ao encontro das preferéncias e necessidades do cliente,
como forma de aumentar o potencial de fidelizacdo e uma percegao positiva. A aplicagdo
de questionario de satisfacdo deverd ocorrer periodicamente, por exemplo, a cada trés

meses, enquanto o cliente for acompanhado em consulta.

Quanto as refei¢des a administrar por SNG/ GEP, a avaliagdo da satisfacao do cliente, em
relag@o ao produto e servigo de entrega, devera ocorrer 24 a 48h apos a primeira entrega,
através da aplicacdo de questionario via chamada telefonica. Procurar-se-a corrigir, o
mais brevemente possivel, os aspetos menos positivos que sejam reportados pelo cliente.
O questiondrio de satisfagdo deverd ser aplicado periodicamente, por exemplo,

mensalmente.
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4.8.5 Instalacoes, Equipamentos e Materiais

A empresa tera como morada da sede uma habitacdo propria de um dos socios, localizada
na baixa de Faro, onde serd realizado todo o trabalho de gestdo e administracdo, e a
preparacdo do produto, nos primeiros quatro anos de atividade. Tendo em conta as
caracteristicas dos clientes e do servico que se pretende prestar, ¢ os canais de
comunicagdo definidos, de momento, ndo se prevé a existéncia de um espago para rececao

de clientes.

As instalagdes da sede cumprem com as caracteristicas necessarias ao trabalho que nelas
sera realizado, pelo que se prevé que ndo sejam necessarias agdes de remodelacdo do
espago. No entanto, a Camara Municipal de Faro, entidade responsavel pelo
licenciamento de unidades industriais de preparagdo de géneros alimenticios em prédios
urbanos destinados a habita¢do, podera fazer algumas exigéncias, que se espera ndo

levarem a um investimento significativo.

O espaco de trabalho destinado a gestdo e administragdo ja se encontra equipado com
mobiliario de escritorio, pelo que apenas serd necessario a aquisicdo de equipamentos

informaticos e material de escritorio/ papelaria.

Quanto ao espago destinado a preparacdo das refeicdes, serd necessario a aquisicao de
utensilios de cozinha, eletrodomésticos e recipientes para acondicionamento e transporte

das refeigcdes.

Para a realizacdo do transporte das refei¢des, serd necessario o renting de carrinhas
isotérmicas, de modo a garantir o cumprimento das regras higiossanitarias,

nomeadamente as temperaturas de seguranca.

Os nutricionistas que colaborarem com a empresa irdo deslocar-se pelos seus proprios
meios, € 0s equipamentos e materiais necessarios a realizagcdo da consulta de nutri¢ao no
domicilio serdo da sua responsabilidade, em fung@o das necessidades e preferéncias de

cada profissional.

4.8.6 Controlo do Negocio

O controlo do negocio sera realizado pela Diretora Geral da empresa, com recurso a

Metodologia Balanced Scorecard, uma vez que este sistema de medi¢ao de desempenho
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complementa medidas financeiras com medidas operacionais, permitindo gerir a
implementagdo da estratégia e, simultaneamente, adapta-la as mudangas no ambiente
competitivo (Kaplan & Norton, 1992) (Kaplan & Norton, 2007). Para esse efeito, sera
realizada de forma regular a recolha e analise dos dados relevantes, de modo a produzir

conhecimento que sirva de apoio a tomada de decisdo em tempo util.

4.9 Plano de Pessoal

4.9.1 Equipa de Gestao

A equipa de gestdo ¢ composta pelos dois socios detentores do negoécio. A sdcia
maioritaria, a autora deste plano de negocios, ¢ nutricionista e tem nove anos de
experiéncia profissional, nos setores publico e privado. Destes, destacam-se seis anos de
experiéncia na prescri¢do de nutricdo entérica artesanal, administrada por SNG/ GEP, e
dois anos de experiéncia em consulta de nutri¢do domicilidria. Caracteriza-se por ser uma
pessoa com elevados padrdes éticos e morais, autodisciplinada, resiliente, com espirito
de iniciativa e gosto pelo trabalho em equipa. Os seus pontos fortes sdo o planeamento,
organizagdo e método, gestdo de tempo, competéncias relacionais e competéncias
técnicas para a prestacdo do servico. Os seus pontos fracos sdo a falta de experiéncia em

gestdo empresarial e marketing, e o fraco dominio de linguas estrangeiras.

O soécio minoritario ¢ técnico de andlises clinicas e satide publica e tem dez anos de
experiéncia profissional, nos setores publico e privado. Destes, destacam-se trés anos de
experiéncia em controlo de qualidade laboratorial e um ano de experiéncia em
atendimento ao publico, servico administrativo e faturagdo. Caracteriza-se por ser uma
pessoa com ambigdo, persistente, com forte sentido pratico e gosto pelo trabalho em
equipa. Os seus pontos fortes sdo a organizagdo e método, gestdo de informacdo,
competéncias relacionais e competéncias técnicas para a prestacdo do servigo. Os seus
pontos fracos sdo a falta de experiéncia em gestdo empresarial e marketing, e o fraco

dominio de linguas estrangeiras.

Os socios ja trabalharam juntos no passado, tendo mantido uma boa relagdo e obtido
resultados bastante positivos. A sua motivagdo ¢ alcancar a independéncia financeira e
realizacdo profissional, através da concretizagdo de um projeto no qual acreditam poder

vir a fazer a diferenca na vida de muitas pessoas, proporcionando-lhes mais satide e bem-
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estar. Esperam compensar os seus pontos fracos com formacdo complementar, trabalho

arduo e, se necessario, com recurso a servigco de consultadoria empresarial.

4.9.2 Recursos Humanos

A estratégia adotada para redug¢do do nivel de investimento inicial foi a contengdo de
custos fixos associados aos recursos humanos, recorrendo-se a for¢a de trabalho dos
socios detentores do negodcio. Assim, no primeiro ano de atividade, serdo os socios a
desempenhar todas as tarefas, isto €, irdo acumular a gestdo do negdcio, a meio tempo,

com a realizacdo de consultas de nutricdo e a preparacao e distribuicao de refei¢des.

No segundo ano de atividade, tendo em conta o esperado crescimento do negocio, sera
necessario proceder a contratacdo de colaboradores em part-time (carga semanal de 20
horas), um nutricionista, um cozinheiro/ ajudante de cozinha € um motorista. O aumento
do numero de colaboradores sera progressivo, em func¢do do crescimento do negdcio, pelo
que ¢ esperado que no sexto ano de atividade sejam necessarios trés nutricionistas, trés

cozinheiros/ ajudantes de cozinha e trés motoristas.

As fungoes de cada profissional serdo as seguintes:

e Socia maioritaria — Diretora Geral: defini¢do de estratégia, atividades
financeiras (faturagdo, maximizag¢do de receitas e controlo de custos, contacto
com contabilista) e comerciais (planeamento e implementacao de acdes de
marketing, expansao da rede de clientes, criagdo de protocolos com parceiros
estratégicos, criagdo de sistemas de incentivos a equipa).

e Sdcio minoritario — Diretor Operacional: coordenacdo e supervisdo da equipa,
organizagao de processos e operagdes (agendamento de consultas, planeamento
de itinerarios de distribuicao de refei¢cdes), compras e gestdo de stocks, gestao
de equipamentos e instalacdes, contacto regular com clientes (avaliagdo das
necessidades e satisfagdo dos clientes).

e Nutricionista: realizagdo de consultas de nutricdo no domicilio e tarefas
inerentes, cobranca do servico e agendamento de consultas subsequentes.

e Cozinheiro: preparagdo das refei¢des e higienizacdo do espago, utensilios e
equipamentos.

e Motorista: distribui¢do das refei¢des, recolha de recipientes de transporte de

refei¢des vazios, agdes de higienizagdo e manutencgdo do veiculo de transporte.
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Tendo em conta o importante papel dos colaboradores, enquanto representantes da
empresa junto dos clientes, o processo de selecdo de candidatos serd criterioso. O
recrutamento ird ocorrer por via de anincios na internet e através de prospecao por parte
dos socios. O processo de selegdo serd composto por duas fases, a primeira fase consistira
na analise do curriculum vitae e a segunda fase tratar-se-4 da realizagdo de uma entrevista
presencial com os candidatos, com vista a avaliar se tém o perfil adequado. Os principais
critérios de selecdo serdo, formagdo na area a que se candidatam e/ ou experiéncia
profissional comprovada, dinamismo, responsabilidade e competéncia, capacidade de
comunicag¢do e imagem cuidada. Apds a contratacdo os colaboradores serdo sujeitos a um
processo de integracdo. Para além disso, sera estabelecido um plano de formagao, interna

e/ ou externa, de acordo com as necessidades identificadas.

Apesar da contratagdo destes profissionais, os s6cios manterdo a acumulacdo de fungdes
entre o segundo e o quarto ano de atividade. A partir do quarto ano, a scia maioritaria ira
ocupar metade da sua carga horaria semanal com o desempenho das fun¢des de Diretora
Geral e a outra metade com a realizacdo de consultas de nutri¢do. Enquanto o sdcio
minoritdrio, a partir do quinto ano de atividade, ird dedicar-se a tempo inteiro ao

desempenho das fung¢des de Diretor Operacional.

4.9.3 Estrutura da Organizacio

A figura 4.3 ilustra a estrutura da organizagao.

Figura 4.3 Organograma Empresarial

Sdcia
Maioritaria

Diretora Geral

Sécio
Minoritario

Diretor Operacional

Nutricionista(s) Cozinheiro(s) Motorista(s)
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4.9.4 Custos com Pessoal

O vencimento dos profissionais serd varidvel ao longo do projeto, em fungdo do
crescimento do negdcio, do aumento do numero de profissionais e da carga horaria
semanal de cada um.

Os socios irdo auferir 7,5€ por hora, pelas atividades desempenhadas enquanto Diretora
Geral e Diretor Operacional, e 6€ por hora (em regime de prestagdo de servigos) pelos
servigos de preparacado e distribuicdo de refei¢des.

Os nutricionistas irdo auferir 70% do valor das consultas realizadas (em regime de
prestacdo de servigo), o que no primeiro ano de atividade correspondera a 26,60€ por
consulta. Enquanto os cozinheiros/ ajudantes de cozinha e motoristas irdo auferir 4,66€

por hora.

4.10. Plano Financeiro

O plano financeiro foi realizado com recurso a versdo 8 da ferramenta de avaliagdo de
projetos disponibilizada pelo IAPMEI (Apéndice 2). Estabeleceu-se um periodo

previsional de seis anos, com a atividade da empresa a ter inicio em janeiro de 2025.

A taxa de IRS foi definida através do calculo da média da taxa a aplicar a todos os salarios,
tendo-se obtido o valor de 3,86%. A taxa de derrama municipal, definida em 1,35%,
corresponde ao valor estabelecido pelo Municipio de Faro em 2024, a ser aplicado sobre
o lucro tributavel obtido em 2023 (Autoridade Tributaria e Aduaneira, 2024). A totalidade

dos pressupostos gerais estabelecidos poderdo ser consultados no Apéndice 2.1.

4.10.1 Estimativa da Procura e Previsao de Vendas

4.10.1.1 Servico - Consulta de Nutri¢cao no Domicilio

Na estimativa de potenciais clientes considerou-se o numero de residentes no concelho
de Faro, que a data dos ultimos Censos (2021) totalizava 67 622 individuos (Instituto
Nacional de Estatistica, 2024b). Destes, 2 896 apresentavam algum tipo de incapacidade
(ver, ouvir, andar ou subir degraus, memoria ou concentracdo, cuidados pessoais,
comunicacao) (Instituto Nacional de Estatistica, 2024a). No estudo de mercado realizado
verificou-se que, dos inquiridos em situacdo de fragilidade/ incapacidade ou a prestar

cuidados a pessoa nessa condi¢do, 25,7% consideraram o servigo muito interessante e
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estariam dispostos a pagar entre 30€ e 40€. Com base nestes dados, estima-se um total de

744 potenciais clientes.

Nao foram considerados os potenciais clientes que possam ja usufruir de um servigo de
consulta de nutricdo, nem a taxa de penetracdo no mercado dos cuidados de saude
domiciliarios, por se tratar de informacao desconhecida. Na tabela 4.6 apresenta-se a taxa

de penetracdo no mercado estabelecida e a respetiva estimativa do nimero de clientes.

Tabela 4.6 Taxa de Penetracao no Mercado - Servigo

Ano 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Taxa de penetragao no mercado | 3,0% 8,4% 13,8% 19.2% | 24,6% 30,0%

N° de clientes — consulta de

. . 22 62 103 143 183 223
nutri¢do no domicilio

No Apéndice 2.2 pode encontrar-se os dados relativos as vendas e servigos prestados.
Estima-se que o volume de negdcio, para o servi¢o de consulta de nutri¢do no domicilio,
seja de 10 032€ no primeiro ano de atividade e 112 272€ no sexto ano. Os servicos de
nutri¢do estdo abrangidos pela isen¢do de IVA, segundo a alinea 1) do artigo 9.° do Cédigo

do IVA.

4.10.1.2 Produto - Refeicdes para Administracio por SNG/ GEP

Em 2022, a APNEP estimou em 114 mil o nimero de individuos alimentados por sonda
no domicilio (Expresso, 2022). Nao existindo informagao acerca do nimero de individuos
nesta condicdo residentes na regido do Algarve, optou-se por fazer uma extrapolagao,
tendo em conta a populagdo residente em Portugal em 2022, estimada em 10 467 366
(Instituto Nacional de Estatistica, 2023b), e o nimero de residentes no concelho de Faro,
que totaliza os 67 622 individuos. Assim, estima-se que no concelho de Faro possam
existir cerca de 736 individuos alimentados por sonda no domicilio. Devera ser tido em
conta as limitacdes desta extrapolacdo, como a heterogeneidade entre regides no que diz

respeito a densidade populacional e ao nimero de individuos nesta condicao, entre outras.

No estudo de mercado realizado, verificou-se que dos inquiridos que confirmaram ser

portadores de tubo para alimentagdo (SNG ou GEP) ou prestar cuidados a pessoa com
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essa via de alimentagdo, 25% consideraram o produto muito interessante e estariam
dispostos a pagar entre 351€ e 450€. Tendo em conta apenas aqueles que consideraram

muito interessante, estima-se um total de 184 potenciais clientes.

Nao foram considerados os potenciais clientes que possam ja usufruir de um servico
nutricdo entérica, por se tratar de informacao desconhecida. Na tabela 4.7 apresenta-se a
taxa de penetracdo no mercado estabelecida e a respetiva estimativa de nimero de

clientes.

Tabela 4.7 Taxa de Penetracao no Mercado - Produto

Ano 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Taxa de penetragdo no mercado 5% 11% 17% 23% 29% 35%

N° de clientes — refeicdes para

1 42 4
administrar por SNG/ GEP ? 20 3 53 6

No Apéndice 2.2 pode encontrar-se os dados relativos as vendas e servigos prestados.
Estima-se que o volume de negdcio, para o produto de refei¢des para administrar por

SNG/ GEP, seja de 43 200€ no primeiro ano de atividade e 339 174€ no sexto ano.

4.10.2 Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

Para a obtengdo do custo das mercadorias vendidas e matérias consumidas (CMVMC)
foram realizados calculos auxiliares, tendo em conta o nimero anual de refeicdes para
administrar por SNG/ GEP, assim como a quantidade de matérias-primas necessarias a
producgdo das refeicdes e o seu prego. Para além disso, foi considerada a previsdo do
Banco de Portugal para o indice de harmonizag¢do de precos no consumidor, para bens

alimentares, de 1,8% em 2025 e de 1,7% em 2026 (Banco de Portugal, 2024).

No Apéndice 2.3 pode encontrar-se 0 CMVMC, cujo valor total no primeiro ano de
atividade se estima ser de 16 118€, e de 126 546€ no sexto ano. Estes valores representam

em média 37,31% do valor total de vendas do respetivo ano.
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4.10.3 Fornecimentos e Servicos Externos

No Apéndice 2.4 pode encontrar-se a previsao dos custos com os fornecimentos e servigos

externos (FSE).

No item “Trabalhos especializados” estdo contidos os honorarios de profissionais que irdo
colaborar em regime de prestagdo de servigos, como ¢ o caso dos nutricionistas, que irdo
auferir 70% do valor da consulta, e dos servigos de preparagao e distribuicdo do produto,
prestados pelos sécios, que irdo auferir 6€ por hora (com aumento de 2% ao ano). Estes
custos serdo variaveis, em func¢ao do nivel de servico, pelo que no seu calculo foi tido em

conta a previsdo de vendas, como se pode verificar na tabela 4.8.

Tabela 4.8 Custos com prestagdo de servigos de nutri¢do, preparacdo e distribuicio de
refeicoes

Ano 2025 2026 2027 2028 2029 2030

N° de clientes a usufruir de

consulta (servigo e produto) 31 82 134 185 236 287

N° de consultas por ano

(periodicidade mensal) 372 984 1340 2220 2832 3444

Preco unitario da consulta (€) 38,00 38,76 39,54 40,33 41,13 41,96

Honorario anual dos

S 9895 | 26698 | 44506 | 62673 | 81536 | 101 157
nutricionistas (€)

N° estimado de nutricionistas 0,5 1 1 1,5 2 2,5

N° de horas anuais dedicadas
pelos sbcios a preparagdo e 1392 816 240 67 - -
distribui¢ao do produto

Honorario dos socios (€/h) 6 6,12 6,24 6,37 - -

Honorario anual dos socios (€) | 8352 4994 1 498 427 - -

Os custos com combustivel (item “Combustivel”) e renting de viaturas (item “Rendas e
alugueres”), apresentados na tabela 4.9, foram definidos sob os seguintes pressupostos:
e C(Cada volta de distribuicao de refeicdes poderd ter a duracdo maxima de duas
horas (de modo a garantir o cumprimento das regras de seguranca alimentar);
e Numero médio de 10 clientes por volta;
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¢ Distancia média de uma volta de 35 Km, como se pode verificar na figura 4.4;

Figura 4.4 Distancia entre as freguesias do concelho de Faro

e Renting de Renault Kangoo (1.5 Blue dCi Advance 95 cv; consumo médio de
5,4L aos 100 Kms) isotérmico, com 32 500 Kms/ ano durante 48 meses (2025-
2028), por 608€/ més; com 72 500 Kms/ ano durante 30 meses (2029-2030),

por 867€/ més;

e Preco do diesel (com base no valor médio do 1° trimestre de 2024) em 1,610€/L

(Entidade Reguladora dos Servigos Energéticos, 2024).

Tabela 4.9 Custos com combustivel e renting de viaturas

Ano 2025 2026 2027 2028 2029 2030
N° de clientes - refei¢oes 9 20 31 42 53 64
N° de voltas/ dia 1 2 3 4 5 6
N° de horas/ dia - distribuigao

o 2 4 6 8 10 12
das refeicdes
N° de viaturas 1 1 1 1 2 2
Custos anuais com renting (€) 7 296 7 296 7 296 7296 | 20808 | 20 808
N° de Km/ dia 35 70 105 140 175 210
N° de Km/ ano 12775 | 25550 | 38325 | 51100 | 63875 | 76 650
Custos anuais com

, 1111 2221 3332 4443 5553 6 664
combustivel (€)
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Do item “Rendas e alugueres”, para além do renting de viaturas, consta o licenciamento
temporario de software (office e programa de faturacdo) e o custo oportunidade da
utilizagdo da habita¢do, propriedade de um dos sécios, que serd a sede da empresa e local
de preparacdo das refei¢des nos quatro primeiros anos de atividade, tendo-se estabelecido
o valor mensal de 850€ (com aumento de 2% ao ano). A partir do quinto ano de atividade,
foi estabelecido um valor mensal de 1200€ (com aumento de 2% ao ano) como custo do
aluguer de um espago comercial, de forma a satisfazer as necessidades inerentes ao

crescimento do negdcio.

Os custos com servigo de contabilidade sdo apresentados no item “Honorarios”. Dos
restantes itens constam os custos previstos com publicidade e propaganda, material de

escritorio, eletricidade, 4gua, comunicagdo e seguro de responsabilidade civil.

4.10.4 Gastos com Pessoal

O quadro de pessoal sera constituido pelos promotores do negdcio, cozinheiros e
motoristas. Os promotores do negdcio irdo dedicar uma carga horario de 20h semanais as
atividades de administracdo/ dire¢@o nos quatro primeiros anos de atividade, sendo que a
partir do quinto ano um deles ird ocupar-se desta atividade a tempo inteiro, isto ¢, uma
carga horaria de 40h semanais. A remuneracao base sera de 7,5€ por hora (com aumento
de 2% ao ano). Para além disso, como mencionado anteriormente, irdo desempenhar
tarefas de producao e distribuicdo do produto num regime de prestagdo de servigos, pelo

menos nos quatro primeiros anos de atividade.

Os cozinheiros e motoristas terdo uma carga horaria de 40h semanais e irdo auferir 4,66€

por hora (com aumento de 2% ao ano).

O subsidio de alimentacdo sera de 6€ por dia de trabalho. No que concerne aos custos
com formacao, foi atribuida a quantia correspondente a 1% da remuneragao base anual.
Foram, ainda, tidos em conta custos com higiene e seguran¢a no trabalho e consultas de

medicina do trabalho.

No Apéndice 2.5 pode encontrar-se toda a informagdo dos gastos com o quadro de

pessoal.
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4.10.5 Fundo de Maneio

Os pressupostos definidos, isto ¢, o recebimento do valor da consulta aquando da sua
realizacdo e o recebimento do valor das refei¢cdes no ato da contratagdo, prazo de 30 dias
para o pagamento a fornecedores, e stock de matérias-primas de 15 dias; determinam com
que ndo seja necessario investimento em fundo de maneio, como se pode verificar no
Apéndice 2.6. Ainda assim, optou-se por estabelecer como reserva de tesouraria a quantia

de 500¢€.

4.10.6 Investimento

No Apéndice 2.7 pode encontrar-se o investimento anual, destinado a aquisicdo de
equipamentos informaticos e utensilios de cozinha, eletrodomésticos e recipientes de

transporte das refei¢des, sendo, naturalmente, mais elevado no primeiro ano de atividade.

Quanto as depreciagdes dos ativos fixos tangiveis, a taxa de depreciacao definida para os
equipamentos basicos (equipamento de cozinha e transporte de refei¢des) foi de 14,29%
(tempo de vida util de 7 anos) e a taxa de depreciacdo para os equipamentos
administrativos (equipamentos informaticos) foi de 25% (tempo de vida util de 4 anos)

(Comissao de Normalizagdo Contabilistica, 2021).

4.10.7 Financiamento

Para o financiamento do negocio os socios disponibilizardo a quantia de 40 000€, que
constituird o capital social da empresa (Apéndice 2.8). No final do sexto ano de atividade

espera-se um capital proprio total de 110 287€.

4.10.8 Demonstraciao de Resultados

No Apéndice 2.9 pode encontrar-se a demonstragdo de resultados previsional para o
periodo em andlise, a qual permite fazer uma andlise econdémica/ da rentabilidade da
empresa. Espera-se obter um resultado liquido positivo (lucro) no final do terceiro ano de
atividade, na ordem dos 14 874€, e que este atinja os 37 583€ no final do sexto ano de

atividade.

Tendo em conta estes resultados, € possivel que no quarto ano de atividade possa ser

realizado investimento, por exemplo, na otimizagdo de processos, aumento da capacidade
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operacional e/ ou expansdo da area geografica de atuagdo, caso o aumento da procura

assim o justifique. Este cendrio ndo foi contemplado neste plano de negdcios.

4.10.9 Mapa de Cash-Flows

No Apéndice 2.10 pode encontrar-se o mapa de cash-flows, o qual permite fazer uma

andlise da liquidez da empresa.

Na sua andlise pode verificar-se que ¢ esperado que o cash-flow operacional seja positivo
a partir do terceiro ano de atividade, aumento progressivamente e atingindo os 42 113€

no sexto ano de atividade.

4.10.10 Balanco

No Apéndice 2.11 encontra-se o balango previsional para cada ano de atividade, o qual
permite fazer uma analise financeira/ patrimonial da empresa. Pode verificar-se um
aumento progressivo do capital proprio, isto é, uma variagdo ativa dos factos
patrimoniais. A empresa encontra-se numa situagdo liquida ativa, uma vez que o total do
ativo ultrapassa o total do passivo, em todos os anos. O mesmo acontece com o ativo € o
passivo correntes (fundo de maneio > 0€), o que sugere que a empresa se encontra em

equilibrio financeiro, sendo capaz de cumprir com as suas obrigagdes.

4.10.11 Indicadores economico-financeiros

No Apéndice 2.12 pode encontrar-se os principais indicadores econémico-financeiros do

projeto.

O ponto critico do projeto ¢ atingido no decorrer do terceiro ano, quando o valor de vendas
ultrapassando o total de custos, sendo de 169 453€. Assim sendo, no final do terceiro ano
de atividade espera-se atingir um volume de negdcio que permita cobrir todos os custos

e gerar lucro.

A rentabilidade liquida sobre as vendas e servicos prestados torna-se positiva no final do
terceiro ano de atividade, altura em que o valor de vendas e servigos prestados ultrapassa
o valor do ponto critico, obtendo-se um resultado liquido positivo, isto €, lucro. Nos

ultimos quatro anos em analise este racio varia entre os 6% e os 11%, correspondendo a
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um valor médio de 8%, o que do ponto de vista pratico, pode ser interpretado da seguinte

forma: por cada 1 000€ em vendas, a empresa pode esperar obter um lucro liquido de 80€.

A rentabilidade do ativo torna-se positiva a partir do terceiro ano de atividade, sugerindo
eficiéncia. Esta varia entre 42 ¢ 21% nos ultimos quatro anos em analise (média de
32,50%), o que do ponto de vista pratico, pode ser interpretado da seguinte forma: por

cada 1 000€ de ativos, a empresa podera esperar gerar um lucro liquido de 325€.

O turnover do ativo tende a diminuir ao longo do periodo em analise, no entanto, mantém-
se em valores elevados, o que indica a capacidade/ eficiéncia da empresa na utilizagao

dos seus ativos para gerar vendas.

A rentabilidade do capital investido torna-se positiva a partir do terceiro ano de atividade,
sugerindo que a receita ¢ superior ao valor investido. Este varia entre 42% e 21% nos
ultimos quatro anos em analise (média de 32,50%), correspondendo a 26% no ultimo ano

em analise.

A rentabilidade do capital proprio torna-se positiva a partir do terceiro ano de atividade,
variando entre 72% e 29% nos ultimos quatro anos em andlise (média de 48,75%),
correspondendo a 34% no ultimo ano em andlise. Do ponto de vista pratico, pode ser
interpretado da seguinte forma: por cada 1 000€ de capital proprio (investimento dos

acionistas), a empresa podera esperar gerar um lucro liquido de 340€.

A empresa mantém uma liquidez geral/ corrente acima de 100%, o que indica capacidade
para satisfazer as obrigac¢des de curto-prazo a partir do ativo corrente. Assim, ¢ esperado

que a empresa mantenha uma situagdo de equilibrio financeiro.

4.10.12 Avaliacao

No Apéndice 2.13 pode encontrar-se a avalia¢do financeira e andlise de viabilidade do

projeto.

Tendo em conta tratar-se de uma ideia de negécio inovadora, ndo se conhece empresas de
referéncia/ equivalentes, pelo que se estabeleceu um beta de 100%. Quanto a taxa de juro
de ativos sem risco e a taxa de prémio de risco de mercado, determinou-se 3,1% e 6%,

respetivamente (Fernandez et al., 2024).
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O Valor Atual Liquido (VAL) obtido indica que, os beneficios gerados durante o horizonte
de planificagdo, ndo s6 serdo suficientes para recuperar os capitais aplicados, como

permitirdo obter um beneficio liquido de 528 794¢€.

A Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) obtida, de 116,48%, é superior a taxa de
atualizagdo, o que significa que o investimento no projeto permitira obter uma

remunerac¢do dos capitais superior ao custo médio desses capitais.

O VAL e a TIR foram estimados com base no método dos FCFF descontados, um periodo

de estimagdo explicita de 5 anos e perpetuidade com taxa de crescimento de 3%.
O resultado do VAL e da TIR indicam que o negécio ¢ economicamente viavel.

O tempo de recuperacao do investimento (payback period) sera de 3,4 anos.

5. CONCLUSAO

A realizagdo do presente trabalho, que consistiu na elaboragdo de um plano de negécios,
com vista a criagdo de uma empresa de servigcos de nutricdo e alimentacdo no domicilio,
permitiu atestar a viabilidade econdmico-financeira do negocio apresentado. Esta
conclusdo assenta nos principais indicadores econémico-financeiros, obtidos no periodo
em analise e sob os pressupostos definidos, os quais sdo:

e VAL de 528 794¢€;

e TIR de 116,48%;

e Payback period de 3,4 anos.

No decurso da realizagdo deste trabalho foram sentidas algumas limitagdes, como a
dificuldade no acesso a dados, nomeadamente o nimero de individuos alimentados por
SNG/ GEP na regido do Algarve, essencial na estimativa do nimero de potenciais clientes
e previsdo de vendas; e dados relativos ao mercado portugués de consultadoria nutricional
e cuidados de satide domiciliarios, como o valor destes mercados e as previsdes de
crescimento, essenciais na realiza¢do da andlise setorial. Outra limitagcdo sentida foi, a
reduzida dimensao da amostra obtida da aplicagdo do questionario de estudo de mercado,
o que se deveu a dificuldade da autora em fazer chegar o questionério ao publico-alvo em

tempo util, limitagdo que podera condicionar a representatividade da amostra, impactando
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os resultados obtidos da analise de dados. Desta feita, apresenta-se como uma melhoria

futura, a realiza¢do de um estudo de mercado mais abrangente.

Como aspeto positivo da realizagdo deste trabalho, destaca-se a aplicagdo pratica e
consolida¢do de conhecimentos adquiridos no primeiro ano de estudos do Mestrado em

Gestao de Unidades de Saude.
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APENDICE 1 - Estudo de Mercado

Apéndice 1.1 - Questionario

UA]. FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagéo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresg de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

QUESTIONARIO - ESTUDO DE MERCADO

O presente questionario insere-se no ambito do Trabalho Final do Mestrado em
Gestéo de Unidades de Saude, da Faculdade de Economia da Universidade do
Algarve, intitulado “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma Empresa de Servigos de
Nutricdo e Alimentacdo no Domicilio”, e visa a realizagdo de um estudo de

mercado.

A empresa que se pretende criar tem como propésito a prestagao de servigos de
nutricdo e alimentagéo no domicilio, facilitando o acesso a cuidados nutricionais
que promovam saude e bem-estar a individuos com mobilidade reduzida,
fragilidade associada a doenga e/ou idade avangada ou, simplesmente, a
individuos que tenham preferéncia pela conveniéncia e comodidade que este
servigo representa, bem como a sua potencialidade na personalizagdo dos

cuidados.

A participagao é de caracter voluntario, sendo salvaguardados os procedimentos

éticos e assegurado o anonimato e sigilo.

O preenchimento do questionario demora cerca de 5 minutos e em cada uma

das questdes devera ser assinalado com um “X” apenas uma opgao.
Agradeco, desde ja, a atengao e o tempo dispensado.

Caso tenha qualquer duvida ou questao, ndo hesite em contactar-me. Podera

fazé-lo através do contacto telefénico 967 122 185 ou do enderego de correio

eletrénico a41875@ualg.pt.

Atenciosamente,
Sofia do Carmo Oliveira Alves

(Aluna do Mestrado em Gestdo de Unidades de Saude da Faculdade de

Economia da Universidade do Algarve)
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@ UAlg FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresa de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

Politica de protecao de dados

Autorizo expressamente o tratamento dos dados pessoais pela Universidade do
Algarve (UAIg), para efeitos de estudo de mercado realizado no trabalho de
projeto “Plano de Negécios: Criagdo de uma Empresa de Servicos de Nutricdo e
Alimentagdo no Domicilio”, de acordo com os termos de informagéo sobre
tratamento de dados e a Politica de Protecdo de Dados que se encontram
disponiveis em www.ualg.pt. Estou consciente de que posso retirar o
consentimento ou exercer os direitos de protegéo de dados, designadamente os
direitos de reclamacgao, acesso, retificagédo, oposig¢ao, limitagdo do tratamento ou
apagamento, através de contacto com o Encarregado da Protecdo de Dados da
UAIg pelo correio eletrénico rgpd@ualg.pt .

Consentimento informado

Recebi toda a informagéo necessaria sobre o estudo de mercado realizado no
ambito do trabalho de projeto “Plano de Negdcios: Criagdo de uma Empresa de
Servigos de Nutricdo e Alimentagdo no Domicilio”. Compreendo que a minha
participagcdo € voluntaria e que sou livre de participar ou ndo no estudo.
Considero que posso abandonar a minha participagéo, em qualquer momento,
sem outras explicagdes. Informaram-me que todos os dados obtidos neste
estudo sao confidenciais, ndo sendo utilizados para outros fins, que nao os do

estudo em causa e a divulgacdo dos seus resultados.

Declaro que li e compreendi as informagdes fornecidas, pelo que concordo em

participar neste estudo.

Assinatura:

Data: / /
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@ UAlg FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresa de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

Questoes
Em cada uma das questdes devera assinalar com um “X” apenas uma opgao.

1. Encontra-se em situagao de fragilidade (ex.: doenca, idade avangada, etc.)
e/ ou incapacidade (ex.: dificuldade em caminhar, falta de visao, etc.)?
7 sim
[1Nao

2. No seu agregado familiar existe pessoa em situagéo de fragilidade (ex.:
doenga, idade avangada, etc.) e/ ou incapacidade (ex.: dificuldade em
caminhar, falta de visao, etc.) a quem preste cuidados?

[Jsim
[] Nao

Caso tenha respondido “Nao” a questao 2, passe para a questao 4.

3. Tem o Estatuto de Cuidador Informal?
[Jsim
[] Nao

4. Quao facil é para si a utilizagdo de meios digitais para comunicacdo (ex.:
realizagao de videochamada)?
[ Muito facil
[ Fécil
[] Nem facil nem dificil
] Dificil
] Muito dificil

5. Dispde de algum Servigo de Apoio Domiciliario (ex.: higiene, alimentagao,
etc.)?
[] Sim. Qual(ais)?
[J Nao
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@ UAlg FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresa de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

6.

10.

Como classifica o seu estado de saude?
[] Muito bom

[]Bom

[C] Nem bom nem mau

[1Mau

1 Muito mau

Caso se aplique, como classifica o estado de saude da pessoa a quem
presta cuidados?

1 Muito bom

[JBom

[ Nem bom nem mau

[IMau

] Muito mau

[] Nao se aplica

Qual considera ser a importancia da alimentagao e do estado nutricional na
saude e bem-estar?

] Muito importante

] Importante

[C] Nem muito importante nem pouco importante

[] Pouco importante

[C] Nada importante

Como classifica o seu peso?
[] Elevado

[] Adequado

[] Baixo

Caso se aplique, como classifica o peso da pessoa a quem presta cuidados?
[] Elevado

[] Adequado

[ Baixo

[C] Nao se aplica
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@ UAlg FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresa de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

11. Quéo interessante seria para si um servico de consulta de nutrigdo no
domicilio?
[] Muito interessante
[J Interessante
[C] Nem muito interessante nem pouco interessante
[] Pouco interessante

[] Nada interessante

12. Quanto estaria disposto a pagar por um servigo de consulta de nutricdo no
domicilio?
[] Menos de 30€
[] 30€ a 40€
[]41€ a 50€
[] 51€ a60E
[ Mais de 60€

13. E portador de um tubo para alimentagdo (SNG - Sonda Nasogastrica ou
PEG - Gastrostomia Endoscopica Percutanea)?
[Jsim
[] Nao

14. Presta cuidados a pessoa portadora de tubo para alimentagéo?
[]sim
[] Nao

Caso tenha respondido “Nao” a ambas as questoes 13 e 14, passe para a

questao 19.

15. Que tipo de refeicdes administra por tubo?
] Alimentos liquidos/ batidos caseiros
[] Férmulas industriais farmacéuticas/ suplementos nutricionais
[ ] Ambas

16. Quando gasta por més nas refei¢des administradas por tubo?
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@ UAlg FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresa de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

17. Supondo a existéncia de um servigo que Ihe entregasse em casa refeicdes
prontas a administrar por tubo, preparadas de forma caseira e personalizada,
tendo em conta as necessidades nutricionais e as condigdes de saude. Quao
interessante seria para si este servico?

[] Muito interessante

[ Interessante

[] Nem muito interessante nem pouco interessante
[] Pouco interessante

[] Nada interessante

18. Quanto estaria disposto a pagar mensalmente pelo servico mencionado na
questao anterior?
[] Menos de 150€
[] 150€ a 250€
[]251€ a 350€
[]351€ a 450€
[1 Mais de 450€

19. Indique o seu sexo:
[] Feminino
[] Masculino

20. Qual é a sua idade?

21. Caso se aplique, qual é a idade da pessoa a quem presta cuidados?

22. Em que concelho reside?

23. Qual é o seu estado civil?
[] Solteiro(a)
[[] Casado(a) ou Unido de Facto
[ Viavo(a)
[] Divorciado(a)
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@ UAlg FE Mestrado em Gestao de Unidades de Saude

Trabalho de Projeto “Plano de Negdcios: Criagcdo de uma

UNIVERSIDADEDO ALGARVE  Empresa de Servigos de Nutrigao e Alimentag&o no Domicilio”

24.

Quais sdo as suas habilitagdes literarias?
[] Nenhum

[] Ensino Basico — 1.° Ciclo (4.2 Classe)
[] Ensino Basico — 2.° Ciclo (6.° Ano)

[] Ensino Basico — 3.° Ciclo (9.° Ano)

[] Ensino Secundario (12.° Ano)

[] Ensino Superior — Bacharelato

[] Ensino Superior — Licenciatura

[] Ensino Superior — Mestrado

] Ensino Superior — Doutoramento

25. Atualmente, qual é a sua situagao profissional?

26.

27.

[] Trabalhador por conta prépria

[] Trabalhador por conta de outrem
] A procura do primeiro emprego
[] Estudante

[] Reformado(a)

[[] Desempregado(a)

] outra. Qual?

Contando consigo, quantos elementos tem o seu agregado familiar?

Qual é o rendimento mensal liquido do seu agregado familiar?
[] Menos de 300€

[]300€ a 700€

[]701€ a 1100€

[]1101€ a 1500€

[11501€ a 1900€

[11901€ a 2300€

[] Mais de 2300€

Grata pela atengéo e tempo dispensados.
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Apéndice 1.2 - Analise Estatistica

Questdo 1. Encontra-se em situagdo de fragilidade (ex.: doenga, idade avangada, etc.) e/ ou incapacidade
(ex.: dificuldade em caminhar, falta de viséo, etc.)?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Sim 10 11,2 11,2 11,2
Valid Nzo 79| 888| 888 100,0
Total 89| 100,0( 100,0

Esim
Engo

Questdo 2. No seu agregado familiar existe pessoa em situagdo de fragilidade e/ ou incapacidade a quem
preste cuidados?

Frequency |Percent

Valid Cumulative
Percent Percent

Sim
Valid 50
Total

31

58
89

100,0

34,8
65,2

34,8 34,8
65,2 100,0
100,0

Questao 3. Tem o Estatuto de Cuidador Informal?

Frequency | Percent| Valid Cumulative
Percent Percent
Sim 2 6,5 6,5 6,5
valid Néo 29 93,5 93,5 100,0
Total 31 100,0 100,0

Esim
[Engo

Esim
Do
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Questdo 4. Quéo facil é para si a utilizagdo de meios digitais para comunicagdo (ex.: realizagdo de
videochamada)?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent | Percent
Muito facil 56 62,9 62,9 62,9
Facil 25 28,1 28,1 91,0
Nem facil nem dificil 6 6,7 6,7 97,8
Valid Dificil 1 1,1 11 98,9
Muito dificil 1 1,1 1,1 100,0
Total 89| 100,01 100,0

20

0- {1,124 1 124
4 antena
Muito facil Facil Nem fécil nem dificil Dificil Muito dificil

Questao 5. Dispde de algum Servigo de Apoio Domiciliario (ex.: higiene, alimentagao, etc.)?

Esim
EIngo

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent

Sim 8 9,0 9,0 9,0
Valid Néo 81 91,0 91,0 100,0
Total 89| 100,0| 100,0
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Sim. Qual(ais)?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent Percent
Programa de Apoio a Vida Independente 1 12,5 12,5 12,5
Higiene 1 12,5 12,5 25,0
N&o especificado 3 37,5 37,5 62,5
Valid Alimentag&o e higiene 2 25,0 25,0 87,5
Alimentagcéo 1 12,5 12,5 100,0
Total 8| 100,0 100,0
Questao 6. Como classifica o seu estado de saude?
Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent | Percent
Muito bom 18 20,2 20,2 20,2
Bom 57 64,0 64,0 84,3
.. Nem bom nem mau 11 12,4 12,4 96,6
Valid
Mau 3 34 34 100,0
Total 89 100,0 100,0
60
S 40
2
4
o

209

Muito bom

Nem bom nem mau

73



Questao 7. Caso se aplique, como classifica o estado de salde da pessoa a quem presta cuidados?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Bom 6 19,4 19,4 19,4
Nem bom nem mau 10 32,3 32,3 51,6
Mau 7 22,6 22,6 74,2
Valid Muito mau 2 6,5 6,5 80,6
Nao se aplica 6 19,4 19,4 100,0
Total 31| 100,0( 100,0

Percent

Bom Nem bom nem mau Mau Muito mau Néo se aplica

Questao 8. Qual considera ser a importancia da alimentagao e do estado nutricional na saide e no bem-estar?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent

Muito importante 78 87,6 87,6 87,6
valid Importante 11 12,4 12,4 100,0
Total 89| 100,0| 100,0

100

Percent

Muito importante Importante




Questdo 9. Como classifica o seu peso?

Frequency | Percent | Valid | Cumulative
Percent| Percent
Elevado 31 34,8 34,8 34,8
. Adequado 57 64,0 64,0 98,9
Valid .
Baixo 1 11 11 100,0
Total 89| 100,0| 100,0

Questéo 10. Caso se aplique, como classifica o peso da pessoa a quem presta cuidados?

HElevado
[0 Adequado
OBaixo

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent | Percent
Elevado 6 19,4 19,4 19,4
Adequado 29,0 29,0 48,4
Valid Baixo 10 32,3 32,3 80,6
Nao se aplica 6 19,4 19,4 100,0
Total 31 100,0| 100,0
40

€

@

2

Q

o

Elevado

Néo se aplica
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Questao 11. Quéo interessante seria para si um servigo de consulta de nutrigdo no domicilio?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent Percent
Muito interessante 30 33,7 33,7 33,7
Interessante 40 44,9 44,9 78,7
Nem muito interessante nem pouco interessante 13 14,6 14,6 93,3
Valid Pouco interessante 4 4,5 4,5 97,8
Nada interessante 2 2,2 2,2 100,0
Total 89| 100,0( 100,0

Percent

50

Mutto interessante

Interessante

Nem muito

interessante nem
pouco interessante

Pouco interessante Nada interessante

Questdo 12. Quanto estaria disposto a pagar por um servigo de consulta de nutricdo no domicilio?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Menos de 30€ 42 47,2 47,2 47,2
30€ a 40€ 36 40,4 40,4 87,6
41€ a 50€ 7 7,9 79 95,5
Valid 51e 5 60€ 2| 22| 22 97,8
Mais de 60€ 2 2,2 2,2 100,0
Total 89| 100,0( 100,0

76



Percent

Menos de 30€ 30€a40¢€ 41€a 50€ 51€a60€ Mais de 60€

Questio 13. E portador de tubo para alimentagdo (sonda nasogastrica ou gastrostomia endoscdpica
percutanea)?

Esim
Ondo
Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Sim 1 11 11 1,1
Valid Néo 88 98,9 98,9 100,0
Total 89| 100,0( 100,0
Questao 14. Presta cuidados a pessoa portadora de tubo para alimentagéao?
Esim
EIndo
Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Sim 3 9,7 9,7 9,7
Valid Néo 28 90,3 90,3 100,0
Total 31| 100,0( 100,0
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Questao 15. Que tipo de refeigdes administra por tubo?

Frequency | Percent | Valid | Cumulative
Percent| Percent
Allmentos Ilqluldos/ 1 25.0 25.0 25.0
batidos caseiros
Férmulas industriais
Valig farmacéuticas/ 1 25,0 25,0 50,0
suplementos nutricionais
Ambas 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0| 100,0
Alimentos
Miiquidos/ batidos
caseiros
Formulas
industriais
farmacéuticas/
suplementos
nutricionais
25 O Ambas

Questdo 16. Quanto gasta por més nas refeigdes administradas por tubo?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
,00 1 25,0 33,3 33,3
20,00 1 25,0 33,3 66,7
Valid
300,00 1 25,0 33,3 100,0
Total 3 75,01 100,0
Missing System 1 25,0
Total 4| 100,0

Questdo 17. Supondo a existéncia de um servigo que lhe entregasse em casa refeigdes prontas a administrar
por tubo, preparadas de forma caseira e personalizada, tendo em conta as necessidades nutricionais e as
condi¢des de saude. Quando interessante seria para si este servigo?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent

Muito interessante 3 75,0 75,0 75,0
Valid Interessante 1 25,0 25,0 100,0
Total 4] 100,0( 100,0




Questao 18. Quanto estaria disposto a pagar mensalmente pelo servico mencionado na questéo anterior?

60

Percent

Muito interessante

Interessante

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Menos de 150€ 2 50,0 50,0 50,0
~ 251€a350€ 1 25,0 25,0 75,0
Valid 351€ 2 450€ 1| 250| 250 100,0
Total 4| 100,0| 100,0
50
40
£ 307
[
2
[
o
20
10

Menos de 150€

251€a 350€

351€a 450€
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Questao 19. Indique o seu sexo:

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
Feminino 76 85,4 85,4 85,4
Valid Masculino 13 14,6 14,6 100,0
Total 89| 100,0( 100,0

Questéo 20. Qual é a sua idade?

Valid
Missing

N

Mean
Mode
Minimum
Maximum

44,6067
46,00
15,00
72,00

89
0

Questdo 21. Caso se aplique, qual é a idade da pessoa a quem presta cuidados?

Valid
Missing

N

Mean
Mode
Minimum
Maximum

82,2083
80,002
54,00
98,00

24
6

a. Multiple modes exist. The
smallest value is shown

Questao 22. Em que concelho reside?

Frequency | Percent| Valid [ Cumulative
Percent| Percent
Olhao 28 31,5 31,5 31,5
Faro 30 33,7 33,7 65,2
Loulé 18 20,2 20,2 85,4
Séo Bras de Alportel 3 3,4 3,4 88,8
Albufeira 2 2,2 2,2 91,0
Valid Tavira 3 3,4 3,4 94,4
Castro Marim 1 1.1 11 95,5
Vila Real de Santo Antonio 3 3,4 3,4 98,9
Silves 1 11 1,1 100,0
Total 89| 100,0( 100,0

EFeminino
Emasculino
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Percent

40

20

Olhdo Faro Loulé  SéoBras Albufeira
de Alportel
Questao 23. Qual é o seu estado civil?
Frequency | Percent | Valid [ Cumulative
Percent| Percent

Solteiro(a) 28 31,5 31,5 31,5

Casado(a) ou 51|  s73| 573 88,8
Valig Uni&o de Facto

Divorciado(a) 10 11,2 11,2 100,0

Total 89 100,0| 100,0

Tavira

Castro
Marim

VilaRealde  Silves
Santo
Antanin

[ sotteiro(a)

[=] Casado(a) ou
Unido de Facto

[Opivorciado(a)
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Questao 24. Quais sdo as suas habilitagdes literarias?

Questao 25. Atualmente, qual é a sua situagao profissional?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent

Trabalhador por conta propria 9 10,1 10,1 10,1
Trabalhador por conta de outrem 74 83,1 83,1 93,3
 Estudante 1 1.1 1.1 94,4
Valid Reformadola) 4|  as| as 98,9
Desempregado(a) 1 1,1 1,1 100,0

Total 89| 100,0 100,0

Frequency | Percent| Valid [Cumulative
Percent | Percent
Ensino Basico - 2.° Ciclo (6.° Ano) 1 1,1 1,1 1,1
Ensino Basico - 3.° Ciclo (9.° Ano) 4 4,5 4,5 5,6
Ensino Secundario (12.° Ano) 18 20,2 20,2 25,8
) Ensino Superior - Bacharelato 1 1,1 1,1 27,0
Valid Ensino Superior - Licenciatura 48 53,9 53,9 80,9
Ensino Superior - Mestrado 14 15,7 15,7 96,6
Ensino Superior - Doutoramento 3 3,4 3,4 100,0
Total 89| 100,0 100,0
601
501
40
-
c
[
o
o 307
&
201
10 20,22
15,73
o (=N =] =R =1 [ 3371
g_ll . 1 am— 1 T T
Ensino Basico Ensino Basico Ensino Ensino Ensino Ensino Ensino
2.2 Ciclo (6.° - 3.° Ciclo (9.° Secundario Superior - Superior - Superior - Superior -
0) Ano) (12° Ano) Bacharelato Licenciatura Mestrado  Doutorament
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Questdo 26. Contando consigo, quantos elementos tem o seu agregado familiar?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative Valid 89

Percent| Percent N Missing 0

00 2 2,2 2,2 2,2 Mean 2,8539

1,00 1| 124 124 14,6 Mode 3,00

2,00 19 213 213 36,0 Minimum 100

3,00 30| 337 337 69,7 Maximum 8,00
Valid 4 o9 21| 236| 236 933
5,00 5 56 5,6 98,9
6,00 1 11 11 100,0

Total 89| 100,0| 100,0

Questdo 27. Qual o rendimento mensal liquido do seu agregado familiar?

Frequency | Percent| Valid | Cumulative
Percent| Percent
300€ a 700€ 2 2,2 2,2 2,2
701€ a 1100€ 9 10,1 10,1 12,4
1101€ a 1500€ 15 16,9 16,9 29,2
Valid 1501€ a 1900€ 17 19,1 19,1 48,3
1901€ a 2300€ 24 27,0 27,0 75,3
Mais de 2300€ 22 24,7 24,7 100,0
Total 89| 100,0| 100,0

Percent

300€a700€ 701€a1100€ 1101€a1500€ 1501€a1900€ 1901€a2300€ Mais de 2300€
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Apéndice 2.2 - Vendas e Servicos Prestados
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Apéndice 2.3 - Custo das Mercadorias Vendidas e Mat
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Apéndice 2.4 - Fornecimentos e Servicos Externos
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Apéndice 2.9 - Demonstracio de Resultados
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Apéndice 2.10 - Tesouraria
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8. Mapa de Tesouraria

Alimentar é cuidar — Servigos de Nutrigdo e Alimentagdo

no Domicilio, Lda. 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Cash Flow operacional - 22397 - 2018 18 955 35779 26807 42113
Inflow 58 848 140015 223871 311111 401833 496 003
Ano corrente
Clientes 58 848 139487 223803 310951 401 496 495 538
Inventérios - - - - - -
Outros créditos a receber - 80 68 160 337 465
Ano anterior
Clientes - - - - - -
Inventdrios
EOEP - 447 - - - -
Outros créditos a receber - - - - - -
Outflow 81245 142033 204916 275332 375025 453 890
Ano corrente
Fornecedores 57 666 91683 127298 178 633 226 662 269 808
Gastos com Pessoal 17305 29153 41469 48 281 76922 90716
EOEP
IRC
IRS 611 1011 1427 1657 2638 3110
IVA - 4611 9579 13410 16 769 22474
TSU 5504 9103 12843 14915 23745 27996
FCT 158 262 370 429 683 806
Outros Gastos - - - - - -
Ano anterior
Fornecedores - 5164 8210 11400 15997 20298
Gastos com Pessoal
EOEP
IRC - - 1069 2251 6093 10817
IRS - 102 169 238 276 440
IVA - 0 922 1916 2682 3354
TSU - 917 1517 2141 2486 3958
FCT - 26 44 62 72 114
Outros Gastos - - - - - -
Cash Flow de Financiamento 40 000 0 (0) 0 (0) (0)
Inflow 40000 0 (0) 0 (0) (0)
Capital e Prestagdes Suplementares 40000 0 (0) 0 (0) (0)
Financiamentos - - - - - -
Outflow = ® ° = - -
Financiamentos
Amortizagdo de divida - - - - - -
Dividendos e juros
Dividendos - - - - - -
Juros e Gastos Similares Suportados - - - - - -
Cash Flow de Investimento (1545) (416) (516) (416) (1216) (416)
Inflow
Subsidio ndo reembolsavel - - - - - -
Outflow
Ativos fixos 1545 416 516 416 1216 416
Cash no inicio do ano 0 16 058 13624 32063 67 426 93018
Cash no final do ano 16 058 13 624 32063 67 426 93018 134715
Necessidades de Tesouraria 0 0 0 0 0 0

96



Apéndice 2.11 - Balanco
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