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Sumario

O presente Plano de Negdcios prende-se com a implementacdo do primeiro Marketplace de
salde e bem-estar one stop shop, oferecendo produtos, como as capsulas de sopas e sumos
naturais da Space Food, e servicos “Healthy ”, com acesso a profissionais do setor, através de
uma rede de nutricionistas, psicologos, e personal trainers.

Este Marketplace seré designado e registado sob o nome FHAPPY —“Feel Happy”, ou seja,
sentir-se bem, sentir-se feliz. Na fase de implementagdo, esta plataforma sera testada no
mercado portugués e, no médio e longo prazo, pretende expandir-se para os mercados nérdicos
e do centro da Europa onde existe maior recetividade esperada para esta tipologia de oferta.

Para a concegdo do presente plano foi conduzida uma vasta revisdo de literatura que
permitiu aferir o ambiente no qual se ir4 desenvolver o negocio, bem como os fatores criticos
de sucesso e as barreiras ao seu desenvolvimento.

Perspetivamos estar perante um projeto viavel dado contarmos com um investimento de
2ME para o qual estimamos uma TIR de 48% e um VAL de 4M€. Acreditamos que o payback
do projeto sera alcancado no primeiro trimestre do 32 ano, altura em que a empresa tera gerado
cash flows suficientes para fazer face ao valor inicialmente investido. Em termos de EBITDA
para 0 1° ano este serd de 712me€ passando para cerca de 2M€ no ultimo ano. No que diz
respeito, ao Resultado Liquido apresenta 137m€ no 1° ano e no 5° ano estima-se que sera de
1.5M€.

Palavras-chave: Marketplace; E-commerce; Empreendedorismo; Startups;

Alimentacdo Saudavel; Nutricdo

JEL Classification System: L81 - Retail and Wholesale Trade * E-commerce;
M13 - New Firms ¢ Startups
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Abstract

This Business Plan involves the creation of the first dedicated health and wellness Marketplace
one stop shop, offering “Healthy” products such as Space Food’s soups and natural juices
capsules, and services, with access to professionals in the sector, through a network of
nutritionists, psychologists, and personal trainers.

The Marketplace project in the business of “health and well-being” will be designated and
registered under the name FHAPPY — “Feel Happy”, meaning to feel good, to feel happy. In
the project implementation phase, this platform will be tested in the Portuguese market. In the
medium and long term, it is expected to expand to the Nordic and Central European markets
where has higher receptiveness to this type of products and services.

For this project, a vast literature review was carried out, which allowed us to assess the
environment in which the business will be developed, as well as the critical success factors and
barriers to its development.

It is expected to be facing a viable project given the investment of 2M€ for which an IRR
of 48% was estimated and an NPV of 4ME. It is believed that the payback of the project will
be reached in the first quarter of the 3rd year, when the company will have generated enough
cash flows to cover the amount initially invested. In terms of EBITDA for the 1st year, this will
be 712mé€, rising to around 2ME€ in the last year. In terms of Net Profit, it represents 137m€ in
the 1st year and in the 5th year it is estimated that it will be 1.5M€.

Keywords Marketplace; E-commerce; Entrepreneurship;  Startups;
Healthy Food; Nutrition

JEL Classification System: L81 - Retail and Wholesale Trade * E-commerce;
M13 - New Firms ¢ Startups
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Introducao

Num mundo cada vez mais globalizado, impulsionado, pela situagédo da pandemia Covid-19,
vive-se, atualmente, um periodo de novos desafios impostos aos negocios e as empresas, pelo
que a forma de chegar aos consumidores teve de se reinventar, num curto espaco de tempo, de
modo a responder as situa¢es de confinamento, que aconteceram e se sucederam um pouco
por todo 0 mundo.

Durante este periodo da pandemia verificou-se um especial enfoque, desde logo, por for¢a
das circunstancias, nos negocios digitais, com o aparecimento de diversas lojas online, através
do qual as empresas de uma forma digital, conseguiam responder e suprir as necessidades dos
consumidores, e em simultaneo promover 0s seus produtos/servicos ao cliente, que perante a
impossibilidade de se deslocar fisicamente, tinham, deste modo, uma oportunidade para
continuar a consumir e a manter-se proximo das empresas e dos seus produtos e as empresas,
por sua vez, de sobreviver.

A Quarta Revolucdo Industrial, ¢ um novo periodo de revolugdo na industria, tratando-se
de uma era de transformacdo digital em que vivemos uma profunda alteracdo do paradigma.
Em tempo idos, o Ser Humano era o centro da economia, hoje jA ndo é bem assim e
progressivamente assistimos as Tecnologias de Informacdo a destacarem-se. Hoje em dia é
quase inevitavel ndo nos apoiarmos nas novas tecnologias como é o caso da inteligéncia
artificial. De facto, 0 mundo dos negdcios, ja € impulsionado pela tecnologia sendo hoje, cada
vez mais, digitais. E neste contexto, que tém vindo a ser lancadas diversas novidades nos
diversos mercados, nomeadamente, por via de diferentes Marketplaces e, com isso, impulsiona-
se também um boom de vendas por via do comércio eletrénico.

Assim, mais do que apenas implementarmos um conceito diferenciador, teremos também
a necessidade de implementarmos uma marca que, ndo apenas destaque e diferencie os produtos
“Healthy” da “Feel Happy”, mas que, cumulativamente, solidifique a posi¢do daquela no
mercado. Que crie um sentimento de comunidade e que consolide os lacos emocionais com 0s
produtos e servicos oferecidos. Também, uma marca que esteja de acordo com as linhas
orientadoras dos programas europeus e outros que estdo a ser impulsionados pelas diversas
instituicOes e organismos, e, deste modo, podermos beneficiar do apoio do investimento que
estas instituicbes aportam através da promocdo de determinadas politicas orientadoras para,
assim, implementarmos a nossa prépria cultura no mercado.

Ambicionamos levar uma nova cultura ao mercado, uma cultura que implemente um novo

lifestyle, & semelhanca de outras marcas como, por exemplo, a Yorn ou Apple ou uma Nike
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guando surgiram no mercado. O nome da sociedade empresarial a constituir designar-se-a de
FHAPPY (i.e., Feel-Happy) que, por sua vez, desenvolvera o seu negécio por via de uma marca
com a mesma designacdo, a qual, comercializara atraves de um Marketplace de produtos e
servicos de saude e bem-estar proprios bem como outras marcas que estejam alinhadas no
mesmo conceito, o qual se orienta para produtos que promovam o bem-estar.

Assim, a missdo da empresa € a da promocao de produtos e solugdes que permitam manter
um estilo de vida saudavel e, também, permitindo o acesso a consultas com especialistas da
area como, por exemplo, nutricionistas, personal trainers, e life coaches. O Feel-Happy advém
do desejo de cada pessoa em sentir-se bem e esta é a preocupacao central deste Marketplace,
ajudar as pessoas a manterem um estilo de vida saudavel e que lhes oferecga, por essa via,
conhecimento, variedade de escolha, felicidade e bem-estar.

Em muitos casos de saude ndo ha planos de dieta ou nutricionistas que respeitem ou deem
particular atencdo as especiais dificuldades dos pacientes e ou desafios que a sua particular
situacéo suscita, nem produtos adequados muitas vezes ao estilo de vida destas e muitas vezes
ainda, os planos nao se adaptam a cultura do pais, sendo que os planos de treino, muitas veze,
sd0 0s mesmos para consumidores que necessitam de solugcbes diferentes, bem como
acompanhamento psicolégico e muitos ainda de life coaches. Este Marketplace permite esse
acompanhamento de forma personalizada e a distancia de um clique e 0 acesso a um conjunto
de psicologos, Personal Trainers, Life Coaches, entre outros profissionais, para auxiliar no
processo de bem-estar individual de cada consumidor, atendendo as suas necessidades e
especificidades proprias. Assim, este projeto vem exatamente responder a um mundo que é
dindmico, onde sdo necessarias ferramentas, como plataformas que respondam e permitam que
0s consumidores obterem os produtos e servigos com menos tempo e a melhores precos.

Acredita-se, assim, que esta seja uma proposta vencedora porque o mercado de produtos
saudavel (conforme recomendacdes da Organizagdo Mundial de Saude (2014): “European
Food and Nutrition Action Plan 2015-2020 ") é uma das grandes tendéncias do futuro e também
porgue o presente Marketplace pretende responder a uma alimentacdo e a um estilo de vida que
ajudem os consumidores a viver uma vida saudavel, perante os problemas de salde e apostando
na prevencao que é uma das tendéncias de futuro, j& identificadas em grande medida por muitos

profissionais destas areas.
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Capitulo 1. Identificacdo do Promotor e da Proposta Inovadora

O presente plano de negdcios em evidéncia constitui uma ideia de negdcio do Autor, que conta
com uma experiéncia profissional de sete anos na area de avaliacdo de candidaturas de micro,
pequenas e grandes empresas, bem como associacOes setoriais nacionais que se candidataram
ao regime de Incentivos do Portugal 2020. Este contacto permitiu ao Autor lidar com inimeros
casos de sucesso de negdcio e perceber as tendéncias e fatores de sucesso para abertura de um
negdcio. O seu curriculum académico permite-lhe uma transversalidade em diferentes areas,
desde a Histdria passando pela Economia e Gestdo permitindo ferramentas de analise e
implementacdo e tendo preparado para as exigéncias de um negécio préprio. O promotor é
licenciado pela Universidade Nova de Lisboa em Histdria, mestrando em Economia
Internacional e Estudos Europeus pelo Instituto Superior de Economia e Gestdo da
Universidade de Lisboa, e mais recentemente a finalizar o mestrado de Gestdo Aplicada com
especialidade concluida em Operacdes no INDEG/ISCTE.

O presente plano de negécios servird para verificar a viabilidade da constituicdo de um
Marketplace em Portugal ligado a produtos e servigos que permitam as pessoas em geral manter
um estilo de vida saudavel. Sera também um Marketplace de nicho ao mesmo tempo, no sentido
em que pretende que no seu dominio online se vendam apenas produtos e servigos integrados e
estabelecer parcerias com toda a rede de ensino e de cuidados de salide que haja um
acompanhamento de proximidade na vida das pessoas. Pretende-se um Marketplace alinhado
com tendéncias dos negocios futuristas, como a prevencdo das doencas, com a criacdo de
suplementos alimentares, um mercado de futuro (Inova Consulting, 2018). As pessoas prezam
a prevencao da doenga, mas muitas vezes nao sabem como (Inova Consulting, 2018) o presente
Marketplace pretende assumir o compromisso social através dos produtos que oferece e de uma
rede de nutricionistas, personal trainers, psicologos, life coachs e outros profissionais da area,
que pretendem acompanhar o life style do cliente ao nivel da alimentacdo, saude mental,
orientacdo no modo de vida profissional e pessoal de cada um, sem esquecer a atividade fisica
para que mantenha um estilo de vida saudavel. Saide e bem-estar, longevidade e felicidade sdo
fundamentais: “Mente sa corpo sdo”. O estudo da consultora Inova Consulting (2018, p. 54)
“What’s Next 2020-2030", refere que “as tecnologias tém um papel essencial num mundo
interligado, onde se partilham histdrias, técnicas, dietas, planos de treino e tudo o que leve ao
bem-estar”.

A 19 de Outubro de 2021 o secretario de Estado e Adjuto da Satde em Portugal, Antdnio

Lacerda, afirmava que “cerca de 53% da populacdo adulta tem excesso de peso e 1,5 milhdes
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de portugueses sdo obesos” (Jornalista Expresso, 2021), pelo que a alimentacdo, constitui um
vetor essencial no desenvolvimento das sociedades e na manutencéo de uma vida saudavel. o
Autor do plano pretende que este modelo de negdcio seja o parceiro de uma vida mais saudavel,
procurando dar resposta a uma lacuna no mercado que passa por um acompanhamento de
proximidade e também contribuir para um mundo onde as pessoas possam ser mais saudaveis
e por esta via, possam ter melhor qualidade de vida.

Num conceito lato, por Marketplace entende-se uma plataforma eletronica para vendedores
e consumidores (Baltazar, 2020). A proposta inovadora consiste, deste modo, na oferta deste
tipo de solucbes, bem como a particularidade de ser um Marketplace que pretende integrar
empresas e produtos nacionais, promovendo e divulgando o que de melhor é feito nestas areas.

O Marketplace sera registado com a designacdo de “FHAPPY”, nome que no Instituto
Nacional de Propriedade Intelectual ainda ndo se encontra registado para nenhuma marca, pelo
que podera assim ser registado e comercializado. O FHAPPY é o Marketplace que promete
lancar inimeros desafios de interagdo e meté-lo a superar objetivos, sendo que parte dos seus
méritos reverterdo para ajudar causas sociais. O conceito de proximidade deste Marketplace
sera garantido por um conjunto de novidades tecnoldgicas a introduzir na plataforma.

Por outro lado, sendo um Marketplace que aproximara consumidor e nutricionistas e outros
profissionais, este terd uma ferramenta que se chamara “Show Me Your Fridge”. Neste conceito
o cliente tera que tirar uma fotografia ao seu frigorifico e meter na area pessoal as fotos para o
nutricionista confirmar se esta a respeitar o acordado entre as partes, bem como disponibilizara
fotos do prato de cada refeicdo. Serd também introduzido, numa segunda fase, um sistema de
inteligéncia artificial, o qual avaliara se o cliente est4 ou ndo a fazer o processo corretamente.

Esta plataforma piloto sera alvo de testes e por isso serd uma plataforma alfa, na qual numa
primeira fase, procurara percecionar aspetos técnicos de implementacao da mesma, que tipo de
problemas podem suscitar-se, bem como medir a sua capacidade de integracdo das solucoes a
oferecer ao mercado. O Marketplace, no médio-longo prazo, para manter a sua operacgao exigira
um esfor¢o robusto, e um grande trabalho de angariacédo de clientes, parceiros e solucGes para
gue o Marketplace em questdo tenha sucesso. Nesta primeira fase de teste 0 mercado alvo sera
0 portugués e soO depois ir-se-a apostar na internacionalizacdo, mediante estudos de mercado a
desenvolver e testes a0 mercado para aceitacdo dos diferentes produtos, tendo em conta,
naturalmente, as especificidades de cada um deles.

O perfil de clientes alvo serdo todos aqueles que se preocupam em manter um health life
style, nomeadamente: as familias, instituicbes de ensino, instituicGes hospitalares, lares de

idosos e outras que se afigurarem necessarias, no decurso da implementagéo do proprio projeto.
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Pretendemos posicionar-nos ainda, como uma marca associada a questdes sociais, assim
beneficiaremos de um esforco desenvolvido pelas redes de cuidados formais e informais, na
criagdo de uma estrutura de apoio desde 0s mais jovens aos mais idosos. Por exemplo, ligaremos
0s nossos profissionais a escolas, lares e institui¢cdes de solidariedade social. No seguimento do
conceito “Show Me Your Fridge”, propomos que em muitas escolas possa existir um cartdo
com plafond associado exclusivamente para alimentacdo saudavel, em que os produtos com
possibilidade de compra sejam previamente validados pela plataforma. Este projeto pode
também posteriormente ser aplicado para maquinas de snacks saudaveis. Numa segunda fase
de desenvolvimento do projeto, iremos investir e continuar a aprofundar o novo conceito, de
alimentacdo saborosa, saudavel e facil de preparar para o publico-alvo.

Deste modo, pretende-se incorporar também uma ferramenta/app no Marketplace que sirva
para auxiliar o consumidor na hora de proceder a uma compra em supermercado para que
perceba se as especifica¢bes do produto a comprometem em algum problema de salde.

O préprio Marketplace possuird uma area de incentivo e formagdo de ‘“alimentagdo
saudavel” com tutoriais a serem divulgados em palestras de escolas, empresas e lares, entre
outros. Através de parcerias estratégicas, pretende-se ainda investir numa estratégia de
Coaching Nutricional, sendo o Marketplace um veiculo para consultas entre cliente e
especialista. Assim, com recurso a especialistas de nicho, pretende-se reeducar 0S nossos
clientes, oferecendo-lhes solucGes que Ihes reduzem o tempo consumido, aumentam o prazer
das refeicdes e ainda lIhes acrescenta a componente salde ao valor dos produtos.

Este acompanhamento serd fornecido de forma online ao cliente, sendo que o presente
Marketplace pretende também criar uma ferramenta que auxilie as pessoas a fazerem compras
no supermercado com alimentos que ndo prejudiqguem algumas das suas patologias ja
identificadas ou objetivos tracados.

Numa ultima fase do projeto havera ainda a possibilidade de a plataforma estar dotada de
inteligéncia artificial avancada, e nos indicadores apresentados por cada cliente, fazer uma
previsdo do estado do corpo em termos fisicos, e previsdo do aparecimento de doencas. Esta
funcionalidade permitira respeitar a tendéncia prevista no estudo levado a cabo pela consultora
Inova Consulting (2018, p. 105) que aborda o mercado da E-Saude e aborda os negdcios que
invistam “em acompanhamentos remotos, solu¢ées de inteligéncia artificial, Big Data, com
tratamento de informacé@o em tempo real, tudo com o objetivo do Ser Humano ter uma maior

longevidade e bem estar”.
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Capitulo 2. Revisdo da Literatura

2.1. E-commerce

A Revisdo de Literatura servira metodologicamente para enquadrar o tema em analise,
procurando sustentar o porqué da aposta de um modelo de negdcio voltado para o online e 0
potencial da abertura do proprio negécio. Sendo um negdcio voltado para o online, neste
capitulo serdo abordados o conceito de E-commerce e Marketplace, nUmeros associados ao
negocio e dados estatisticos de potenciais clientes.

O E-commerce n&o é propriamente uma novidade em termos de modelo de negécio, ja se
faziam muitas compras através de sites online, fosse por uma questdo de comodidade de
consulta do produto/servico, seja por questbes de preco, ainda que, até a pandemia a sua
expressao fosse timida, muito em virtude da falta de confianca por parte dos consumidores nos
sistemas meios de pagamento e respetiva seguranca. Neste modelo de negécio, ndo sera sé uma
questdo de preco a preocupacdo de posicionamento de mercado, mas também de poupanca de
tempo ao cliente e especialista, uma vez que um acompanhamento em proximidade sem ter que
necessariamente haver uma deslocacéo entre cliente e especialista permitird a ambos poupar
tempo na avaliagdo de resultados.

Ao longo dos tempos a literatura tem apresentado diversas definicdes para E-commerce
ndo sendo facil encontrarmos uma definicdo totalmente consensual. Por exemplo, para Napier
(2006, p. 2), otermo “é usado ndo apenas para compras e venda de mercadorias, mas também
para entregas de informagdo ou prestagdo de servicos ao cliente antes e depois de uma venda”.
Ja Dionisio, Rodrigues, Faria, Canhoto, & Nunes (2009, p. 213) definem-no como “uma
compra, venda, ou troca de eletrénica de produtos e servicos fisicos ”. Para Turban (2006), por
exemplo, o conceito de E-commerce trata-se de um processo de compra venda, transferéncia,
ou troca de produtos, servi¢os, e/ou informacdo realizado através de um computador com acesso
a internet ou intranets. Turban (2006) também defende que existem cinco tipos de modelos de
comeércio eletronico: 1) o da venda direta online, no existe uma loja online, de venda de
produtos, ou prestagdo de servicos, no qual o fornecedor (seja ele produtor, retalhista ou
prestador de servicos) vende diretamente ao cliente ou consumidor final, eliminando os
intermediarios no processo ou lojas fisicas; 2) o sistema eletronico de procurement, no qual
bens e servicos sdo adquiridos atraves de comercio eletronico, numa logica de Business To
Business; 3) o de plataformas eletrénicas de trocas e E-Marketplaces (i.e., Eletronic
Marketplaces and Exchanges), que servem a fungéo de intermediagéo para que compradores e

vendedores possam efetuar a transacdo de produtos e/ou servigos. H& ainda também a
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apresentacdo pelo autor do 4) modelo de marketing viral e de redes sociais onde as empresas
dinamizam as suas marcas, e incentivam utilizadores a enviar mensagens para outras pessoas
ou a recrutar conhecidos e amigos para outras pessoas para certos programas. O modelo de
redes sociais permite, assim, que os utilizadores interajam entre si ou com a plataforma atraves
das redes sociais e de comunidades virtuais, de diferentes tipos, com possibilidade de existéncia
de pagamento pelos servicos. O presente modelo de negdcio sera uma Plataforma Eletrénica no
qual servirad de base a troca de servigos e produtos na area da saiude e alimentar”.

A opcéo pelo investimento no E-commerce compreende-se pelo contexto pandémico do
virus SARS-COV2, onde houve um acelerar dos negdcios online, uma vez que muitas das
pessoas ndo puderam, por imposic¢do do Governo, de molde a conter a transmissao da doenga,
sair de casa. De acordo com inimeras publicac6es cientificas, o E-commerce oferece “diversas
vantagens ao negdcio, sendo uma forma de reduzir custos e aumentar a procura’” e € também
“uma forma de ampliar o canal de vendas das empresas, que passam a usar a Internet para
distribuir, vender e negociar e prestar servicos” (Yiwu Zeng, 2017, p. 440). Também, Kubota
& Milani (2011, p. 7) afirmam que “o uso da Internet como canal de comercializagdo estd
associado ao aumento de eficiéncia das empresas”. Outros aspetos sdo referidos por outros
autores que mencionam as vantagens dos negocios online, nomeadamente aspetos como a
noc¢do da qualidade e do produto/servico a prestar também pode ser facilitada pois havera as
chamadas reviews de outros utilizadores face ao servico prestado, a disponibilidade do servico
24 sob 24, promocdes e ofertas frequentes (Adam, 2011). Na 6tica do vendedor, ha a
possibilidade de alcangcar um maior mercado e por consequéncia um maior crescimento de
vendas (Savrul, incekara, & Sener, 2014), baixos custos (Savrul et al, 2014), aumento da
exposicdo, compreender como as pessoas compram (Kotler, 2017), desaparecimento de
restricdes geograficas (Burrett, 2008), livre concorréncia (Smith, 2011), possibilidade de venda
24 horas por dia (Savrul et al, 2014).

O E-commerce é um negécio de presente e futuro, se pensarmos como sera o futuro dos
negocios o online serd certamente uma tendéncia, e dentro do online, hd destaque para 0s
Marketplaces, com um subtipo de Marketplaces de nicho. Marketplace é um portal virtual que
retne diversos E-commerces com lojistas diferentes (Brito, 2019).

Estudos de Potter, Turban, & Rainer (2005) identificam quatro grandes formas de
Marketplaces: Temos Business to Business (B2B), Business to Consumers (B2C), Costumer to
Business (C2B) e o Consumer to Consumer (C2C). A presente plataforma de comércio
eletronica sera sobretudo uma plataforma Business to Consumer (B2C), no qual ird oferecer os

seus servicos e produtos atraves de venda online. Este Marketplace surge com o objetivo de
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aproximar clientes a servicos prestados por profissionais da area e produtos de nutri¢éo a pre¢os
acessiveis. Takahata (2017), acrescenta que os Marketplaces se diferenciam do modelo
tradicional de E-commerce em diversos pontos, nomeadamente em termos de formato de
receita, gestdo de stocks, variedade e diversidade de produtos, entre outros. Este autor deixa
ainda um importante contributo que é a possibilidade neste modelo de descentralizacdo de
stock, e a possibilidade de ampliar a variedade de produtos, de um modo quase infinito. Lersch
(2020) também defende que um Marketplace se trata de um shopping virtual, ou um site de E-
commerce que reune ofertas de produtos e servicos de diferentes vendedores, que se encontram
reunidos no mesmo E-commerce, afirmando que todo o processo de compra e pagamento €
feito no mesmo ambiente eletronico.

Lessa, Vieira, & Matos (2021), apresentam o estudo “Motivacdes e Fatores Que
Influenciam a Intencdo de Compra nos E-Marketplaces” no qual pretendem identificar as
intencdes que influenciam a intengdo de compras nos E-Marketplace. Do estudo resulta que a
questdo de compra por este tipo de “produto” ndo se situa apenas no preco do produto, mas
também no preco do frete e tempo de entrega. Aspetos visuais também sdo identificados como
influenciadores na hora de compra e a forma como estéo dispostos o0s produtos. Outro fator de

decisdo é o modo de comunicacdo apresentado pelas empresas para alcancar os consumidores.

2.2. Plano de Negocios

Um Plano de Negdcios € por definicdo um documento que descreve os objetivos de um negécio
e quais 0s passos que deverdo ser dados para que esses objetivos sejam alcancados, diminuindo
0S riscos e as incertezas para o empreendedor, empresa ou investidores (IAPMEI, 2016). De
acordo com a literatura “um plano de negocios é um documento escrito que pormenoriza O
negocio proposto” (Fry & Stoner, 1985, p. 5). Ha quem o defina como sendo “o mapa de um
empreendedor para o sucesso da empresa” (Kuratko & Cirtin, 1990, p. 25), ou um “plano que
contém os detalhes de como se ira desenvolver o negocio” (Harrison, 2003, p. 466). Um Plano
de Negocio € um documento de promogéo da empresa que demonstra de forma convincente a
capacidade de o seu negocio vender o suficiente do seu produto ou servigco para realizar um
lucro satisfatorio e mostrar-se atrativo a potenciais investidores (William D. Bygrave, 2010, p.
122). Para Stoner, Freeman, & Gilbert, 2016, p. 166), “¢ um documento formal que contem
uma declaragcdo quanto a missdo, a descricdo dos produtos ou servi¢cos da empresa, uma

analise de mercado, projecdes financeiras, e uma descricdo das estratégias de gestdo para
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atingir os objetivos”. Para Broome (2001), a utilidade do plano de negdcios enquadra-se em
questdes de angariacdo de capital e por nos dar uma radiografia sobre o estado da arte. Para o
autor os empreendedores de sucesso reveem frequentemente o seu plano de negocios para
acertos e mudancas no mercado, de pessoas e concorréncia. Para o autor esta ferramenta permite
a construcdo de um plano e a direcdo em que a empresa decide tomar para obté-lo e também
COMO Seré o percurso e os timings de cada etapa.

O presente plano de negdcios servira precisamente para apresentar o projeto ao mercado e
para demonstrar 0s principais passos do negécio, permitindo ao criador percecionar 0s riscos,
bem como as diferentes fases de implementacdo do projeto e o planeamento estratégico
necessario para o sucesso do mesmo, respeitando todas as etapas inerentes a um documento
com este cariz ja referida pelos autores acima citados, permitindo deste modo uma anélise
rigorosa que mitigard os riscos de implementacdo inerentes a qualquer negécio, sendo a
ferramenta de gestdo por exceléncia utilizada pelo Autor. O presente plano serd desenvolvido
para uma plataforma que assumiré o formato de Marketplace. Este Marketplace servira de ponto
entre compradores e prestadores de servicos, apresentara também ao mercado diferentes
produtos saudaveis, permitindo ao cliente a aquisicao de produtos saudaveis. O documento tera
0s seguintes elementos:

e Breve apresentacdo do projeto e do promotor

e Estado da Arte, no qual se apresenta o conceito de negdcios e as questes de
pesquisa, 0s pontos fortes e fracos e ameagas internas e externas ao negocio

e Um capitulo de Analise de Mercado Atual e Tendéncias Futuras

e Os objetivos do negdcio, no curto, médio e longo prazo

e Estratégia de Desenvolvimento

e DefinicBes de Politicas de Implementacéo

e Requisitos para Implementacéo

e Avaliagdo Financeira

2.3. Inovacéo da Proposta

Drucker (2007, p. 19) define inovagdo, como sendo uma ‘‘ferramenta através da qual os

empreendedores exploram a mudanga como uma oportunidade para um negdcio diferente e
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um servigo diferente”. O mesmo autor propde que para haver inovagdo tem que existir fatores
como conhecimento e trabalho &rduo e que quando é implementada permite mudangas no
quotidiano das sociedades, para que haja inovacdo esta tem que estar sempre “proxima das
pessoas e do mercado, centrado no mercado e de facto ser movido por ele” (Drucker, 2007, p.
19). Para Gupta (2008, p. 161) “A4 inova¢ao é a implementacdo de ideias criativas que sédo
novas e unicas’ e apresenta-se como “/.../ o processo em que uma ideia criativa é aplicada,
de forma a contribuir com valor para a sociedade”. Ja Keeley, Pikkel, Quinn, & Walters (2013,
p. 5) defende que a “Inovacdo ¢ a criacdo de uma nova oferta viave/”. Carvalho (2015, p. 27)
identifica que “hd um fator comum a inovagdo nas diferentes propostas dos autores referentes
ao tema, que é o facto de para existir inovacao ter de haver algum aspeto novo ou melhorado
por parte de uma organizacao, atraves dos diferentes tipos de inovacdo e em todas as areas de
negocio, tendo como principal fundamento a necessidade de se transformar esta novidade num
valor reconhecido por todos os possiveis utilizadores e de preferéncia pela sociedade em
geral”. Tidd, Bessant, & Pavitt (2003, p. 26) referem que as empresas necessitam de criar novos
bens e servicos ou alterar o modo de oferta dos seus produtos para que ndo corram o risco de
ser superadas por outros que o facam. Kim & Mauborgne (2005), na sua obra defendem o
conceito de “Blue Ocean”, no qual apresentam argumentos que para estarmos perante uma
inovacdo ela tem de ter valor e as empresas tem de ter pensamento estratégico para estar sempre
na linha da frente face a concorréncia, estando em posicionamentos de mercado onde esta ainda
ndo se encontra, ou seja, SA0 pioneiros, ao contrario da concorréncia e acabam por apresentar
sempre produtos inovadores. Kim & Mauborgne (2005,) recomendam que as organizagoes
devem procurar evitar os mercados ocupados, 0s denominados de “oceanos vermelhos”, no
qual existe similaridade de produtos, existindo apenas melhorias incrementais face ao que ja foi
criado. Deste modo para os autores, deve-se procurar novos nichos de mercado (“oceanos
azuis”, ainda ndo explorados pelo mercado), que podem ser vistos como uma inovagado de valor
ou radical. O sucesso de negdcio de acordo com autores como Dougherty (1990), passa muito
pela forma como as empresas percecionam o seu mercado e a forma como o satisfazem, autores
como Ansoff (1965) e Porter (1989) mencionam que para a empresa ter sucesso deve haver
sinergia entre a mesma e o mercado, permitindo que esta preveja os padrbes futuros. Os
Marketplace tém sido nos ultimos anos um fator de inovacdo, Tidd & Bessant (2015) referem
0s novos canais de distribuicdo online como uma inovagdo de marketing e de negocio, sendo
este um novo canal de distribuicdo capaz de chegar ao cliente final. Dentro do universo dos
Marketplaces destacam-se os Marketplace de nicho, especializados em dados segmentos de

mercado, no qual oferecem uma grande variedade de produtos de um determinado segmento e
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tornam-se referéncia por servicos especificos (Rosa, 2019). O Marketplace a desenvolver
respeitara esta tendéncia e sera um Marketplace de Nicho, centrado na salde e por isso tera
profissionais que irdo acompanhar o cliente a manter um estilo saudavel, apresentara o conceito
de comunidade que pretende partilhar as experiéncias e trabalhar em conjunto para esta causa
que é a saude e um estilo de vida onde todos se sintam bem, serdo apresentados também

produtos que respeitem este conceito de vida saudavel.

2.4. Analise Geral do Setor

O E-commerce é um negécio de presente e futuro como é demonstrado pela Figura 1
apresentada, que demonstra um crescimento exponencial em termos de vendas para 0 mundo
inteiro referentes a area de neg6cio do E-commerce em matéria de retalho no periodo
compreendido entre 2014 a 2025 (Statista, 2022). No periodo identificado existe uma previsdo
de uma taxa de crescimento de 7x face ao ano inicial. O que demonstra um crescimento

significativo e uma oportunidade para os negdcios que estiverem presentes nesta area.
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Figura 1 — Vendas globais do E-commerce de retalho de 2014 a 2025 (em billides de dolares
americanos)

Fonte: Statista (2022)

No presente ano, 67,1% da populacdo mundial utiliza a Internet, existindo 7.1 bilides de
pessoas em todo o mundo. Em 2022, os negocios digitais ligados ao bem-estar e salde
representavam 322.40 milhGes de ddlares em Portugal (Statista, 2022).

A beleza, salde e bem-estar € uma das areas do presente e do futuro e que proporcionam
certamente conceitos de longevidade e felicidade algo fundamental para todo o Ser Humano.
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Num mundo cada vez mais stressante em que tudo flui bastante rapido, o tempo € o problema
central e 0 modo como usamos. A Inova Consulting através de um Estudo futurista que nos
demonstra quais sdo 0s negocios que irdo ser o futuro também reforca o entendimento do nosso
investimento neste modelo (Inova Consulting, 2018)

A promocao e a monotorizacdo permanentes de préticas e estilos de vida mais saudaveis
sdo fortemente disseminadas, com recurso as tecnologias de informacéo e a um mundo cada
vez mais interligado em busca de felicidade utilizando as tecnologias de informacdo e 0 um
mundo cada vez mais interligado. Partilham-se historias, experiéncias, técnicas, dietas, planos
de treino, etc.; tudo o que promova a vitalidade é bem-vindo! Um mundo onde se exige cada
vez mais um conceito de vida saudavel coexiste com um mundo em permanente aceleracéo,
sendo dificil alcancar o equilibrio entre os dois. Vivemos um tempo, cujo consumidores
demonstram grande aceitacao face ao modelo de implementacdo de Marketplace, e procuram-
nos, o aumento desta visibilidade permite aos vendedores ampliar o negdcio (Guissoni, Ferraro,
& Schunck, 2020).

Um estudo da McKinsey & Company (2021), designado “Feeling Good: The Future of
$1.5 trillion Wellness Market” revela que 79% dos consumidores assume que o bem estar é
importante e 42% destes assume 0 mesmo como sendo prioritario, outras das conclusdes
apresentadas é a dos consumidores para estarem perante o conceito de bem estar, tem de existir
fatores como a saude, nutricdo, fitness, aparéncia, sono e mindfulness envolvidos, 0 mesmo
estudo refere que as tendéncias deste mercado do bem-estar passa por existirem produtos
naturais, personalizacdo, digitalizagdo, influenciadores envolvidos, ascensdo de servigos e
difusdo de categorias de bem-estar. O perfil de consumidor deste mercado é em geral um
consumidor com alto rendimento de acordo com 0 mesmo estudo e que segue proximamente o
lancamento de novas marcas nas redes sociais. Marcas com consciéncia social também de
acordo com o mesmo estudo fazem este tipo de consumidor estar disposto a pagar mais. O
mesmo estudo refere que nos pds pandemia tem-se assistido a uma recuperacao do mercado de
bem-estar estando 0 mesmo avaliado em 1,3 mil milhdes de euros e com crescimentos na ordem
dos 5 a 10%. A McKinsey & Company identifica que o perfil de cliente associado ao género
de produtos que apresentaremos no Marketplace séo o de adeptos do bem-estar, apresentando
ainda seis tendéncias para este mercado de bem-estar por parte dos clientes:

1. Supremacia dos produtos naturais, que vdo desde a area das vitaminas, até
cosméticos, cuidados de pele, vitaminas e alimentacao.
2. Preferéncia por quem aposta na personalizacdo, devendo o marketing ser

personalizado para alcancar esses consumidores, havendo ofertas personalizadas.
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3. Ofuturo ser mais digital, com crescimento das areas de E-commerce, sendo 0 Omni
canal uma tendéncia e tendo que haver um esforgo de proximidade para ir direto ao
cliente seja onde estiver.

4. Os influenciadores também séo vistos como uma fonte de decisdo na hora de
compra, referindo o estudo que 10, a 15% para mercados como E.U.A, Europa e
Japdo dos consumidores ja compraram por ver um influenciador promover dado
produto.

5. Ascensdo dos servigos, no qual os consumidores estdo cada vez mais propensos a
recorrer a servigos que satisfacam as suas necessidades fisicas e de bem-estar, satide
mental, tendo neste conceito incluido personal trainers, nutricionistas ou servi¢os
de aconselhamento, meditacdo, pelo que ha aqui um mercado de oportunidade para
as empresas.

6. As linhas que separam as categorias de bem-estar estdo a esbater-se, ademais
muitos dos consumidores afirmam que néo pretendem uma Unica solugdo ou marca
para ajuda-los com todas as facetas de bem-estar, havendo aqui lugar a uma
abordagem metodica assente em extensdes direcionadas.

As empresas que estdo neste tipo de nicho de negocio devem procurar fusdes e aquisicdes
para serem mais abrangentes no ecossistema do bem-estar, e que todas as aquisicOes feitas
respeitam o racional estratégico global do conceito a implementar.

Ainda de referir que de acordo com o estudo ja citado promovido pela Inova Consulting
(2018, p. 130) “a proxima década daréa especialmente atencédo ao mercado da salde de forma
proativa, beleza de forma permanente e bem-estar de forma equilibrada”. Ademais a mesma
fonte considera que as empresas que terdo maior sucesso perante o cliente séo as que realizarem
investimentos em solucdes do ramo alimentar, na area da beleza e servicos.

De referir que nos dltimos anos, em termos de tendéncia alimentar, o estudo vegano
europeu “Plant-based foods in Europe: How big is the market?” (Bechtold, 2021), divulgou
um crescimento, nos Ultimos dois anos, na Europa, de 49%, neste tipo de mercado, faturando
3.6 bilhdes de euros em vendas. Até 2025 este mercado podera em termos de carne vegana e de
produtos lacticos, faturar 7.5 mil milhdes de euros de acordo com o projeto “Smart Protein e
ProVeg Internacional ”. Deste modo o Marketplace também pretende apresentar produtos que
estejam alinhados com esta tendéncia de mercado que, em Portugal, de acordo com a
Associacdo Vegetariana ‘ja representa mais 1 milhdo de pessoas optam por alimenta¢do
vegetariana ou tendencialmente” /...] e dentro destes ha “43 mil veganos, 180 mil vegetarianos

e 796 mil flexitarianos” (Associacdo Vegana, 2021, p. 9).

Mestrado em Gestdo Aplicada, ISCTE Business School — Fernando Borja Santos 13



Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

De acordo com a Revista de Negocios de Distribuicdo (2020), os grandes players do
mercado E-commerce serdo a Amazon, Alibaba, a JD.com e o Pinduoduo, e irdo representar
dois tercos (65%) do mercado online de saude e beleza, no horizonte temporal de 2020-2025.
O Estudo da Edge by Ascential (A Revista dos Negocios de Distribuicdo, 2020) refere que em
2025 o comércio online ir4 representar 23,5% das vendas de saude e beleza, sendo das
categorias que mais iré crescer, a seguir a produtos para casa e petcare. O Alibaba de acordo
com a mesma fonte faturara 432, mil milhdes de dolares, sendo o 2° maior player de E-
commerce para saude e beleza. A Amazon faturara 28.8 mil milhdes de dolares. O gréafico da
Figura 2 demonstra quais serdo os 10 principais Marketplaces nas areas de salde e beleza de
E-commerce pré e p6s SARS Covid-19:

2020 Pre-COVIC m 2020 Post-COVID
50 Retailer H&B share
. X% of ecommerce
45 43.2 sales, Post-COVID
40.¢ | | 2020

20 2838
26.

16.0'6.8 14515) 5

3235 3032 2830 ! 2728 2729 2923
. H B H N

sSuning

roup Commerc Group

Alibaba Amazon ' Pinduoduo J 0

6.1% 6.2% 6.0% | 6.1% 41% | 185% | 55% | 15.0% 4.9% 6.0%

Figura 2 — Faturacdo dos Top10 marketplaces globais de salde e beleza de E-commerce pré
e p6s SARS Covid-19 (em billides de dolares americanos)

Fonte: A Revista dos Negocios de Distribuicao, 2020

Outras conclusbes que importa salientar do estudo mencionado acima sdo o facto da
Wallgreens Boots Alliance continuar a ser o maior retalhista na area da salde e beleza com
vendas de 130.5 mil milhdes de euros, considerando o online e offline. A mesma fonte informa

ainda que a pandemia de SARS Covid-19 contribuiu, em muito, para 0 aumento das vendas
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online de salde e beleza. Na Amazon houve crescimentos de 141% e houve também aumentos
da procura por produtos de beleza e de salde, o investimento no online é visto como solugéo
para expansao de vendas.

A Figura 3 demonstra o gasto por categoria do consumidor em diferentes mercados, tendo
como ponto comum 0s gastos em saude e aparéncia como sendo os que estdo alocadas maior
verba. Do mesmo estudo realizado pela McKinsey & Company (2021), importa referir que
identifica que o consumidor nestes mercados aloca 30% dos gastos para servigos e 70% para

produtos e que a tendéncia é de aumento do investimento nestas verbas.

Gastos com bem-estar por categoria,’ % dos gastos anuais com produtos e servicos de bem-estar
0.4 0.6 0,3 0.6
0 ) E—]C 5 M Sono

N 51 ]

8.5 W Mindfulness
10.6 9.2 Nutricdo
278 16,0 138 B Forma fisica
’ M Aparéncia
I . W saide
100% I
Brasil China Alemanha Japio Reino Unido Estados Unidos

(n=1.314) (n=1311) (n=1283) (n=1109) (n=1277) (n=1319)

Pergunta: aproximadamente, quanto dinheiro vocé gastou com cada um dos itens a seguir nos tltimos 12 meses? Os valores podem nio totalizar 100% devido
a arredondamentos.

Figura 3 — Inquérito sobre gastos com bem-estar por categoria em % dos gastos anuais com
produtos e servicos de bem-estar

Fonte: McKinsey & Company, 2021
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Capitulo 3. Metodologia

No que respeita & metodologia para implementacdo do negécio a desenvolver iremos utilizar o
plano de negocios, conforme o discriminado na estruturacdo de indice para aferir a viabilidade
do negédcio. Conforme ja foi definido anteriormente o plano de negdcios é utilizado de acordo
com autores como um mecanismo para se detalhar o negdcio que serd desenvolvido, mas
também como uma forma de sucesso do empreendedor e da empresa perante a solugdo
apresentada Fry & Stoner (1985), corroborando Kuratko & Cirtin (1990), da mesma opinido, é
também tido como um “plano que contém os detalhes de como se ird desenvolver o negécio”
(Harrison, 2003, p. 466).

Percorreremos assim as diferentes etapas descritas na introducédo para validagédo do modelo
de negdcio, com principal destaque para aspetos como a identificacdo da proposta inovadora,
aos factos que contribuiram para se investir nesta ideia de negocio.

Através da revisdo de literatura familiarizou-se os potenciais investidores para a tematica
do E-commerce, com dados quantitativos e qualitativos que sustentem o facto de estarmos
perante uma ideia com potencial vencedor e que pretende demonstrar através de benchmarking
com dados de outros concorrentes de sucesso, nomeadamente de Marketplaces gque ja faturam
volumes de negdcio consideravel. Através do levantamento bibliografico também se tentou
tracar um perfil comportamental do consumidor perante este modelo de negdcio, bem como os
aspetos que este valoriza na hora de consumir este tipo de produto e o que consome. Para evitar
estes riscos e reforcar a validade das conclus@es, optou-se por reduzir o risco associado a
utilizacdo de uma so6 fonte ou método de recolha de informacdo (Denzin, 1970), combinando
fontes primérias por via de inquérito, com uma analise tedrica de base bibliografica. Esta
estratégia permite-nos fazer uma triangulacdo das fontes utilizadas, reforcando assim a
viabilidade do projeto para o mercado.

Em termos macroecondémicos, também se demonstrou as tendéncias para 0s proOXimos anos
para o setor. Houve o cuidado de tratar e definir os conceitos de Marketplace e E-commerce,
bem como se recorrera a um meétodo de pesquisa exploratorio sobre o tema E-commerce,
Marketplace, Saude, Alimentacdo e Bem-Estar, pretendendo com isso demonstrar a pertinéncia
para se investir num negocio de nicho.

Discriminatoriamente, a pesquisa bibliografica fez-se com recurso a dissertacbes de
mestrado, livros, estudos e artigos cientificos, bem como publicacdo de jornais e webgrafia.
Esta metodologia ofereceu-nos informacéo de estudos ja desenvolvidos sobre 0 nosso publico-

alvo do modelo de negdcio.
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Para validar esta questdo do publico-alvo, bem como o tipo de produtos, servigos nos quais
devemos investir, tipo de funcionalidades de plataforma, preco pelo qual o consumidor esta
predisposto a pagar lancou-se um inquérito no mercado portugués. Este inquérito terd uma
amostra de cerca de 100 pessoas e sera feito online para o mercado portugués, dado ser um
mercado de proximidade e por isso ideal para esta primeira fase de testes da plataforma.

O Formato do Inquérito sera efetivado com recurso a Google Forms e serd disseminado
através de meios digitais, nomeadamente, Plataforma LinkedIn, Facebook, Instagram e
WhatsApp.

Depois de analisar as respostas ao inquérito, validaremos o perfil do publico-alvo do
projeto, aceitacdo do modelo de negdcio, que servicos e produtos mais apreciam neste tipo de
plataforma que serdo desenvolvidos. Em funcdo das respostas teremos uma primeira ideia de
como se deverd alinhar o modelo de negdcios em fungéo da procura.

Em termos de metodologia de implementacdo do negdcio utilizaremos as seguintes
ferramentas de gestdo: 1) Andlise PESTEL, a 2) Analise SWOT, e 3) Canvas Model. A
ferramenta de analise PESTEL servira para identificar as forcas, macro (externas que afetam
um negocio), na qual identificaremos os aspetos politicos, econémicos, sociais e tecnolégicos.

Utilizaremos a anélise SWOT como instrumento de planejamento estratégico do negdcio,
no qual avaliaremos 0 ambiente interno do negdcio, e as suas forgas e fraquezas, bem como as
oportunidades e ameacas da empresa.

Por ultimo utilizaremos o Modelo Canvas, no qual através desta ferramenta de gestdo
estratégica, poderemos comunicar de um modo claro e resumido ao investidor, 0s seguintes
aspetos:

e Qual 0 nosso segmento de mercado.

e Para quem vamos criar valor.

e Proposta de Valor (Value Proposition)

e Canal de Distribuicdo do Produto

e Relagéo com os Clientes (Customer Relationships)
e Fontes de Receita (Revenue Streams)

e Recursos-Chave (Key Resources)

e Atividades-Chave (Key Activities)

e Parceiros-Chave (Key Partners)

e Estrutura de Custos (Costs Structure)

e Estrutura de Receitas (Revenues Streams)
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Capitulo 4. Analise de Mercado Atual e Futura
4.1. Anélise PESTEL!

PESTEL ¢ o acronimo para Politica (P), Economia (E), Social (S), Tecnologia (T), Ecoldgica
(E) e Legal (L) sendo esta uma metodologia de anélise do ambiente mais macro de forma a
compreender as ameacas e oportunidades externas que uma empresa se ird deparar (Panerare,
2018) contribuindo, assim, com insights para a analise SWOT em termos de analise externa.
O espaco temporal selecionado da analise PESTEL ira sobretudo centrar-se nos anos 2005
a 2020, havendo ainda assim algum lugar para informagédo dos anos de 2021 e 2022. Assim,
perceberemos o contexto onde o presente negdcio ira serd lancado, permitindo ao potencial
investidor um melhor grau avaliativo para uma tomada de decisdo, aferindo as ameacas e

oportunidades e posicionamento do Pais nos diferentes quadrantes abaixo:

Quadrante Politico e Quadrante Legal: No periodo em analise, o panorama politico
governamental em Portugal tem apresentado uma maior prevaléncia de governos de esquerda,
tendo havido cinco governos liderados pelo PS, e dois liderados pelo PSD. A estabilidade
politica assegurou-se quer por governos formados com maioria parlamentar, quer por governos
formados com acordos formais que garantem a maioria parlamentar e, assim, a estabilidade de
um governo em funcdes.

Em matéria de corrupc¢do, Portugal encontrava-se em 2021 no 32° lugar no Corruption
Perceptions Index (Transparency International, 2022) tendo, desde 2012 até 2021, sido
atribuido um score “CPI” de 62. Em termos de politicas fiscais, Portugal, no periodo de analise
apresenta uma tendéncia crescente na variacdo da carga fiscal nas suas diversas componentes,
resultando num maior peso relativo ao total do PIB, variando entre os 29,8% (em 2005) e 0s
35,8% (em 2021). Relativamente a este ponto, e considerando que este Marketplace se trata de
um negocio préprio que pretendemos patentear, salvaguardando, assim, as questdes de
propriedade intelectual.

Em termos legislativos, um dos principais desafios colocados as empresas, é a questdo do
RGPD em todos os paises da Unido Europeia. A forma como sera tratada a informagéo no
negocio, nomeadamente os dados das pessoas terdo de estar em conformidade em matéria

legislativa, de modo a precaver que ndo sejam aplicadas coimas aos cidad@os aos quais cabe a

! Informacdo estatistica que consta nesta seccao foi recolhida das bases de dados da OCDE (2022), do
Banco de Portugal (2022), do INE (2022), e da Comissédo Europeia (2022). Adicionalmente, esta
andlise foi também conduzida no ambito da disciplina de Estratégia do Mestrado em Gestdo Aplicada.
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decisdo de dar consentimento para a recolha e analise dos seus dados pessoais, tendo a
possibilidade de eliminar esses dados quando assim o desejarem e ainda direito a portabilidade
dos mesmos (Machado, 2018).

Em termos legais, e uma vez que este também sera um Marketplace com produtos a
desenvolver e servicos, estes devem estar de acordo com as regras legislativas da ASAE. O
Guia Rapido de Legislacéo para E-commerce - Leis Comércio Eletronico refere que “a loja
online tem de apresentar a percentagem de desconto ou o preco anteriormente praticado junto
dos produtos em saldos/promog¢ao, e que se ndo for feito pode gerar coimas”. A mesma fonte
refere que expressdes como “oportunidades”, “super preco” e “outlet” sdo proibidas para
designar saldos ou promocgdes. O mesmo site alerta ainda para 0 modo como se comunicam 0s
descontos e o regime de faturacdo e politica de E-commerce. Para E-commerce atentar na
legislacdo abaixo que é uma simula de legislacdo considerada mais relevante (Diario da
Republica, 2022; ASAE, 2022; Tudo sobre E-Commerce, 2017):

e DL n. 24/2014 — contratos celebrados a distancia e fora do estabelecimento
comercial;

e DL n.° 7/2004 — comércio eletrénico no mercado interno e tratamento de dados
pessoais;

e Guia informativo sobre regras e boas praticas na comunicacdo comercial no meio
digital;

e DL n.°156/2005 — Livro de reclamacdes;

e Lein.%144/2015 — mecanismos de resolucdo extrajudicial de litigios de consumo;

e Cddigo do IVA;

e DL n.°198/2012 — emisséo de faturas;

e Regulamento (UE) 2018/302 do Parlamento Europeu e do Conselho;

e Regulamento Geral sobre a Protecdo de Dados (RGPD);

e DL n.°166/2013 — regime aplicavel as praticas individuais restritivas do comércio;

e Instrucdo n.° 27/2012 — comunicacdo de informacgdo estatistica ao Banco de
Portugal;

e Lei n. 46/2012 — tratamento de dados pessoais e protecdo da privacidade nas
comunicagdes eletronicas.

Quadrante Econdémico: A taxa de crescimento do PIB em Portugal variou entre 2005 e

2021, no intervalo de 0,8% a 4,83%. Neste periodo, 0 maior crescimento registou-se em 2021
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(4,81%) e o maior decréscimo em 2020 (-8,44%). Em 2005, o PIB portugués situava-se nos
189 mil milhGes de euros, atingindo um valor maximo de 262 mil milhdes, em 2008. Em 2021,
registou-se um PIB de 211.280 mil milh&es euros. Por outro lado, a taxa de juro entre 2005 e
2020 situou-se na banda de 0% a 2% sendo que desde 2005 aumentou; tendo registado em 2009
cerca de 4,1%. De 2008 a 2012 variou entre 1% a 4%, e entre 2012 a 2020 entre 0% a 1%,
sinalizando, assim, excesso de liquidez no mercado financeiro bancério. A taxa de inflacéo
variou tendencialmente entre -0,1% a 2%. Os anos em que Portugal registou o maior nivel de
inflacdo foram em 2006 (2,3%) e em 2011 (3,7%) e mais recentemente em 2022, fruto do
conflito entre Russia e Ucrania que contribuiu para um comportamento de 9,1% em julho de
2022. Em 2009 registou o um nivel de inflacdo negativo (-0,8%). O IPC, em Portugal,
aumentou, passando dos 85 pontos em 2005 para 104 pontos em 2020.

Relativamente a taxa de cambio, entre 2005 e 2020, ocorreu uma valorizacdo do Euro face
ao Délar americano. Em 2005, um Euro equivalia a 1,18$, enquanto, em 2020, passou a valer
1,23, porém, em 2022, o euro e dolar estdo equiparados em um euro cada. Por sua vez, o salario
médio mensal de trabalhadores por conta de outrem subiu de 764,70€ em 2005, para 1361€ em
2021, resultando num aumento percentual de 26,9%. Ja a taxa de desemprego em 2005 situava-
se nos 4%, tendo atingido o seu maximo em 2013 (17,8%). No 3° Trimestre de 2020 situava-se
nos 7,8%.

Por fim, importa destacar que, devido a pandemia da Covid-19, o consumo individual da
populacdo portuguesa apresenta uma diminuicdo acentuada. Esta variacdo atingiu valores
negativos inferiores aos registados durante a crise econémica e financeira de 2008-2011. Em
2021, o consumo em Portugal em termos individuais estava 17% abaixo da média comunitaria
(Eurostat, 2022).

Quadrante Social: Em 2019, as estatisticas oficiais do INE (2022) apontam para uma
populagéo total de 10.295.909, com uma taxa de crescimento efetivo: 0,19% em 2019 face a
2018 e taxa de natalidade: 8,4% em 2019 face a 2018. Ja a taxa de mortalidade: 10,9% em 2019
face a 2018. Em termos de migracdo, verificou-se em 2019 um aumento face ao ano anterior
de 68,5% do numero de estrangeiros a vir para Portugal, um aumento de 10,7% do nimero de
portugueses a emigrar e um aumento de 5,6% de novos estrangeiros que adquiriram
nacionalidade portuguesa. Em termos de escal®es etarios, em 2019, existiam 163,2 idosos (65
ou mais anos), por cada 100 jovens (até aos 14 anos), sendo a esperanca média de vida entre
2017 a 2019 estima-se que seja 80,93 anos (77,95 anos no caso dos homens e 83,51 anos as

mulheres).
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Em Portugal, no ano de 2019, 21,6% da populagéo vive em risco de pobreza ou de excluséo
social, por ter um rendimento médio anual por adulto do agregado familiar inferior a 6.014€.
Importa destacar que a Covid-19 tem contido a mobilidade social, por via do isolamento social
que tem contribuido para o aumento de doencas mentais. Ademais, aspetos como o conflito
entre Russia e Ucrania aumentam também a imprevisibilidade do futuro e tem contribuido para

problemas nas cadeias de abastecimento e do aumento generalizado dos precos.

Quadrante Tecnoldgico: Segundo a edicdo de 2021 do Indice de Digitalidade da
Economia e da Sociedade (Republica Portuguesa - Noticias, 2021), em 2021, Portugal ocupa o
16° pais da EU-27 ao nivel da adesdo a servicos de internet e banda larga moével. Em 2022,
estima-se que cerca de 85% da populacdo portuguesa ja tinha acesso a internet, superando
largamente 0s 53,7% em 2010. Em termos de despesa em 1&D em 2017, por setor de execuc¢édo
destacam-se o setor das empresas (1.295M€), o ensino superior (1.093M€) e o estado (135M€),

totalizando um investimento total de 2.563ME€, o que se traduz num racio de 249€ por habitante.

Quadrante Ecoldgico: A UE definiu como objetivo garantir a neutralidade de carbono, em
2050, i.e., uma economia com zero emiss@es ao nivel dos gases com efeito estufa (Parlamento
Europeu, 2021). Este objetivo constitui o elemento central do Pacto Ecoldgico Europeu, em
consonancia com o plano da acdo climatica a nivel mundial, no quadro do Acordo de Paris. No
indice de Desempenho das AlteracBes Climaticas, Portugal ocupa o 16° lugar do ranking com
um score de 61.11 (Zero - Associagdo Sistema Terrestre Sustentavel, 2022). Por fim, segundo
a OCDE (2022), a pandemia incrementou exponencialmente os residuos hospitalares,

familiares e outros residuos perigosos, obrigando os governos a uma melhor gestdo de recursos.

4.2. Modelo Canvas

O Business Model Canvas é uma ferramenta estratégica de Gestdo que permite fazer um esbogo
do desenvolvimento de negdcio, sendo um mapa visual com varios blocos a preencher
(Osterwalder & Pigneur, 2010). Neste modelo, os blocos estdo interligados e comunicam entre
si, permitindo identificar aspetos como o publico-alvo, quem sdo os parceiros- e atividades-
chave, quais as receitas e custos e 0 modo de chegar ao cliente, no fundo trata-se do modelo de
negocios (Business Model Inc., 2022). Assim, na

Tabela 1 demonstramos quais serdo os elementos-chave do Marketplace:
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Tabela 1 — Business Canvas Model do Marketplace FHAPPY

Value Propositions

What is the value you e Diversidade de oferta de produtos incluindo proposta

delivery to your integrada de valor num Unico Marketplace criando
customer? Which of sinergia entre areas da saude e bem-estar (One Stop Shop
your customer’s para 0 bem-estar)

problems are you e Solucdes Alimentares e Suplementares

helping to solve? e Poupanca de tempo, Qualidade, Personalizagdo e

What is the customer Conveniéncia

need that your value Comunidade envolvida nos objetivos do “amigo”

proposition
addresses? What is
your promise to your
customers? What are
the products and
services you create for
your customers?

Customer Segments

For whom are you B2C:
creating value? e Qualquer cliente com preocupacdes de bem-estar
What are the customer e Clientes que estejam adaptados ao canal online

segments that either o Clientes que apostem na prevengio da doenga
pay, receive or decide

on your value B2B:
proposition? e Vendedores de produtos baseados no mesmo conceito

Pacotes competitivos e adaptados as exigéncias do cliente
Uso de novas tecnologias como Big Data
Acompanhamento em proximidade

Planos Alimentares

Seguranca (privacidade assegurada)

Geografia, por prioridade:

e Portugal

e Mercados com maior recetividade para esta tipologia de
produtos, nomeadamente, mercados nérdicos e do centro
da Europa

e Mercados de oportunidade como o chinés e o americano

e No longo prazo, atingir a escala global

Customer Relationships

What relationship B2C:

does each customer Servigo customizado, adaptado as necessidades do cliente
segment expect you to Assisténcia ao cliente (telefone, chat online, etc.)
establish and Update continuo da plataforma e disponibilizacio de app
maintain? de forma a corresponder as necessidades dos clientes
Servigos de consultoria com um pacote integrado nas
areas da saude e bem-estar

B2B:
e Parcerias
o Distribuidores autorizados na plataforma
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Channels
How does your value e Canal Online
proposition reach e Omnichanel e Multichanel com possibilidade do
your customer? Where profissional de se deslocar a casa do cliente

can your customer
buy or use your
products or services?

Key Activities

Consultas de Nutricdo, Psicologia, entre outros
SessOes de Personal Trainer e Life Coaches

What are the activities
you perform every day

to create & deliver e Tutoriais sobre alimentaco e formas de cozinhar
your value saudavel

proposition? e Inovacdo de desenvolvimento da plataforma online
Whatdo youdoevery o gsgjes & Marketing (incluindo gestdo de parcerias e
day to run your distribuidores autorizados na plataforma)

i 2 ; : )
business model’ Servico de apoio ao cliente

e Servicos administrativos e de suporte internos (por
exemplo, recursos humanos, financeiro, IT, etc.)

Key Resources

Plataforma Online
Profissionais

What are the
resources you need to

create & deliver your Comunidade

value proposition? Cliente
Produtos de bem-estar
Parceiros

Meio de Pagamentos Inovadores

Key Partners

Vendedores

Rede de parceiros

Nutricionistas

Psic6logos

Life Coaches

Personal Trainers

Estado (politica de apoios)

Space Food (solugdes de capsulas de sumos e sopas
naturais)

Who are your most
important partners?
Which key resources
do you acquire from
partners?

Which key activities
do your partners
perform?

Revenue Streams

How do customers

e Margem de Vendas
reward you for the e Comissoes e TransagGes
value you provide to e Pacotes de Subscricdo de Servicos
them? What are the e Publicidade
different revenue e Compra de produtos através do Marketplace
models?

Mestrado em Gestdo Aplicada, ISCTE Business School — Fernando Borja Santos

23



Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

Cost Structure

What are the e Custo da Plataforma
Important costs you e Economias de Escala

make to create & e Custos em I&D

delivery your value e Custos em Recursos Humanos

proposition? Freelancers

Marketing e Comunicagao

Influencers

Sistema de Pagamento

Fonte: Elaboracdo Prépria; Business Model Inc., 2022; Osterwalder & Pigneur, 2010.

4.3. Analise Quantitativa ao Questionario do Produto Lang¢ado?

Para obter a opinido dos clientes dos servigos e produtos que pretendemos divulgar no
Marketplace e qual o modelo que o0 mesmo deve assumir, foi elaborado um inquérito por
sondagem, utilizando um questionario de resposta aberta, concebido através do Google Forms
(Anexo A) e disponibilizado pelas redes sociais através de WhatsApp, LinkedIn, Instagram,
Facebook, entre outras.

Pela limitacdo do tempo e dos meios optdmos por uma amostra de conveniéncia, sendo que
0 questionario incidiu numa amostra de 108 individuos no total, em termos de Sexo, 55,6% dos
individuos sdo do sexo masculino, correspondendo a 60 elementos deste género, e 43,5% do
sexo feminino o que corresponde a 47 elementos do sexo feminino, um elemento da amostra
ndo se identificou quanto ao seu género.

A faixa etaria numa fase inicial incidia para uma amostra de 17 anos até aos 80 anos, porém
sO obtivemos respostas a partir do intervalo de 18 a 24 anos até ao intervalo 50 a 79 anos. A
maioria das respostas obtidas centrou-se na faixa etaria dos 40 a 49 anos (34,3%). Em seguida,
a faixa dos 30 a 39 anos (25,9%), foi a que mais aderiu ao questionario, entre os 50 e 70 anos
tivemos uma taxa de resposta de 22,2%, dos 25 a 29 anos 12%, e dos 18 aos 24 anos 5,6%.

Em termos de qualificacbes académicas a amostra recolhida apresenta maioritariamente
qualificagdes com Mestrado/Doutoramento (45,4%). Com ensino superior, nomeadamente
Licenciaturas, obtivemos uma distribuicdo de 40,7%, com Ensino Secundario ou Equivalente

(10,2%), Ensino Basico ou Equivalente 2,8% e Ensino Profissional 0,9%.

2 Consultar o Anexo A — Questionario para o detalhe das questdes colocadas para o detalhes das
questdes, e 0 Anexo B — Resultados do Questionério para as visualiza¢des graficas das respostas a
survey produzidas automaticamente pela plataforma Google Forms.
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O rendimento bruto mensal da amostra situou-se no intervalo 1000-1500€ com 20,4% dos
inqueridos a afirmarem obter esse rendimento; no intervalo 2000-2500€ com 19,4%; entre 0s
1500-2000 com 15,7%; com mais de 3500€ nos 14,8%; entre os 3000€-3500€ tivemos uma
amostra de 12% das pessoas. Entre 0s 2500€-3000€ apenas tivemos uma amostra de 0,9%, e no
intervalo de 0-500€, 5,6%. Ligeiramente superior foi o intervalo de 500€-1000€ que €
representado por 6,5% da populacdo. Uma ultima nota sob o perfil dos inquiridos 4,6% da
amostra preferiu ndo responder ao salario auferido.

Abaixo apresentamos as principais conclusdes da analise do inquérito realizado, sendo que

o detalhe gréfico se encontra no Anexo B — Resultados do Questionario:

e 75,9% dos inquiridos referem ja ter procurado por servigos e profissionais ligados a
area do Bem-Estar e Saude contra 24,1% que nunca procuram por este tipo de servico.

e A maioria dos inquiridos que recorreu a este tipo de servigos teve consultas de nutricdo
(64,6%) que é um dos servicos que estara disponivel na plataforma online.

e 524% ja recorreu a psicélogos e 51,2% a servico de personal trainer, 8,5% ja
frequentaram o servico de life coach. Importa referir que todos estes servigos estardo
também disponibilizados na plataforma.

e Areas como osteopatia, massagista/fisioterapeuta, acupuntura, beleza, massagista,
terapia holistica e hipnoterapia foram servi¢os que os inquiridos ja recorreram e que
foram referidos em Outros.

e As razfes que afastaram a amostra para ndo recorrer a servicos de bem-estar foi
fundamentada maioritariamente por ndo terem necessidade nesse tipo de servicos
(73,1% - 19 pessoas). Questbes como 0 preco também afastou 19,2% da mostra (5
pessoas), o formato online ndo ser o que pretendem 7,7% (2 pessoas) e também com a
mesma percentagem ndo haver solugdes que satisfacam o cliente, ha ainda quem refira
o formato online ndo ser o mais intuitivo (2 pessoas). 3,8% disseram que ndo tinham
tempo, e com a mesma percentagem tivemos respostas como a experiéncia de compra
ndo se ter traduzido em melhorias no bem-estar e ainda 3,8% também disse que nunca
pensaram sobre o assunto.

e A maioria dos inquiridos prefere um formato online para 0s servigos que procura,
(61,1%) do total da amostra, 30,6% preferem o sistema misto, 7,4% diz ndo haver
qualquer diferenca e apenas 0,9% da amostra prefere um sistema meramente online.

Perante estes resultados, a interpretacdo em termos estratégicos é que devemos criar as
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condicOes para que o modelo de negdcios tenha também a possibilidade de um formato
misto, para numa primeira fase alcangarmos uma boa fatia de mercado.

A maioria das pessoas que recorrem a consultas presenciais esteve totalmente satisfeito
(48,5% de 66 pessoas) e 42,4% quase totalmente satisfeitos, pouco ou nada satisfeitos
com este tipo de servicos apenas tivemos 3% das pessoas.

O formato misto entre online e fisico fez com que 38,1% das pessoas tivessem
totalmente satisfeitas e 38,1% também quase totalmente satisfeitas, o grau de
insatisfacdo neste formato aumentou para 11,9% como nada satisfeitos, ou pouco
satisfeitos, 2,4%. Se no formato presencial a taxa de ser satisfatdria era 6,1% neste
sistema subiu para 9,5%.

Quem teve consultas online viu as suas expetativas satisfeitas sendo este um universo
de 47,6% em 42 respostas e de 42,9% nunca passaram pela experiéncia. 7,1%
respondeu nao e 2,4% nunca tive nenhuma consulta online.

Na hora de escolherem servicos de bem-estar as pessoas fazem-no sobretudo baseada
em fatores como experiéncia e recomendacao de amigos ou conhecidos, fazem-no pelos
precos e descontos em seguida, seguido de aspetos como personaliza¢do e comodidade.
A escolha do profissional também é importante.

77,8% ja comprou em Marketplaces e 22,2% nunca o fez.

Worten e Amazon foi onde a amostra mais comprou, 73,8% e 58,3% respetivamente,
seguido do Alibaba, 16,7%, Farfetch 6% e Fnac 3,6%.

Em termos de experiéncia de compra e navegacdo ha uma preferéncia pela Amazon
com 45,2% e 38,1% pela Worten, o restante divide-se por Marketplaces como Alibaba
Group, Walmart, Pinduodo, Vipshop, Farfetch, Club Fashion.

Os fatores que afastam os inquiridos de compras através de Marketplace sdo
maioritariamente poucos detalhes do servigo/produto (50.9% - 55 respostas) seguido de
46.3% pelas Reviews do Servico, 36,1% afastam-se pela experiéncia de navegacdo no
website. 25,9%, pelo apoio ao cliente e 18,5% afastam-se por auséncia de
personalizagédo. Valor de transporte e ndo conheco € um dos fatores também apontados,
mas de forma residual.

Em termos de produtos na Saude e Bem-Estar 64,8% tem interesse pela compra e 35,2%

ndo tem interesse.
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e Os produtos e servicos que o cliente mais gostaria de ter num Marketplace séo:
acompanhamento de profissionais na area do bem-estar, alimentacdo adequada e
Suplementacdo Alimentar, seguido de Sumos Naturais, Sopas Naturais Pré-Feitas e
Produtos Vegan.

e A maioria dos inquiridos 55,6% n&o tem interesse numa solucdo integrada na area do
Bem-Estar e Saude Online, havendo, contudo, uma amostra representativa de 44,4%
com interesse. Dos que responderam afirmativamente, 79,2% tem bastante interesse em
adquirir este servico integrado.

e Por ultimo, da amostra recolhida, no minimo as pessoas estariam dispostas a pagar 10€
no maximo 230€. O fendémeno que mais vezes se repetiu foi o pagamento de 10€ com
8 pessoas a dizer que estariam dispostas a pagar esse valor, e haveria 7 pessoas dispostas
a pagar 100€/més, bem como para 50€ o nimero repetiu-se. Em termos médios, com
todos os valores envolvidos a média situava-se nos 51€, sem os valores confinantes este

subiria para 55€ em termos médios.

4.4. Analise SWOT

A andlise SWOT ¢é uma ferramenta estratégica de analise que auxiliard a empresa na sua
estratégia de marketing a implementar, capacitando-a identificar aspetos como as forcas e
fraquezas internas a empresa, e as ameacas e oportunidade externas, ou seja, do ambiente de
negocios.

Portanto, os pontos fortes estdo relacionados com as vantagens, areas de exceléncia,
capacidades relevantes possuidas e disponiveis no projeto FHAPPY'; os pontos fracos incluem
aspetos potenciais de melhoria, areas de desempenho frageis ou de preocupacdo em relagdo a
solucdo prevista; as oportunidades sdo fatores facilitadores disponiveis, tendéncias favoraveis
e vantagens comparativas; e, as ameacas sdo obstaculos que interferem e podem limitar o
sucesso, que devem ser levados em consideragéo.

Cabe destacar que a analise SWOT apresentada na

Tabela 2 é uma ferramenta dindmica que é revisitada continuamente para capturar novas
oportunidades ou determinar novas ameagas que possam surgir, bem como caracteristicas
internas do projeto que podem influenciar pontos fortes e fracos. Com a informacéo adquirida
podemos planear usando os pontos fortes e oportunidades existentes para contrabalancar

qualquer fraqueza ou ameaca identificada.
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Tabela 2 — Analise SWOT

Aspetos Positivos (+)

Aspetos Negativos (-)
Weaknesses (Fraguezas

e Visdo de longo prazo

Dominio da Tecnologia dos Dados
Marca Lucrativa e que serd Leal ao seu
Cliente e com preocupacdes sociais e
ambientais

Rede de Parceiros e Sinergias com
outras Empresas, Instituicbes de
Solidariedade,  Estado,  Hospitais,
Clinicas, Lares, Gindsios entre outros o
que gera um forte efeito de
arrastamento da Atividade Econémica
Produtos e Servicos Customizados
Conceito Diferenciador

One Stop Shop (oferta integrada de
produtos e servigos de bem-estar)
Unico Marketplace com proposta
agregada de valor do mercado

Relacéo Prego/Qualidade

Poucos custos fixos ao negocio
Possibilidade de boas margens através
dos servicos e produtos oferecidos

Opportunities (Oportunidades)

e Mercados como o da industria da Saude
balizados ~1 trilido de dolares

e Expansdo futura para novos mercados

e Negdcio inserido nas tendéncias de
futuro (McKinsey & Company, 2021,
Inova Consulting, 2018)

e Aumento da importdncia que o
Consumidor atribui ao bem-estar em
Portugal através de um mercado
avaliado em cerca de 200M€

e Aumento da compra em marketplaces e
fundos europeus que apoiam cada vez
mais este tipo de negocio

e Estrutura criada do zero e ainda em

construgdo com montante de
investimento inicial significativo
o Afirmagdo da marca; necessario
desenvolver um longo trabalho de
parcerias e expansdo do negécio
com identificacdo de profissionais
Plataforma ainda tera de ser testada
e construida de raiz podendo ter
falhas (por exemplo, profissionais
ndo conseguirem dar resposta a
toda a procura de mercado)
Falta de experiéncia do
empreendedor em startups
Né&o haver controlo de toda a
cadeia de valor nem exclusividade
de todos os produtos e servigos
e Custos de I&D

Threats (Ameacas)

e Competicdo feroz com outros
marketplaces como Alibaba,
Walmart, Ebay, Worten, etc. que
podem replicar o modelo, no
entanto, posicionam-se como
“generalistas”

Profissionais que ja apresentam
propostas avulso, no entanto, de
forma fragmentada

Adeséo do consumidor aos
produtos e ao conceito inovador
Cybercrime

Fundos Comunitarios néo
apoiarem o projeto

Pandemia e conflito da Russia-
Ucrania onde o comportamento do
consumidor é mais imprevisivel e
que afeta a cadeia de
abastecimento

Fonte: Elaboracéo Propria.
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Capitulo 5. Objetivos do Plano

A elaboracédo do presente plano de negdcios serve como base, numa primeira fase, para aferir a

viabilidade de abertura de um Marketplace, bem como o plano a seguir nas diferentes

dimensGes para abrir o0 mesmo alertando para todos os riscos, forcas e oportunidades em todas

as etapas e o ambiente no qual o negdcio esta inserido. Numa fase posterior servird para

convencer tanto parceiros a aderirem ao Marketplace, como nutricionistas e clientes e, também,

parceiros da banca, outros sdcios e acionistas, bem como a sociedade civil através de campanhas

de crowdfunding a investir nesta ideia de negocio. Assim, 0s como objetivos de curto prazo:

Abertura de Marketplace a partir do inicio de janeiro de 2023.

Alcancar um volume de negocios na ordem dos 5.4M€ no 1°Ano e no 5°Ano 13M€
Servicos com Proposta Integrada ao Cliente e Personalizada, nomeadamente com a
angariagéo de pelo menos 6 Nutricionistas, 6 Personal Trainers e 2 Life Coaches
Formar parcerias com empresas do setor da satde e bem-estar

Vendas de capsulas de sumos e sopas da Marca Space Food.

No médio prazo:

Alcancar o payback do projeto até 2/3 anos

Resultado Liquido Positivo no 1°Ano de atividade superior a 100.000€

Margens Brutas acima de 95%, ou seja, com valores superiores a 1M€

Liquidar empréstimo a acionistas bem como garantir rentabilidades préprias

A confianca é tudo no negécio — s6 com um negdécio gerido de forma responsavel e

com os ativos certos € que se pode fidelizar os parceiros e futuros investidores.

Por fim, no longo prazo:

Ser o principal Marketplace de referéncia na area da Saude e Bem-Estar reconhecido
pelos consumidores, estando presente em todos 0s momentos da vida do cliente
Aumento em ~33% do Volume de Negdcios face ao 1° ano, cujo valor é de ~5M€
2% proveitos com campanhas de marketing, influencers, blogues, etc.
Desenvolvimento de novos produtos na area alimentar e com um servigo de cozinha
personalizado ao cliente que ajude a cumprir 0s seus objetivos

Langamento de produtos proprios na area de suplementacédo alimentar
Diversificacdo da oferta vegan

Capacitar a plataforma de inteligéncia artificial para tratamento de dados do cliente

e desenvolvimento de apps como medidor de calorias e a “Show me Your Fridge”.
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Capitulo 6. Estratégia de Desenvolvimento

6.1. Visdo, Missdo, Cultura Organizacional e Valores

A visdo de um negocio é traduz-se em cumprir o plano nas diferentes dimensdes temporais:
curto, médio e longo prazo. A visdo do presente negocio €, assim, tornar-se a referéncia na
oferta de produtos, servicos e solucdes de bem-estar.

A FHAPPY tem como missao afirmar-se como o Marketplace de referéncia de produtos e
servigos levado a cabo por profissionais na area do bem-estar. O nome FHAPPY advém de a
pessoa sentir-se bem. Existimos para as pessoas manterem um estilo de vida saudavel e
sentirem-se felizes. Pretendemos ser o maior aliado no Bem-Estar, apresentando solucdes
integradas e que poupem tempo e ser reconhecido como tal por consumidores e fornecedores.

A Cultura Organizacional e 0s nossos Valores estdo assentes num cddigo de conduta e
ética, o respeito pelo horério de trabalho, pelos nossos colaboradores, a cooperacdo e
proximidade com o cliente. Procuramos criar um ecossistema de solugfes de bem-estar para
uma comunidade voltada para o bem-estar, sendo o nosso foco a sociedade e o bem-estar dos
nossos clientes. Somos uma marca que atenta em valores da familia e também com
preocupac0es sociais com parte das receitas a reverter para causas sociais dos problemas a tratar

referenciados pelo nosso cliente. Pretendemos um mundo mais feliz mais Happy.

6.2. Segmentacao, Targeting e Posicionamento

A segmentacdo do mercado é um dos elementos-chave no negdcio. Dadas as carateristicas da
plataforma havera dois principais segmentos para qual a plataforma ira servir: (1) fornecedores
dos servicos (nutricionistas, personal trainers, life coaches, psicélogos); (2) clientes finais e
ainda para parceiros divulgarem produtos que se enquadrem no conceito de bem-estar. O
mercado-alvo da plataforma passara por todo o tipo de cliente e faixa etaria, desde que tenha
capacidade financeira para 0s produtos e servicos oferecidos e queira ser um nosso parceiro.
Investir na satde é investir na prevencdo é essa uma das filosofias da FHAPPY.

O nosso publico-alvo tendo em conta o inquérito realizado encontra-se numa faixa etaria
compreendida entre 0s 30-49 anos que em conjunto representam 60,2% do nosso mercado. Este
sera 0 nosso publico-alvo prioritario numa primeira fase. Contudo, ha uma fatia ainda
consideravel de pessoas entre 0s 50-79 anos (22,2%) que importa satisfazer, e, ainda a dos 25-
29 anos que tem um peso de 12%. Os nossos profissionais estdo disponiveis para se deslocar a

escolas, hospitais, lares, para cumprir a nossa missao e Vvisao.
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O mesmo estudo aponta que 0 nosso possivel mercado esta disponivel a pagar por um
pacote de solugdes integradas em termos medios de 50 a 55 euros. A &rea geogréafica serd o
territério portugués num primeiro momento. Apostaremos num marketing diferenciado e
inclusivo para satisfazer ao maximo as diferentes faixas etarias em questéo.

A FHAPPY direcionard a operacdo nesta fase para o mercado portugués. Pretendemos
incluir o publico masculino e feminino de forma indiscriminada nas solugdes, pretenderemos
ter solugdes connosco para todo o tipo de idades, mas naturalmente como foi referido acima,
também iremos investir maioritariamente numa primeira fase no segmento que a amostra do
nosso estudo nos forneceu. Tentaremos apresentar para esse publico servigos integrados e,
também, produtos que vao desde sopas, a sumos, a suplementacao alimentar, e produtos vegan.
O canal por exceléncia sera o online, mas para chegar ao cliente também permitiremos aos
nossos profissionais deslocarem-se presencialmente. Numa segunda e terceira fase
investiremos na ida dos nossos profissionais a escolas e lares para ajudar a que as nossas
criangas sejam saudaveis e que 0s nossos idosos tenham um envelhecimento saudavel.

Estamos conscientes que estamos a abrir um blue ocean, ou seja, estamos a ser pioneiros e
arrojados por ndo haver uma solucéo integrada deste tipo no mercado. Acreditamos que a chave
dos nossos servicos estard assente na base do equilibrio entre a qualidade e o preco para que o
modelo de negdcio seja vidvel. Assim, ofereceremos pacotes segmentados e que permitam ao
mercado aderir aos mesmos. O nosso posicionamento de mercado sera sobretudo garantido
através do acesso ao online e de uma plataforma que facilite a interacdo com o publico-alvo
estando previsto o encontro entre cliente e fornecedores de servigos e de produtos. A plataforma
poderd ser utilizada através de app mobile para smartphones e ainda do website para
computadores. Faremos 0 nosso caminho assente num posicionamento pela lideranca de
produto e qualidade superior, e, como tal, temos essa vantagem competitiva. Por isso,
apostaremos sempre na apresentacdo das melhores solucdes ao mercado seja por produto
préprio, seja por produtos de parceiro. Neste contexto, contamos com um parceiro-chave, a
Space Food que através da solucéo de sopas pré-feitas e sumos por capsula permitira a quem
for detentor das maquinas de café Dolce Gusto® usufruir dos produtos.

O preco é outro modo pelo qual nos posicionemos embora a amostra recolhida nos diga
que ha uma grande dispersdo de valores e com clientes dispostos a pagar mais de 200€/més.
Acreditamos certamente que havera uma gama premium para os satisfazer, mas que a forma
como 0 mercado nos comunicou o preco e a pratica de mercado por solucdes integradas leva a
que 0 nosso preco médio se situe na casa dos 40-50€ por pacote. Assim, propomos uma gama

base e uma gama premium para satisfazer o nosso mercado.
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Capitulo 7. Definicao de Politicas de Implementacéo

Este é um capitulo no qual abordaremos questdes do marketing mix para se percecionar a

aceitacdo dos produtos e clientes dos servicos apresentados.

7.1. Produto

Como foi demonstrado ao longo do plano de negdcios o cliente procura a novidade, novos
conceitos e experiéncia, gosta de sentir que é Unico e por isso Zogbi (2016) defendia essa
necessidade de foco no cliente e de o conhecermos bem, precisamente para 0 mesmo nédo ser
considerado como sendo apenas um numero, ou seja, ser desconsiderado. Ja existem consultas
de psicélogo, nutricionistas, etc., mas ndo propriamente num formato integrado como é a nossa
proposta de valor. Pretendemos que as pessoas poupem tempo e que a distancia de um clique
resolvam os seus problemas na area do bem-estar e que possam ser acompanhados nos diversos
angulos. Cada area iré ter o seu preco, respeitando uma politica de preco de acordo com o
mercado, havendo posteriormente packs de desconto quando aderem a duas ou trés areas como
a nutricionista, psicologo, etc., que sendo esses descontos normalmente promovidos pelos
préprios prestadores de servicos, afetando ao minimo a margem da plataforma. Estes pacotes
vao ter o nome de FullHappy.

No questionario levado a cabo ao mercado, 44,4% dos inquiridos, ainda sem conhecer a
fundo o conceito da plataforma, ja pretendia obter uma experiéncia integrada dos nossos
servicos, dando maioritariamente importancia a area de produtos com alimentacdo adequada e
a area da suplementacdo alimentar. As sopas da nossa parceira Space Food e sumos naturais é
uma solucdo rapida e customizada e que permitird comecar responder as exigéncias de mercado.
Também, a identificacdo de profissionais com sucesso comprovado para prestar os servicos de
acompanhamento que se moldem e adaptem ao estilo de vida da pessoa e lhe oferecam
propostas realistas de implementacdo do conceito, ira ser crucial. Relativamente ao mercado
Vegan, para integrar uma nova linha de produtos iremos investir em linha de produtos Vegan,
criando uma especie de Prozis Vegan, para progressivamente oferecer solu¢fes saborosas e

mais saudaveis ao mercado.

7.2. Marca
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A FHAPPY atraves do desenvolvimento da sua plataforma é o primeiro Marketplace lancado
na &rea do bem-estar voltado para este segmento de mercado. Efetivamente, encontravamos
muitas vezes estes servicos ja divulgados, mas ndo existe sinergia nem troca de informacao
entre os profissionais envolvidos, e o cliente muitas vezes encontra solu¢fes desagregadas que
ndo lhe conseguem resolver o problema global. Através deste Marketplace, com a partilha de
informac&o, e com uma comunidade de outros clientes a incentivar o seu estilo de vida saudavel,
os resultados alcancados prometem ser mais eficientes. Este € uma marca para as pessoas €
como tal as historias e 0 sucesso de cada um deverdo ser partilhados. Na visdo do fundador
deve aqui haver lugar a que um amigo ou até mesmo um cliente da comunidade possa patrocinar
a sua consulta e que caso 0s objetivos sejam cumpridos, ambos beneficiem com isso e também
a sociedade civil, pois parte do valor investido ira ser revertido para causas sociais que
promovam o bem-estar. E uma marca que pretende ser leal e que respeite os valores da vida em
sociedade e no respeito pela diferenca, pretende ajudar a estabilizar o lado emocional das
pessoas, e devolver a ideia de corpo s&, mente séa.

O langamento de Marca FHAPPY é a que dara origem também ao nome dos produtos
préprios e também dos servicos, assim ha um alinhamento estratégico entre 0 nome da empresa
e 0 nome da marca e respetivos produtos, para que se comunique ao mercado de uma s6 forma
e este ecossistema montado possa ser amplamente reconhecido. No entanto, como ja foi referido
pelo exemplo da Space Food, pretendemos ter uma rede de parceiros que reconhecemos
essenciais para a implementagdo de uma “cadeia de valor do bem-estar”.

A FHAPPY tera uma identidade fisica no sentido em que os profissionais sdo embaixadores
da marca, mas, também, uma identidade online através da sua plataforma que estara a distancia
de todos através de um simples clique. Ela, através da sua dimenséo fisica, € Unica pela proposta
agregada de valor e por ter uma comunidade ao lado do individuo. Os valores da marca
respeitam o bem-estar dos parceiros mas também do cliente, criando um sentimento de pertenca
com um propo6sito maior: o de todos vivermos felizes e, com isso, termos uma sociedade melhor
e mais saudavel. A forma customizada como queremos estar no mercado € também uma forma
de respeitar a individualidade do cliente.

O nome da marca € a identidade da marca a forma como ela comunica e se posiciona e a
sua forma de comunicar valor ao mercado, a forma como transmite a sua energia e revela a sua
causa e como pode resolver os problemas e apresentar solu¢fes. A marca e os seus valores estao
muito alinhados com o0 meu proposito de vida o bem-estar em geral das pessoas. Assim, temos
anossa FHAPPY que significa nada mais nada menos que “Feel Happy”, ou seja, sentir felizes.

A ideia do nome surge também baseado em conceitos como o dinamarqués de felicidade.
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A construgdo do Logotipo da empresa teve de ter em atencao aspetos como a criatividade:
e Nome — Utilizada adaptacdo da lingua inglesa que significa Sentir-se Feliz.
e Formato de letras e cor — O dourado esté associado ao longo da historia a vitoria,
as religides, ou seja, a espiritualidade que apontam para questes de conhecimento
e sabedoria. Esté associado a nivel elevados de sabedoria e iluminacédo espiritual.
Esta associado aos vencedores, ao caro e ao exclusivo, remete também para
questdes de generosidade de tempo, dinheiro, espirito e pode levar a sentimentos de
felicidade e alegria (Portal do marketing, 2014).
e Imagem - Para além do significado da cor associado a imagem do simbolo
conjugado com a chave significa a chave para a felicidade e conquista do bem-estar
e vitdrias pessoais que cada nosso parceiro, cliente, e fornecedor terdo com a

implementacao deste projeto.

'jEHappg

Figura 4 — Logétipo do do Marketplace FHAPPY (elaboracéo propria)

7.3. Preco

O estabelecimento do preco acaba por ser um vetor estratégico ao negocio e que é um fator
diferenciador face a concorréncia e também comunica um posicionamento aomercado. O preco
apresentado ao mercado vai muito de encontro aos dados recolhidos no inquérito, e
pretendemos posicionar 0 nosso mercado numa gama média de modo a que pelo menos 0s
nossos clientes entre 30 a 40€ tenham acesso a servigos personalizados.

Os pacotes conjuntos de servicos serdo alvos de descontos dos profissionais. Os pacotes
FullHappy séo pacotes com descontos aplicados pelos nossos profissionais ao cliente por gasto
mais dinheiro em mais que um servi¢co a0 mesmo tempo.

Esta estratégia de preco agressiva promete competir com vantagem com o0 mercado
concorrencial mais presencial, seja de clinicas, ginasios, psicologos, etc., de modo que seja mais
compensador tanto ao cliente, como ao prestador de servigos usarem da plataforma para

intermediacdo, pois no caso dos segundos as margens de lucro serdo maiores, e no caso do
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cliente terd a possibilidade de uma proposta agregada de valor e produtos que satisfagam as
suas necessidades a um melhor preco.

As nossas equipas de profissionais trabalhardo para, através de uma leitura dos dados
conjunta e de tecnologia, oferecer a melhor solucéo ao cliente, sem perda de margem. O modelo
de intermediacéo e partilha de ganhos com os profissionais ou parceiros permite ndo ter custos
iniciais, no fundo s6 pago quando recebo. O modelo de proposta de valor, i.e. remuneracgéo,
para o prestador de servico sera de um sistema misto. 85% da receita esta destinada ao prestador
de servico do rendimento e o restantes 15% para a empresa.

Em relacéo a produtos de autor, como é o caso do Vegan, sugerimos o seguinte modelo:
desenvolvimento de produtos com parceiros permitindo-nos criar produtos de autor sobre a
nossa marca, beneficiando assim da criatividade dos nossos parceiros. Estes produtos seréo
comercializados com uma margem de 30% para a empresa, nao investindo em recursos
humanos e reduzindo ao minimo os custos de uma infraestrutura fisica. E, assim, maximizarmos
a rentabilidade do projeto e simultaneamente, mantemo-nos ageis e preparados para as naturais
flutuacGes do mercado.

Em termos de Politica de Preco, este é um elemento-chave na equagdo de um plano de
negécios. O preco praticado tem que servir para cobrir os investimentos realizados e que
permitam gerar margens aceitaveis que colmatem o risco do investimento associado e
possibilitem a organizacdo a pratica de uma gestdo saudavel e responsavel, que nunca se
desligue dos ciclos econémicos no qual vive, nem do comportamento do mercado em termos
concorrenciais, pois em caso de sucesso a ideia pode ser rapidamente replicavel por outros
players. Por outro lado, o preco deve ser um preco realistico e adaptado a realidade e quotidiano
do mercado onde se insere, para haver uma procura pelo nosso produto. O preco tem de ter em
conta os diferentes players, a organizacdo, os intermediarios e prestadores de servigcos e
fornecedores de produtos. Pretendemos assim aplicar packs de produtos conforme ja referido
agregados e também com a possibilidade de aquisi¢do individual de cada produto, caso seja
desejo do cliente, os packs agregados terdo descontos oferecidos pelos profissionais. Conforme
se percebeu pelo inquérito, ja ha um potencial mercado elevado para o produto, mas ainda ha
uma grande fatia de mercado a conquistar que teremos que impactar com esta novidade. Nos
precos apresentados aplicaremos ainda um IVA de 6%. Importa referir que nos supermercados
0 preco estd a 0,60 céntimos pelas capsulas Space Food.

Na politica de prego, a metodologia passou por pesquisar o que 0 mercado oferece e colocar

abaixo, de forma a atrair os clientes via preco, com a premissa de se oferecer o melhor servico
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por pre¢os mais competitivos e com o conforto de se puder usufrui-lo online, ou seja com menos

dispéndio de recursos e tempo.

7.4. Comunicagao

A politica de comunicacéo tem como objetivo, definir a forma como os clientes vdo conhecer
a empresa e servigos prestados (Estrela, 2011). Este negdcio tem dois tipos de clientes: o
comprador e o prestador de servicos. A comunicacao pretendera alcancar um mercado global
da amostra recolhida em termos etarios. Assim, a comunicacdo deve estar canalizada para
aqueles que ja estdo familiarizados com o conceito de bem-estar, ou para aqueles que pretendem
apostar na prevencdo e voltar a ter uma vida saudavel. Pretendemos colocar a nossa rede de
profissionais e servicos ao dispor da comunidade. Para impactar o publico-alvo, utilizaremos
as redes sociais (por exemplo, LinkedIn, Facebook, Instagram, Twitter, etc.), e também os
canais de televisdo através de publicidade institucional e uma rede de influencers bem como

iremos aos programas da manha dos 4 canais para passar a mensagem e o conceito de negécio.

7.5. Pessoas

O capital humano é a chave de qualquer empresa, sao eles 0 nosso maior ativo. Uma empresa
para ser bem sucedida tem de investir no seu capital humano e ter consigo os melhores, tendo
gue os remunerar e sobretudo acarinhar para que eles figuem e sejam produtivos. A equipa de
recursos humanos tem de ser conhecedora do negécio. A selecdo tanto dos profissionais como
da rede de prestadores de servicos é essencial, pois eles vdo ser 0s primeiros agentes
comunicadores da marca, sendo encarados como embaixadores do nosso conceito. Em matéria
de Recursos Humanos contamos com 0 CEO;CMO/CFO/CHRO/CDEVO, Developers e Digital
Marketing Developers sendo esta estrutura assente no total em 8 colaboradores. O CEO auferira
4.555€ liquidos, de seguida contamos com o salario do CMO/CFO/CHRO/CDEVO a auferirem
2.904€, Developers 1.941€ e Digital Marketing Developers com 1.614€.

7.6. Funcionalidades do Marketplace

Este € um elemento-chave do Marketplace que terd diversas funcionalidades. Em termos
genericos, a app (WEB, Android, 10S) contara com Area de Cliente, na qual havera uma ficha
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perfil do cliente com dados do cliente e com a possibilidade de marcacdo através do préprio
site ou app dos servigos pretendidos.

No contexto de Nutricdo sera desenvolvida uma ferramenta que se chamara “Show Me
Your Fridge”. Esta funcionalidade permitira numa primeira fase através da fotografia ao
profissional aferir se o cliente tem quer no frigorifico quer no seu prato os alimentos e
quantidades corretas. Ainda neste contexto de negdcio, no médio-longo prazo sera apresentado
ao mercado uma ferramenta de medidor de calorias, bem como os alimentos que a pessoa pode
ou ndo consumir mediante o seu caso particular.

Nesta area de cliente haverd uma ferramenta que permitird avaliar o cliente nas suas
diferentes dimensdes, fisica, mental, nutricional e seus indices de bem-estar e de mentoria, que
ird recomendar qual(is) o(s) servico(s) recorrer. Na area cliente havera lugar também a uma
comunidade de fés para partilha dos objetivos e no qual o cliente lanca campanhas para
patrocionar as suas causas e objetivos de bem-estar. O cliente pode acompanhar os treinos e
performance fisica, partilhar historias e experiéncias de vida entre todos.

O site e app permitirdo um conhecimento detalhado do perfil do profissional e a sua
filosofia de tratamento/prevencdo, bem como reviews. Havera lugar a uma leitura conjunta dos
dados entre profissionais para avaliacdo do problema. No site havera lugar a divulgacéo de
planos alimentares, bem como area de produtos vegan, ou de produtos de suplementacéao natural
e a venda de capsulas e sopas. Havera tutoriais a explicar as funcionalidades e como se usa cada
produto e formacdo com dicas nas areas dos prestadores de servicos. Por fim, a possibilidades

de pagamento serdo através de Paypal, Mbway, Cartdo de Crédito e Cartdo de Débito.

7.7. Distribuicéo

Atendendo gue estamos perante um Marketplace B2C, utilizaremos maioritariamente o canal
online que € a nossa plataforma para prestar o servi¢co em questao e recorreremos a redes sociais
e canais de televisdo para divulgar o nosso servico e produtos. Contaremos com 0S NOSS0S
prestadores de servigos para levarem também os produtos aos clientes. Também, com a parceria
com a Space Food para auxiliar a distribuir produtos como as capsulas e sumos, bem como o

produto autor que ira desenvolver conceitos como a Prozis Vegan.
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Capitulo 8. Requisitos para a Implementacéao

Para a implementacéo do presente projeto tem de existir garantias financeiras inerentes ao
projeto, nomeadamente, capital social. Constituimo-nos juridicamente sob a forma de sociedade
unipessoal por quotas. O capital social da empresa estd balizado nos 350 mil € e a
responsabilidade do socio esta anexada aos bens da organizag&o.

O capital de 350 mil € representa cerca de 17% do capital total necessario, por isso, havera
a necessidade de contrair um empréstimo bancario de 1.748.096€, sendo um montante total do
capital de 2.098.096€. Caso os bancos ndo estejam dispostos a financiar a operacéo,
procuraremos fontes alternativas de financiamento, seja a inclusdo de um sécio que subscreva
0 remanescente do capital, seja através de outras fontes alternativas de financiamento como
recurso a crowdfunding ou outros Business Angels que permitam a implementacdo do projeto.

O local de implementacédo do projeto serd em Lisboa, e, para o primeiro ano de atividade,
estimamos uma margem bruta de 95,17%, o que corresponde a cerca de 1M€. O recrutamento
dos colaboradores serd feito pelo proprio em conjunto com empresas da especialidade.
Utilizaremos canais de comunicacdo como a plataforma LinkedlIn, jornais e também
colocaremos o servico de recrutamento numa empresa de recursos humanos ainda a selecionar.
Contaremos com a contratacdo para esta fase de 8 colaboradores, para os quais havera um
contrato de trabalho. Recorreremos a sociedades de advogados para nos auxiliarem no processo,
a seguradora para estarmos de acordo com a lei. Importa salvaguardar que num mundo cada
vez mais marcado por incerteza e apds uma pandemia como a Covid-19 e estando com um
conflito de larga escala entre a Russia e Ucrania, apresentamos um plano financeiro assente

num cenario extremamente conservador para que possamos estar a altura dos desafios futuros.
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Capitulo 9. Avaliagéo Financeira®

9.1. Pressupostos

Os precos correntes é a metodologia a aplicar considerando a variacao de precos, teremos assim
em conta pressupostos sobre a atividade da empresa, pressupostos fiscais, econémicos:
Relativamente aos Pressupostos sobre a Atividade da Empresa:

e A empresa abrird atividade a 1 de janeiro de 2023, estando a sua constitui¢ao
prevista nesse momento.

e O prazo médio de pagamentos serd de cerca de 30 dias e o prazo médio de
recebimento com IVA sera cerca de 45 dias.

Sobre os Pressupostos Fiscais:

e Foi tido em conta uma taxa de IRC de 21%, atendendo a que assim foi definida por
lei, e uma taxa média de IRS de 15% em funcéo da lei e do volume do rendimento
de trabalho.

e Todos os valores apresentados serdo acrescidos de IVA.

e A taxade seguranca social para entidade patronal foi de 23,75% enquanto a taxa de
seguranca social para o pessoal é de 11%.

Finalmente, sobre os Pressupostos Econémicos:
e O projeto foi feito a precos constantes embora e fornecimentos e servigos externos
tenha sido carregado a 3% ao ano, bem como vencimentos a 5 % ao ano.

9.2. Volume de Negocios

Para 0 1° ano de atividade estimamos um volume de negdcios de 5.658.265€, sendo o grosso
do volume de negocios oriundo de atividades afetas a prestacao de servicos (i.e., 5.100.697€) e
faturacdo através de produtos (Tabela 3). O servico que se prevé obter maior faturacdo é o
Servico de Personal Trainers com uma faturagao estimada para o primeiro ano de 2.536.501€,
seguido de Servigo de Nutri¢ao e Alimentacao Adequada com 760.950€ cada um, seguindo de
Suplementos Alimentares com 725.233€. Os Servigcos de Psicologia estdo avaliados em
253.650€ e de Life Coach estima-se uma faturacio de 63.413€.

3 Consultar o Anexo C — Avaliacdo Financeira para o detalhe de mapas apresentados ao longo deste
capitulo.
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Em termos de capsulas Space Food - Sumos e Sopas, estimamos um volume de negécios

de 197.658€ e de produtos Vegan de 360.000€. Entre o 1° e 0 5° ano tivemos uma taxa de

crescimento anual de 49,1%. Ha uma margem liquida do volume de negdcios de 2,27% no 1°

ano, no 2° ano esta dispara para os 7,02%, e no Gltimo ano alcanca os dois digitos com um

volume de 10,60%.

Tabela 3 — Volume de Negocios do Marketplace FHAPPY

Proveitos de Exploracio

Prestacio de Servicos

Vendas 557 568 1115136 1338163 1 605 796 1926 955
Prestacdo de Servicos 5100 697 6 183 181 7719 817 9998703 | 13512153
Total 5 658 265 7298 317 9057980 | 11604498 | 15439108

Vendas de Produtos 1 2 3 4 5
1, Cépsulas Spa|ce foods 197 568 395136 474 163 568 996 682 795
2, Produtos Vegan 360 000 720 000 864 000 1 036 800 1244 160
Total 557 568 1115136 1338163 1926 955

1605 796

3. SUPLEMENTOS ALIMENTARES 725 233 1252799 2164 139 3738426 6457917
4. ALIMENTACAO DE DIETA 760 950 857 458 966 205 1 088 744 1226 824
5. SERVICOS NUTRICAO 760 950 857 458 966 205 1 088 744 1226 824
6. SERVICOS PT'S 2536 501 2858192 3220 683 3629 146 4089 412
7. SERVICO DE LIFE COACHING 63 413 71455 80517 90 729 102 235
8. SERVICOS DE PSICOLOGIA 253 650 285 819 322 068 362915 408 941

Total 5100 697 6 183 181 7719 817 9998703 | 13512153

Finalmente, para chegarmos ao valor de vendas que consta na analise de viabilidade da

empresa, utilizamos a seguinte metodologia (Tabela 4):

e Capsulas - Através de vérias pesquisas conseguimos averiguar gque existem 7

milhGes de maquinas de café no mercado em Portugal, das quais a maquina Dolce

Gusto tem uma market share de 21%, correspondendo a 1.470.000 utilizadores.

e Segundo estudos efetuados pela propria marca de capsulas, 70% dos utilizadores

que tem esta maquina estao dispostos a comprar sumos e sopas em capsulas, O que

corresponde a 1.029.000 consumidores.

e Destes consideramos que 10% poderdo fazer compras atraves da plataforma por

ser 0 unico canal existente atual para venda ao publico fora de grande destruicao.

e Do publico alcangado através da plataforma, apenas consideramos como mercado

inicial 0,28% o0 que corresponde a 4.116 clientes que fazem compras de oito

capsulas por més, querendo isto dizer que irdo consumir em média quatro sumos e

quatro sopas por més a um prego bastante competitivo de €0,50.
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o Para efeitos da viabilidade econdmica, consideramos dobrar o nimero de clientes
no segundo ano, com um aumento de 20% nos anos seguintes. Consideramos esta
aumento bastante conservador, uma vez que o fendmeno do consumo de capsulas
foi 0 que mais cresceu durante a pandemia.

e Utilizdmos a mesma metodologia para os restantes produtos e servi¢cos conforme
se pode ver pela Tabela abaixo, com um crescimento das vendas anuais de 1% ao

més, 0 que demonstra ser ainda mais conservador.

Tabela 4 — Pressupostos de calculo para os produtos e servicos do Marketplace FHAPPY

MERCADO SHARE

1, Capsulas Space foods- Sumos e sopas

POPULAGAO 7000 000,00

QUANTOS TEM MAQUINA DOLCE GUSTO 21% 1470 000,00

MERCADOC QUE VAI COMPRAR (70%) 1029 000,00

MERCADO CLIENTE NA PLATAFORMA 102 900,00

CAPSULAS POR PESSOA/MES (8) 8,00

QUOTA MERCADO INICIAL PRETENDIDA 5145

NOSS0O MERCADO INICIAL 4 116,00 0,28%

2, Produtos Vegan

POPULACAO 10 000 000,00
MERCADO VEGAN 10% 1000 000,00
MERCADO CLIENTE NA PLATAFORMA 0,15
MERCADO CLIENTE 150 000,00
REFERIGOES MENSAIS POR CLIENTE 4,00
TOTADE REFEICOES 600 000,00
NOSSO MERCADOQO INICIAL 1500,00 0,15%

3. SUPLEMENTOS ALIMENTARES

POPULAGAO 10 000 000,00
QUANTOS COMPRAM (21%) 2100 000,00
MERCADO CLIENTE NA PLATAFCRIMA 0,05
MERCADO CLIENTE 105 000,00
COMPRAS MENSAIS POR CLIENTE 1,00
TOTA DE COMPRAS DE PS 105 000,00
NOSS0O MERCADO INICIAL 1575,00 0,0750%

4. ALIMENTAGAO DE DIETA

POPULAGAO 10 000 000,00
QUANTOS COMPRAM 25% 2 500 000,00
MERCADO CLIENTE NA PLATAFORIMA 0,01
MERCADO CLIENTE 25 000,00
REFEIGOES POR CLIENTE 8,00
TOTA DE REFEIGOES 200 000,00
NOSS0O MERCADO INICIAL 1250,00 0,05%
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5. SERVIGOS NUTRIGAO

POPULAGAO
QUANTOS COMPRAM 25%
MERCADO CLIENTE NA PLATAFORMA

MERCADO CLIENTE

10 000 000,00

1 000 000,00
20%

200 000,00

CONSULTAS POR CLIENTE POR MES
TOTA DE CONSULTAS
NOSSO MERCADO INICIAL

1,00
200 000,00
10 000,00 1,00%

6. SERVICOS PT'S

POPULACAQ
QUANTOS COMPRAM 1%
MERCADC CLIENTE NA PLATAFORMA

MERCADO CLIENTE

10 000 000,00

100 000,00
25%

25 000,00

CONSULTAS POR CLIENTE POR MES
TOTA DE CONSULTAS
NOSS0 MERCADQ INICIAL

4,00
100 000,00
2 000,00 2%

7. SERVICO DE LIFE COACHING

POPULACAO
QUANTOS COMPRAM 25%
MERCADO CLIENTE NA PLATAFORMA

MERCADO CLIENTE

10 000 000,00

25 000,00
20%

5 000,00

CONSULTAS POR CLIENTE POR MES
TOTADE CONSULTAS
NOSS0 MERCADO INICIAL

1,00
5 000,00
125,00 0,50%

8. SERVICOS DE PSICOLOGIA

POPULACAO
QUANTOS COMPRAM 25%
MERCADO CLIENTE NA PLATAFORMA

MERCADO CLIENTE

10 000 000,00
2000 000,00
1%

20 000,00

CONSULTAS POR CLIENTE POR MES
TOTA DE CONSULTAS
NOSS0 MERCADO INICIAL

1,00
20 000,00
500,00 0,03%

9.3. CMVM

O custo dos produtos vendidos cifra-se nos 70% do valor de venda, enquanto que o custo da

prestacdo de servigos por parte dos parceiros terd uma média de 85%, restando 15% para a

empresa, com exce¢do dos Suplementos Alimentares, que tém um custo de 90%, cifra-se nos

70% do valor de venda:
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Tabela 5 — CMVM do Marketplace FHAPPY

CMVM 1 2 3 4 5

Vendas 390 298 780 595 936 714 1124 057 1 348 869
Prestacdo de Servigos 4371854 | 5318344 | 6670051 8685819 | 11808226

Total 4762152 | 6098 939 | 7606 765 9809876 | 13 157095
1, Capsulas Space foods- Sumos e sopas 138 298 276 595 331914 398 297 477 957
2, Produtos Vegan 252 000 504 000 604 800 725 760 870912

Total 390 298 780 595 936 714 1124 057 1 348 869

Custo da Prestacio de Servicos 1 2 3 4 5

3. SUPLEMENTOS ALIMENTARES 652710 | 1127519 | 1947725 3364 583 5812125
4. ALIMENTACAO DE DIETA 646 808 728 839 821274 925 432 1 042 800
5. SERVICOS NUTRICAQ 646 808 728 839 821 274 925 432 1 042 800
6. SERVICOS PT'S 2156026 | 2429464 | 2737580 3084774 3476001
7. SERVICO DE LIFE COACHING 53901 60 737 68 440 77119 86 900
8. SERVICOS DE PSICOLOGIA 215603 242 946 273 758 308 477 347 600

Total 4371854 | 5318344 | 6670051 8685819 | 11808226

9.4. Gastos com Pessoal

Tabela 6 — Gastos com Pessoal do Marketplace FHAPPY
Remuneracoes 1 2 3 4 5
CEO 1 70000 | 1 77000 | 1 80 850 1 84 893 1 89 137
CMO/ CFO/CO/CHRO/CDEVO | 3 92400 | 5| 161700 | 5| 169785 5| 178274 | 5| 187188
Developers 2 50400 | 4 | 105840 | 6| 166698 | 10| 291722 | 12| 367 569
Digital Marketing Developers 2 42000 | 3 66150 | 6| 138915] 10| 243101 | 12| 306308
Rubricas 1 2 3 4 5
Remuneracdes Base 254800,00 | 410690,00 | 556248,00 | 797989,50 | 950201,75
Subsidio de Almoco 5771,70 5771,70 5771,70 5771,70 5771,70
Seguranca Social 63063,00 | 101645,78 | 137671,38 | 19750240 | 23517493
Seguros de Acidentes de Trabalho | 10192,00 | 16427,60 | 22249,92 31919,58 38008,07
Total de Custos com Pessoal 333826,70 | 534535,08 | 721941,00 | 1033183,18 | 1229156,46

Relativamente ao 1° ano de projeto tenciona-se gastar 333.826,70€ com pessoal, tal como

demonstramos com o comportamento para 0s anos subsequentes, no qual o valor vai sempre

aumentando até cerca de 1.2M€ no 5° ano.

9.5. Investimento e Financiamento

O total do investimento € de 2.098.096€. Grande fatia desse investimento estara previsto para
as rubricas APPS e Plataforma e material informadtico, representando no total 1.6M€, e os

restantes gastos vao para equipamento administrativo e as despesas de branding e registo da

marca, bem como instalacéo:
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Tabela 7 — Investimento do Marketplace FHAPPY

Descricao do Investimento Fatura Pré-Forma on
Orcamento

Equipamento Basico 0
Equipamento de hardware 2003
APPS PLATFORM 1 1500000
Mac Book Pro 20 36000
SERVERS 3 90000
TOTAL 1633500

Equipamento de Software/ Eq. Basico 0
Website — incluido na app platform 0
Software Gestfio - incluido na app platform 0
TOTAL 0

Equipamento Administrativo 0
Mobilidrio de Escritorio 125000
0 | TOTAL 125000

Despesas de Instalacio 0
Licencas e Alvards 1 0
Constituicdio da empresa 1 1360
TOTAL 1360

Propriedade Industrial e outros direitos 0 0
Producdo Grafica 1 2500
Estudo de Viabilidade 1 25000
Branding 4 100000
Registo de Marca 4 20000
TOTAL 147500

TOTAL DO INVESTIMENTO 1907360

O financiamento da operacéo sera feito com recurso a capital proprio, ou seja, capital social
e caso necessario havera lugar a prestacfes suplementares de capital até ao limite de 190.736€.
O montante de capital alheio sera feito com recurso a banca e sera de 1.748.096M€ para deste
modo alavancarmos a operacdo. O valor total do financiamento para o projeto é de
2.228.832ME€. Neste projeto considerou-se a possibilidade de ir buscar capital através da banca,
mas ndo esta excluida a possibilidade de abrir equity a outros investidores, caso a banca ndo

financie a operagdo ou mesmo financiado para diversificar o risco das fontes de investimento.

Tabela 8 — Plano de Investimento e Financiamento do Marketplace FHAPPY

Plano de Investimento 0

1. CAPITAL FIXO
1.1. CAPITAL FIXO CORPOREO
a) Terrenos
b) Infraestruturas

c) Construcées 0,00
d) Adaptacdo e/ou Ampliacio de Instalactes

) Equipamento Bésico 1633 500,00
f) Equipamento Administrativo e Social 125 000,00

g) Equipamento Informatico
h) Ferramentas ¢ Utensilios

i)Material de Carga e Transporte 0,00
1) Qutros
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1.2 CAPITAL FIXO INCORPOREO

a) Estudos e Projetos

b) Propriedade Industrial & outros Direitos 147 500,00
¢) Outros (Despesas Constituicdio) 1 360,00
2. JUROS DURANTE A FASE DO INVESTIMENTO
3. DIVERSOS
4. FUNDO DE MANEIO 190 736,00

TOTAL DO INVESTIMENTO (1+2+3+4
Plano de Financiamento
Capitais Proprios

2 098 096,00

a) Capital Social

350 000,00

b) Prestacdes Suplementares

190 736,00

Capitais Alheios

a) Empréstimos Bancarios

1 748 096,00

b) Empréstimos de Socios

¢)Crédito de Fornecedores

¢) Outros

TOTAL

2 288 832,00

9.6. Amortizacgdes e Depreciacoes

Tabela 9 — Amortizagdes e Depreciaces do Marketplace FHAPPY

Descricio

Aquisicio

Equip. Basico Hardware 1633 500 25.00% | 408 375,00 408 375,00 408 375,00 | 408 375,00 0,00
Equip. Basico da Atividade 0 25.00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adaptacio das Instalacdes 0 10,00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ferramentas e Utensilios 0 25.00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Material Carga e
Transporte 0 25.00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipamento Admin.
Social 125 000 25.00% 31 250,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Imobilizacdes Incorporas 148 860 33.33% 49 620,00 31 250,00 31 250,00 31 250,00 0,00

TOTAL 1 907 360 489 245,00 439 625,00 439 625,00 | 439 625,00 0,00

9.7. FSEs

Relativamente aos FSEs foi orcamentado um valor para o 1° ano de 239.713,94€ havendo um

aumento ao longo dos anos a uma taxa de 3%. Cerca de 40% do valor da FSE é afeto a

publicidade. O comportamento desta rubrica vai sempre aumentando até ao 5° ano que alcanga

446.580€:
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Tabela 10 — FSEs do Marketplace FHAPPY

Custo
Mensal
Eletricidade 300 3 600 3708 3 819 3934 4052
Gas 0 0 0 0 0 0
Apgua 150 1 800 1980 2178 2396 2 635
Ferramentas e utensilios 250 3 000 3 000 3000 3000 3 000
Combustiveis 1000 12 000 12 360 12 731 13113 13 506
Material de Escritério 25 300 1200 1200 1200 1200
Ofertas 0 0 0 0 0 0
Rendas e Alugueres 1500 18 000 37 080 38192 39 338 40518
Despesas de Representagio 0 0 0 0 0 0
Comunicacio 1500 18 000 18 540 19 096 19 669 20 259
Telemoveis 0 0 0 0 0 0
Seguros 200 2 400 2472 2 546 2623 2701
Rendas e Alugueres Viaturas 0 0 0 0 0 0
Rovyalties 0 0 0 0 0 0
Transporte de Pessoal 0 0 0 0 0 0
Deslocagdes e Estadas 1000 12 000 12 360 12731 13113 13 506
Trabalhos especializados 1000 12 000 12 360 12 731 13113 13 506
Honorarios 600 7200 7416 7638 7868 § 104
Contencioso e Notariado 3 000 36 000 37080 38192 3933 40 518
Conservagio e Reparacio 150 1800 1854 1910 1967 2026
Publicidade e Propaganda § 501 102014 123 664 154 396 199 974 270 243
Limpeza, Higiene e Conforto 50 600 618 637 656 675
Vigilincia e Seguranca 250 3 000 3090 3183 3278 3377
Outros FSE 500 6 000 6 180 6 365 6556 6 753
TOTAL 19 976,16 | 239 713,94 | 284 961,62 320 546 371135 446 580

9.8. Demonstracao de Resultados

O EBITDA da empresa para 0 1° ano serd de 712 mil € no 1° ano passando para cerca de 2M€

no ultimo ano:

Tabela 11 — Demonstragao de Resultados do Marketplace FHAPPY

REUBRICAS 1 2 3 4 5
1. Vendas de
1.1. Produtos 5100 697 6183 181 7719 817 0908 703 13512153

1.2. WMercadoriaz
. Prestagdo de Bervigos 35
. Variagio de Produgic
Trabalhos para a Propria Empraza
Ctroz Proveitos de Exploragie
. Provertos e Ganhos Financeiros de Exploragio
6.1. Diferangas de Cimbio Favordves
5.2, Descontos de PP Obtidos
7. TOTAL dos Provertos de Exploragio
B. Custo das Mercadonas Vendidas
9. Custo das Mat. Primas e Subs. Consumidas

7368 1115136 1338 163 1926 835 1926 835

L

- P S

63E 263 72198 317 9 057 BE0 11 923 658 15 439 108
31E 344 6 670 021 3 685 819 11 808 226

E L=
5]
-
—
=]
-
™
(=]

1. Fornecimentos e Servigos Externos 239 714 284 %962 320 36 371135 446 380
11. Custos com o Pessoal 333 827 5534 535 721 541 1033 1B3 1229136
12, Amortizagdes do Exercicio 439 245 439 245 439 245 439 625 i]

13. Provisdes do Exercicio
14, Impoztos

14.1. Diratos

142, Indiretos
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13, Quiros Custos de Exploragie

16. Custos e Perdas Financeiras de Exploragio
16.1. Difarengas da Cambie Desfavoraveis
16.2. Dezcontos dz PP Concadidos

“Marketplace FHAPPY ”

17. TOTAL doz Custos de Exploragio

6 627 086

8201 783

10329 76l

13 433 %63

13. RESULTADOS DE EXPLORACAD

671 232

836 197

1 353 896

1333 146

19, Proveitos & Ganhoz Extraordmancs
20. Custos e Perdas Extraordinanas

21. Resultados antes dz funcio financeira

671 232

g6 197

1353 896

1333 146

221, Proveitos & Ganhoz Financerros.
23. Custos e Perdaz Fmancermras
23.1. Turos Correntas

34 862

26 438

8376

23.2. Juros de Fmanciamento
24. Resultados antes de Impostos

138 663

644 793

1 387 020

1333 146

25, Imposto sobre o Eendimento do Exercicio

51 882

26. RESULTADOS LIQUIDOE

136 781

155 407
309 387

2123831
1163 185

410581
1 544 565

9.9. Fundo de Maneio

Para Fundo de Maneio que servira para salvaguardar qualquer imprevisto no atraso de
pagamentos e recebimentos estimados criou-se um intervalo de seguranga de 200 mil € para o
1° ano, o que d& para provisionar dois meses de ordenado mais provisionamento de servigos
externos, aproximadamente. O valor do fundo de maneio est4 garantido através da Rubrica

PrestacOes Suplementares.

Tabela 12 — Orcamento de Tesouraria do Marketplace FHAPPY

ORCAMENTO DE TESOURARIA

RECEBIMENTOS: 6 846 501 | 8830964 | 10960155 | 14041 443 | 18 681 321
PAGAMENTOS: 5946268 | 7619401 9555941 | 12439991 | 16 601 387
SALDO DE TESOURARIA 900232 | 1211 563 1404214 1 601 453 2079934

9.10. Indicadores
A empresa apresenta uma autonomia financeira na ordem 24% algo tido como consideravel,
tratando-se também do seu 1° ano de existéncia, e no 2° ano chegara aos 51%, no longo prazo
esse valor ira estabilizar nos 38%. Quanto ao racio de solvabilidade total € de 31,18% no 1°
ano, o0 que demonstra a capacidade de a empresa cumprir com as suas obrigacdes perante
terceiros. A empresa inicia atividade com volume de negdcios suficiente para garantir a sua
atividade. Apresenta uma estrutura de custos fixos de 823 mil € que ira crescer para valor na
ordem dos 1.2M€ nos anos subsequentes.

Estamos perante uma empresa com um desempenho bastante positivo em termos de

rentabilidade, o projeto apresenta uma TIR de 48% e um VAL de 4.195.136€. O payback do
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projeto é alcangado no primeiro trimestre do 3° ano, altura em que a empresa terd gerado cash

flows suficientes para fazer face ao valor inicialmente investido.

Finalmente, a empresa conseguira logo no seu 1° ano de atividade alcancar um volume de

negocios positivo. Apds a analise do quadro abaixo podemos verificar que a empresa conseguira

existir no curto e médio prazo. Assim, para 0 1° ano estimamos um resultado liquido de

122.760€ ¢ ao final de 5 anos ja prevemos uma fatura¢ao na ordem dos 1.4M€. Esta estimativa

apesar do aumento ndo deixa de ser tida como conservadora e perfeitamente exequivel.

Tabela 13 — Indicadores do Marketplace FHAPPY

1 2 3 4 5

RCP 28% 51% 40% 34% 38%
Autonomia Financeira 24% 44% 64% 80% 81%
Remuneragdo Volume Negocios 12% 16% 15% 13% 11%
Proveitos 5658265 | 7298317 | 9057980 | 11604498 | 15439108
Custos Fixos 823072 | 1023780 | 1211186 1 472 808 1229 156
Custos Variaveis 25 800 8 160 8 543 8952 9 388
Ponto Critico 826842 | 1024926 | 1212329 1 473 945 1 229 904
Margem de Seguranga 584% 612% 647% 687% 1155%

VAL 4195136

TIR 48,00%
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Capitulo 10. Conclusdes

Acreditamos que este se trata de um negocio vencedor e que o mercado facilmente reconhecera

que vai estar perante a criacdo de uma marca inovadora, com um servi¢o disruptivo e

personalizado. Por norma o mercado gosta de experimentar coisas novas, muitos dos

consumidores querem experimentar e se gostarem na sua primeira experiéncia aumenta as

hipdteses de fidelizacdo. Destacamos igualmente como ponto positivo do negécio o facto deste

produto langado néo existir de um modo agregado, e nem mesmo desagregado, e que tal vem a

colmatar uma procura para a qual ainda ndo existe oferta. Pretendemos com este plano de

negdcios inovador demonstrar a viabilidade de um projeto desta natureza, para que, deste modo,

0 negdcio possa vir a ser implementado.

Concluimos que 0 mesmo € viavel dado que o projeto apresenta uma TIR de 48% e
um VAL de 4.195.136€.

O payback do projeto ¢ alcancado no primeiro trimestre do 32 ano, altura em que a
empresa tera gerado cash flows suficientes para fazer face ao valor inicialmente
investido.

O EBITDA da empresa para 0 1° ano serd de 712 mil € passando para cerca de 2M€
no altimo ano.

Para o projeto considerou-se um custo de capital alheio de 10% ao ano, mas este
valor baixard porque o mercado estd com um spread de 3% sobre a Euribor e ha a
possibilidade de recorrer a fundos europeus, nomeadamente Inovacéo Produtiva que
oferecem incentivo nao reembolsavel de 35% e empréstimo bancario de 35% a taxa
zero.

H& potencial de expansdo do projeto, os indicadores sdo interessantes para o
mercado portugués que tem apenas 10M de consumidores. Internacionalizar o
negocio nao serd complicado, pois 0 Unico custo em mudar uma operacao destas
para um mercado como o espanhol é sobretudo em custos afetos a marketing, dado
a dimensdo do mercado ser 5 vezes superior, mas isso também aumentara a receita.
N&o esquecendo que ha ainda apoios como o Portugal 2020, em que temos apoio de
45% a fundo perdido na area da internacionalizag&o.

No 1° ano o projeto apresenta resultados liquidos de 136.781€ e no 5° ano estima-se
que ja faturard 1.544.565€. Tudo isto baseado em cendrios extremamente

conservadores revelam o potencial de projeto. Para além do comportamento
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financeiro do projeto a triangulacdo de fontes através de um estudo exaustivo sob o
atual estado de mercado, bem como o recurso a inquérito permitiu-nos concluir que
0 nosso Marketplace que é B2C é um projeto viavel.

um universo de 108 pessoas inquiridas com diferentes perfis etarios e de estratos
sociais diferentes afirmaram 75,9% dos inquiridos ja ter procurado por servicos e
profissionais ligados a area do Bem-Estar e Saude contra 24,1% que nunca procuram
por este tipo de servigo.

Estdo disponiveis a pagar em média 50€ por més pelo nosso produto, porém nos
praticaremos um preco abaixo no intervalo 30-40€

44,4% do mercado inquirido j& demonstra interesse por adquirir produtos
relacionados com o bem-estar.

VerificAmos uma boa aceitacdo e interesse pelos nossos produtos e areas que iremos
investir.

Concluimos que criamos um Blue Ocean, no sentido em que fomos pioneiros em
lancar um Marketplace s6 diretamente voltado para as areas de bem-estar com
proposta agregada de profissionais e produtos que sdo uma novidade para o mercado
e em formato online. Havera uma comunidade que ajudara e partilhara as suas
experiéncias e ajudard os seus amigos ou quem faz parte deste ecossistema a

alcancar os seus objetivos.

Percebemos que estudos como os da Inova Consulting e da McKinsey & Company sobre

pensar o futuro no longo prazo posicionam o0 nosso negdcio, como um negocio de tendéncia de

futuro, pois insere-se na area da satde e bem-estar, mercado esse como demonstra a revisao da

literatura tem tido crescimento e no qual o consumidor esta disposto a investir. O conceito de

Marketplace também apresenta volumes de vendas cada vez maior no futuro, o que valida a

nossa ideia e certeza de que este sera um negdcio com sucesso e disruptivo, promovendo o bem-

estar da sociedade, a nossa missao, e 0s nossos valores.

50
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Anexos

Anexo A — Questionario

Inquérito Marketplace FHAPPY

Este inguérito surge no ambito da dissertagdo do Mestrado em Gestao

Aplicada para ebtenc¢ao do grau de Mestre, e tem como objetive a recolha de informagao
sobre a Criagao de um Marketplace de Produtos e Especialistas na area da Sadde & Bem-
Estar.

Este questionario demora aproximadamente 10 minutos para ser concluido.

Garantimos a seguranga dos seus dados e os mesmos serdo analisados de forma
agregada e andnima.

Recomendamos o uso de um laptop ou tablet para o preenchimento deste inquérito.
Obrigada.

*Obrigatdrio

Perfil Soclo-Econdmico do Potenclal Comprador

1. Sexo*
Marcar apenas uma oval.

I Masculino
i “ P
) Feminina

) Nao responde

2. Qual a sua faixa etdria? *
Marcar apenas uma oval.

) A8 17 anos
_; De 18 a 24 anos

) De 25 a 29 anos
() De30a3%ancs
() De 40 a 49 anos
) De&0a79anos
() A partir de 80 anos
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Quais as suas habilitacdes literarias? *

Marcar apenas uma oval.

) Mao frequentou a escola
() Ensino Primario ou Equivalente (4% Ano)
i._\' Ensino Basico ou Equivalents (97 Ano)
1_'_':' Ensino Secundario ou Equivalente (127 Ana)
) Ensine Profissional
() Ensino Superiar (Licenciatura/Bacharelata)
) Ensine Superior (Mestrado/Doutaramenta)

I MEo responde

Qual o gau rendimento mensal bruto (i.e. antes de impostos)? *

Marcar apenas uma oval.

—

) 0-500€

) 500-1000€
) 1000-1500€
() 1500-2000€
() 2000-2500€
() 2500-3000€
() 300035006
() >3500€

) Nio responde

Adogio de Servigos de Sadde e Bem-Estar no Quotidiano

Jé recorreu a algum tipo de servigos/profissionais de salde e bem-estar? =

(Entende-ze por especialista para o bermeestar, por exemplo, life coach, nutricionista,
personal trainer, psicdlogo, etc.}

Marcar apenas uma oval.

(__=im Avangar para a pergunta &
(__INSo  Avangarpara a pergunta 8
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Recorro a Servigos de Sadde e Bem-Estar no Quotidiano

6. A que tipo(s) de especialista(s) para o seu bem-estar recorre ou ja recorreu? *
Selecione todas as opgdes aplicaveis.
Marcar tudo o gue for aplicavel.
E Nutricionista
| | Personal Trainer
| I Life Coach
|| Psicélogo

|| Outra:

7. Se selecionou "Outra” na pergunta anterior, por favor, especifique abaixo:

Avangar para a pergunta 10

Nao Recorro a Servigos de Bem-Estar no Quotidiano

8. Quais as raz0es para ndo recorrer a servigos/profissionais de bem-estar? *

(Entende-se por especialista para o bem-estar, por exemplo, life coach, nutricionista,
personal trainer, psicologo, etc.)

Selecione todas as opgdes aplicaveis.

Marcar tudo o gue for aplicavel.

alta de solugdes que satisfagam o que procuro
| | Experiéncia de compra ndo se traduziu em melhorias no meu bem-estar

| | Formato Online ndo € o que pretendo, prefiro presencial

| | Formato Online ndo é intuitivo ou confiavel
|1 Naio preciso de recorrer a servigos/profissionais de bem-estar
O Prego normalmente é elevado

(]

||

':_ Outra:

9. Se selecionou "Outra” na pergunta anterior, por favor, especifique abaixo:

Avancar para a pergunta 10
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Preferéncia de Formato de Servigos de Saude e Bem-Estar no Quotidiano

10. Qual seria a sua preferéncia para recorrer a servigos/profissionais de bem- v
estar?

Marcar apenas uma oval.

) Presencial  Avangar para a pergunta 11
(__)online  Avangar para a pergunta 12
() sistemaMisto  Avangar para a pergunta 12
(__indiferente  Avancar para a pergunta 12

Recorro a Servigos de Bem-Estar no Quotidiano em Formato Presencial

11. As consultas presenciais correspondem as suas expectativas? *

Marcar apenas uma oval.

Nao correspondem Totalmente

Avangar para a pergunta 16

Recorro a Servigos de Sadde e Bem-Estar no Quotidiano em Formato
Online/Misto

12. Sejateve alguma consulta presencial estas correspondem as suas *
expectativas?

Marcar apenas uma oval.

Nao correspondem Totalmente

13.  Sej4 teve alguma consulta online estas comesponderem as suas expectativas? *

Marcar apenas uma oval.

f:__\f' Sim corresponderam as minhas expectativas
f_\.l Mo corresponderam as minhas expectativas

r 4 & "
| Munca tive consultas anline

S
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14. Serespondeu "‘Wio" ou "Nunca tive” na pergunta anterior, por favor especifique
abaixo:

Recorro a Servigos de Sadde e Bem-Estar no Quotidiano em Formato
Online/Misto

15. Quais os factores que valoriza quando escalhe servigos de bem-estar? *

Classifique por ordem de importancia.
Marcar apenas uma oval por linha.

1-

Nenhusma 2- Pouca 3- 4 - Alguma 5 - Total
importincia importancia  Indiferente  importancia  importanc
Preco/Descontos ] - ) - D
Comodidade - 0 ) ) -
Personalizagio D ] ) 2 i
Marca/Website O O O O O
Experiéncia/Recomen
dagies de 2 () ) - 2
amigos/conhecidos.
Reviews de Dutras - - — — —
Clhientes \_:‘:I \._:I ':._.-' L b
Apoio ao Cliente D 2 2 )] o
Recomendaches de — — —_ —_ —_—
& T I - I L-I \_.-' — "-_-l {_
Escolha do p— — — — —
srofissional L J L L L

Avangar para a pergunta 16

Marketplaces

16. Jafez compras em marketplaces? *
Marcar apenas vma oval.
:' Sim Avancar para a pergunta 17

(" INSe  Avangar para a perguata 21

Experiéncia com Marketplaces (1/2)
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20.
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Em quais marketplaces fez compras nos dltimos 12 meses? *
Selecione todas as opgbes aplicaveis.
Marcar tudo o gue for aplicdvel.

| Worten

.| Amazon

|| Alibaba Group
; Walmart

| Pinduoda

| viPsHOP

| Farfetch

| Outra:

Se selecionou "Outra’ na pergumnta anterior, por favor, especifigue abaixo:

Qual é o marketplace que prefare em termos experiéncia de compra e de *
navegacio?

Marcar apenas vma oval.
) Worten

_' Amazon

(") libaba Group

—
) Walmart

(I Pinduoda
 IVIPSHOR
(_ JFarfetch
i.__\"EILrlra:

Se selecionou "Outra” na pergunta anterior, por favor, especifigue abaixo:

Experiéncia com Marketplaces (2/2)

Quais os factoras que o levam habitualmente a ndo concluir uma compra em *
marketplaces?
Seleccione todas as opgdes aplicaveis.
Marcar tudo o que for aplicdvel.
Experiéncia de navegagdo no website

| Apoio ao Cliente

__| Forma de Pagamento

; Reviews negativas sobre o Servigo/Produto

| Pouco detalhe do Servigo/Produto
; Auséncia de personalizagdo

Outra:
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22. Se selecionou "Outra’ na pergunta anterior, por favor, especifique abaixo:

Avangar para a secgdo 13 (Criagdo de Marketplace de Produtos e Especialistas na drea da SaGde
e Bemn-Estar)

Criagdo de As proximas questdes sdo direcionadas a oferta, em
Marketplace de formato online, através de um marketplace de produtos
Prod o com um pacote integrado de acompanhamento de

especialistas na area da satde e bem-estar.
Especialistas na

drea da Salde e
Bem-Estar

Criagdo de Marketplace de Produtos e Especialistas na drea da Salde e Bem-
Estar

23. Tem interesse na compra online de produtos na Saide e Bem-Estar? *
Marcar apenas uma oval.

()sim  Avangar para a pergunta 24
( )Nso  Avangar para a pergunta 25

Avangar para a secgao 13 (Criag#o de Marketplace de Produtos e Especialistas na drea da Sadde
e Bem-Estar)

Area de Langamento de Produtos que mais gostaria no presente marketplace

24, Gue produtos gostaria que um Marketplace de Produtos e Especialistas na dreada =
Salide e Bem-Estar tivesse disponivel?

Classifique por ordem de importancia.
Marcar apenas uma oval por linha.

2 - Pouca 3- 4 - Alguma 5- Tatal
Nenhuma importancia  Indiferante  importancia  importancia
impartancia re ~ i
— — — — Yy
Adeusd L) Lt - -
— — P S -
_—— O O o o o
Produtos Vegan O - ) O O
Sopas Maturais — =S - ( C
i ) . L — —
= |'F_‘_, |:_/ H\__\| f_} ':_-)
Acompanhamento
de Profssionais ) Y - Ny )
na drea do berm- : o : o f
estar
— —_ e T T
Dutros L L ) (- J i" )

Avangar para 8 pergunta 25
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Pacote integrado de acompanhamento de especialistas na area da salde e
bem-estar

Tem interesse num pacote integrado de acompanhamento de especialistas na *
area da salide e bem-estar, em formato online, através de um marketplace?

Marcar apenas uma oval.

:_ 1 5im Awangar para a pergunta 26

B! P
) Nao

Pacote integrado de acompanhamento de especialistas na drea da sadde e
bem-estar

Comao classifica o seu interesse por pacote integrade de acompanhamento de  *
especialistas na drea da sadde e bem-estar, emn formato online, através de um
marketplace?

Marcar apenas uma oval.

Pouco interesse Total interesse

Até quanto estaria disposto a pagar por més por um pacote integrado de *
acompanhaments de especialistas na drea da sadde e bem-estar, em formato
onlime?

Escreva um nmearo em euros.
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Anexo B — Resultados do Questionario

Perfil Socio-Econdmico do Potencial Comprador

Sexo

108 respostas

@ Masculino
@® Feminino
& Nao responde

Qual a sua faixa etaria?

108 respostas

® Até 17 anos

@ De 18 a 24 anos
@ De 25 a 29 anos
@ De 30 a 39 anos
@ De 40 a 49 anos
@ De 50 a 79 anos
@ A partir de 80 anos

>
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Quais as suas habilitagdes literarias? |D C

108 respostas

® Nzo frequentou a escola

@ Ensino Primario ou Equivalente
(4° Ano)

@ Ensino Basico ou Equivalente
(9° Ano)

@ Ensino Secundario ou Equiva...

@ Ensino Profissional

@ Ensino Superior (Licenciatura...

@ Ensino Superior (Mestrado/D. ..

@ N&o responde

Qual o seu rendimento mensal bruto (i.e. antes de impostos)?

108 respostas

® 0-500€

@ 500-1000€

@ 1000-1500€
@ 1500-2000€
@ 2000-2500€
@ 2500-3000€
@ 3000-3500€
® >3500€

@ Nao responde
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Adocao de Servigos de Saude e Bem-Estar no Quotidiano

Ja recorreu a algum tipo de servigos/profissionais de saude e bem-
estar?

108 respostas

® Sim
® Niao
Recorro a Servigos de Saude e Bem-Estar no Quotidiano
A que tipo(s) de especialista(s) para o seu bem-estar recorre ou ja IQ Copiar

recorreu?

82 respostas

Nutricionista 53 (64,6%)
Personal Trainer 42 (51,2%)
Life Coach
Psic6logo 43 (52,4%)
Osteopata 2 (2,4%)
Acupuntura 1(1.2%)
Hipnoterapia 1(1,2%)
Massagista 1(1,2%)
Terapia Holistica 1(1,2%)
Beleza 1(1,2%)
Massagista/Fisioterapeuta 1(1,2%)
0 20 40 60
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Se selecionou "Outra” na pergunta anterior, por favor, especifique abaixo:

8 respostas

Esteticista, osteopata, aromaterapeuta
Acupuntura

Hipnoterapia

Hipnoterapia

Drenagem linfatica

Osteopata

Terapia Holistica

Massagista/Fisioterapeuta

Quais as razdes para nao recorrer a servigos/profissionais de bem- @ Copiar
estar?

26 respostas

Falta de solugdes que sa... 2 (7,7%)
Experiéncia de compran...
Formato Online ndo € o...
Formato Online nao € int...
Né&o preciso de recorrer... 19 (73,1%)
Preco normalmente é ele... 5(19,2%)
Falta de tempo
Uu

0 5 10 15 20

Se selecionou "Outra” na pergunta anterior, por favor, especifique abaixo:

2 respostas

Falta de tempo e disponibilidade

Nunca pensei nisso
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Qual seria a sua preferéncia para recorrer a servigos/profissionais de |_|:|
bem-estar?

108 respostas

@ Presencial
@ Online
@ Sistema Misto

m @ Indiferente

Recorro a Servigos de Bem-Estar no Quotidiano em Formato Presencial

As consultas presenciais correspondem as suas expectativas? LD Copiar

66 respostas

40
30 32 (48,5%)
28 (42,4%)
20
10
1.(1,5%) 1(1,5%)
| | 4 (6,1%)
0
1 2
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Se ja teve alguma consulta presencial estas correspondem as suas |_D Copiar
expectativas?

42 respostas

20

15 16 (38,1%) 16 (38,1%)
10
5
5 (11,9%)
0
1 2 3 4 5
Se ja teve alguma consulta online estas corresponderem as suas Q Copiar

expectativas?

42 respostas

@ Sim corresponderam as minhas
expectativas

@ Nao corresponderam as minhas

expectativas
A @ Nunca tive consultas online
B ® Sim
@ Nunca tive

® Nao
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Se respondeu "Ndo" ou "Nunca tive” na pergunta anterior, por favor especifique abaixo:

13 respostas

Pouco adaptado ao processo de treino e objetivos. Com proposta irrealista
Foi sempre presencial.

Munca se proporcionou

Mao havia essa possibilidade.

Munca recorri a este tipo de consultas

Munca tive consulta on-line

Mao aplicavel

Munca tive consulta nem presencial nem online

0 profissional em causa ndo disponibiliza servigos online/remotos
Este tipo de consultas foi sempre presencial.

Ma altura tal n existia

Munca tive uma consulta online.

Recorri sempre ao presencial
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Quais os factores que valoriza quando escolhe servigos de bem-estar? LD Copiar

B 1 - Nenhuma importancia [ 2 - Poucaimportancia [ 3 - Indiferente [l 4 - Alguma impo

20
10
v Prego/Descontos Comodidade Personalizagio Marca\Wekh-i
E
Marketplaces
Ja fez compras em marketplaces? LEI Copiar
108 respostas

@ Sim
@ Mo
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Em quais marketplaces fez compras nos ultimos 12 meses? |_|:| Copiar

84 respostas

Warten 62 (73.8%)

Amazon 49 (58,3%)
Alibaba Group 14 (16,7%)
Walmart
Pinduodo
VIPSHOP
Farfetch
Fracll—23 (3,6%)
Facebook 1 (1.2%)
About yoy 1 (1,2%)
PCDiga—1 (1,2%)
Udemy 1 (1.2%)
Produtos de cosmética |1 (1,2%)
Clubfashion |—1 (1.2%)
Kuantokusta |1 (1,2%)
Aliexpress —1 (1.2%)
Lojas de roupa e aloja... |—1 (1,2%)
Nenhum —1 (1,2%)
Loja do shampoo |—1 (1,2%)
1] 20 40 60 80
Se selecionou "Outra” na pergunta anterior, por favor, especifique LD Copiar
abaixo:
14 respostas
3
s o)
2
(T A% (7,191 (7,19%) 1 (T A% M (7 1% (7. 1%)1 (7 1%)4 (7191 (7,131 (7,131 (7,1%)

i
Aliexpress Facebook Fnac, Misuz, Book... SHEIN & ku... Udemy

FMAC Fnac Loja do sha... PCDiga Sport Zone;... Varios. ..
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Qual é o marketplace que prefere em termos experiéncia de compra e |_|:| Copiar
de navegacao?

B4 respostas

& Worten

@ Amazon

@ Alibaba Group
@ Walmart

@ Pinduodo

@ VIPSHOP

@ Farfetch

@ Fnac

1w w

Se selecionou "Outra" na pergunta anterior, por favor, especifique abaixo:

5 respostas

Fnac, rapidez e prego
KuantoKusta
Kuantokusta
Aliexpress

Loja do shampoo
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Quais os factores que o levam habitualmente a ndo concluir uma
compra em marketplaces?

Ll:l Copiar

108 respostas

Experiéncia de navegaca. .. 39 (36,1%)
Apoio ao Cliente

Forma de Pagamento
Reviews negativas sobre...

50 (46,3%)
Pouco detalhe do Servig....

55 (50,9%)
Auséncia de personaliza...

Valor do transporte
Munca usei

M&o conhego nenhum
Nao aplicavel

Se selecionou "Outra" na pergunta anterior, por favor, especifigue abaixo:

4 respostas

Preco do transporte
Nunca usei
Serem fora de Portugal

M3o conhego nenhum

Tem interesse na compra online de produtos na Salde e Bem-Estar? |_|:| Copiar
108 respostas

® Sim
& Nio
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Que produtos gostaria que um Marketplace de Produtos e Especialistas LD Copiar
na area da Salde e Bem-Estar tivesse disponivel?

I 1 - Menhuma importancia M 2 - Pouca importancia 8 3 - Indiferente ([l 4 - Alguma impoi

30
20
10
Alimentos Adequados Suplementacio Alimentar Produtos Vegan Sopas Maturais Pré
Tem interesse num pacote integrado de acompanhamento de |D Copiar

especialistas na area da salde e bem-estar, em formato online, através
de um marketplace?

108 respostas

@ Sim
@ Nio

Como classifica o seu interesse por pacote integrado de LD Copiar
acompanhamento de especialistas na area da satide e bem-
estar, em formato online, através de um marketplace?

48 respostas

40
30
20
10
0 (0%) 0 (0%)
o | |
1 2
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Anexo C — Avaliacdo Financeira

CUSTOS EXPLORACAQ

Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

Mapa dos C.M.V.C.

1. CUSTOS DAS VENDAS 1] 350 208 T8O 595 936 T14 1124 057 1348 869
3. SUPLEMENTOS ALIMENTARES 652 710 1127 519 1947 725 3 3564 533 5812 125
4. AIJMEHTH.G‘.O DE DIETA 646 808 728 839 821274 925 432 1042 800
5. SERVIGOS NUTRIG.&O 646 808 728 839 821274 925 432 1042 800
6. SERVICOS PT'S 2 156 026 2429 464 2 737 580 3084 774 3476 001
7. SERVICO DE LIFE COACHING 53 901 B0 737 B8 440 77118 86 000
8. SERVIGOS DE PSICOLOGIA 215 603 242 346 273758 308 477 347 GO0
5, o 1] o o [i]
TOTAL o 4 371 854 5318 344 6 670 051 8 685 819 11 808 226
Vondas do Produtos — o— 0 [—] c  (—] c  [—  —
|
1, Cépsulas Space foods- Sumos e sopas 0,35 96 4 116 138 208 8232 276 595 QBTE 331 914 11 854 308 297 14 225 47T 957
2, Produtos Vegan 3,50 48 1 500 252 000 3000 504 000 3 600 604 800 4 320 725 Tal 5184 BT0 912
i}
0
i}
0
i}
i}
0
0
i}
TOTAIS 5616 390 208 11 232 T80 595 13478 936 714 16174 1 124 057 19 408 1 348 869
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Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

% SUPLEMENTOS ALMENTARES [ ] [o—] (—] 2 [—]  [—] c  (—] s
Janaing 1] 42 535 T3 460 126 897 210 207 378 66B
Fayerairo MARGEM 10% 1] 42 850 T4 184 128 166 Z21 400 382 455
Margo CUSTO Bl% 45 098 7T 904 134 574 232 470 401 5TB
Abrl 4T 353 81708 141 303 244 083 421 8657
Main 48 720 85880 148 368 256 208 442 T30
Junho 52 208 90 183 155 78T 269 113 454 BTG
Julia 54 B1T7 94 893 163 576 282 5B 488 120
Agosto 57 557 99 427 171 755 296 6aT 512 526
Salambio B0 435 104 398 180 343 311 531 538 153
Dulubg B3 457 109616 189 360 327 108 565 060
[N esmibirng BE B30 115098 198 828 343 483 593 313
Dezambro i} [=1=R= a1 120 854 208 Ta8 360 636 B22 970
TOTAIS [i] [1] 652 ?'ID| [i] 1127 518 [1] 1 ﬂ??ﬂ—ﬁi a 3 364 583 a 5 B12 'IB—Ei
KB 475534 MB 551936 MB B40 654 MB T43 562 MB BE3 001
b T2,86% % 48 96% %% 2 E% % Z210% % 14,85%
& ALIMENTAGAD DE DIETA — [— (w—] : [S—] c (S— (S—]
Janaing 1] 51000 57 466 64 756 T2 880 82 224
Fayerairo MARGEM 15% 1] 51510 58 M3 65 404 T3Een 83 46
Marca CUSTO BS5% 1] 52 025 58 8623 66 058 T4 436 83 876
Abrl 1] 52 545 59 208 68 718 75180 84 715
Main 1] 53071 59 802 67 386 75832 85 582
Junho 1] 53 602 60 400 68 060 TE B9 88 418
Julia 1] 54 138 61 004 68 740 TT 458 a7 282
Agosto 1] 54 679 61614 69 428 T8 233 88 155
Salembro o [1] 55 226 62 230 TO 122 TAOIS 89 036
Dulubg i} 1] 55778 62 852 T 823 TH BOS 89 927
[N esmibirng i} 1] 5B 338 63 481 7153 80803 90 826
Dezambro i} 1] 56 B‘Bgl 64 115 T2 24T 81408 91 734
TOTAIS [i] [1] Mm| [i] T28 830 [1] B21 21'4' a B35 432 a 1042 HII‘
KB 630 D00 MB E92 664 MB B03 927 MB B33 062 MB 1082 938
b a7 40% % B5.04% % BTEY% 100.82% % 103.85%
5 SERVIGOS NUTRIGAO 1 [— (—] : [S—] c (S—  (S—]
Janaing 1] 51000 57 466 64 756 T2 880 82 224
Fayerairo MARGEM 15% 1] 51510 58 M3 65 404 T3Een 83 46
Margo CUSTO BS5% 1] 52 025 58 8623 66 058 T4 436 83 876
Abrl 1] 52 545 59 208 68 718 75180 84 715
Maia [1] 530 59 802 &7 386 Ta B3z 85 582
Junho 1] 53 602 60 400 68 060 TE B9 88 418
Julia 1] 54 138 61 004 68 740 TT 458 a7 282
Anosto 1] 54 679 61614 69 428 T8 233 88 155
Setembio o [1] 55 226 82 230 T 122 TaO1S 89 036
Dulubg i} 1] 55778 62 852 T 823 TH BOS 89 927
[N esmibirng i} 1] 5B 338 63 481 7153 80803 90 826
Dezambro i} 1] 56 E99 64 115 7224-?| 81408 91 734
TOTAIS i} [1] Mm| i} T28 830 [1] BE21 21'4' a B35 432 a 1042 HII‘
KB 045 D00 MB 1038 997 MB 1205890 MB 1399 592 MB 1624 408
b 146,107 % 142 56% % 146.63% % 151.24% % 155,77 %
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6. SERVICOS PT'S [ | | ¢ |eem] . ] [l ¢ [l
Janein | o 170 D00 191 560 215 855 243 231 274 OTE
Fawensiro MARGEM 15% o 171 700 193 476 218013 245 663 276 818
Marga CUSTO BS% o 173417 195 411 2210 194 248 120 279 587
Abrl o 175 151 197 365 222 396 250 601 282 3183
Maia o 176 S03 199 336 224 618 253107 285 207
Jusha o 17B 672 201 332 226 866 255 636 288 058
Juihe o 180 458 203 345 279 134 258 194 290 W0
Anosto o 182 263 205 378 231 426 260 TTE 293 840
Setembio o o 184 0BG 207 432 233 T40 263 384 296 TBE
Ouiubeo o o 185 626 209 507 238 07T 268 01E 294 756
Mowemibra o o 187 786 211 602 238 436 268 6TE 302 753
Dezembro o o 189 ml 213 TIE 240 822 | aﬂsl 305 781
TOTAIS o 0 2156 (28] 0 2429 464] 1 2737 580 0| G0ed 7vd| [i :unanm‘
MB 1080000 MB 1187 425 MB 1378160 MB 1539 534 MB 1 E56 467

W% 50,05% % 48.88% % 50.34% % 51.85% % 53.41%
T.SERVIGO DELIFE COACHNG [ ] (—] (— : (-]  [——] - (] s |
Janeing | o 4 250 4780 5396 6081 6 852
Fawenairo MARGEM 15% o 4 733 4 837 5450 6142 6920
Marga CUSTO BS% o 4 335 4 885 5505 6203 940
Abrl o 4 379 4934 5560 6 265 7 060
Maia o 4423 4983 5615 6326 7130
Jumha o 4 487 5033 5672 6391 7201
Julhe o 4511 5084 5726 6455 7273
Agosto o 4 557 5134 5786 6518 7 4B
Setembro o o 4 602 5186 5843 6585 7 420
Ouubeg o o 4 B48 5238 5902 6 650 7 484
Mowemibra o o 4 B35 5290 5961 8717 7 5680
Dezembro o o 4 nzl 5343 8021 8784 7 845
TOTAIS 1] ] 53 001 | 1] wm‘ ] mm‘ 0 v 116‘ ] 88 900
MB 144 D00 MB 158323 MB 183755 MB 213271 MB 247 528

% 267,16% % 2E0ET% % 268.4%% % 2T6.55% % 264,84%
8. SERVICOS DE PSICOLOGIA [ | ] 1 [ || [ ¢ . s
Janeing o 17 000 19 156 21 585 24 323 27 408
Fawenairo MARGEM 15% o 17 170 19 346 21 801 24 566 27 682
Margo CUSTO BS% o 17 342 19 541 22 M9 24 812 27 958
Abrl o 17 515 19736 22 40 25 060 28 236
Maia o 17 630 19934 22 482 25311 28 521
Jusha o 17 BET 20 133 22 68T 25 564 28 806
Julhe o 16 048 20 335 2293 5818 29 094
Agosto o 16 226 210 538 23 143 26 076 29 385
Setembio o o 16 409 20 743 23374 26 336 29 679
Ouubg o o 16 583 20 951 23 606 26 602 29 976
Mo emibra o o 16 773 21 160 23 844 26 BEE 30 275
Dezembro o o 16 BE6 2372 24 082 27T 136 30 576
| | | | I
TOTAIS ] [] 215 603| ] 242 46| [] 273 756 0 308 477 0 347 600
MB 96 550 MB 108 353 MB 125757 MB 145857 MEB 169 403

% 4571% % 4460% % 45.04% % 47.32% % 48.73%
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FROVEITOS DE EXFLORACAD

Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

Mapa de Provaitos

Rubricis
Vendas SET S8E 1115138 1338 1462 1805 708 1 328 055
Presiagdo de Senspos 5 100 847 & 183 181 THRAIT 550a 703 13 51 153
Trabal has pd Propria Empeesa
Provelos S uplsmieniaes
‘Subsidos & Exploragan
TOTAL 1] 5 H5E 365 7 =8 3T FIET Shk 11 Gl 405 15 430 10
I o | [ 1 | | | : el ;|
Pr. Versda CLEENTES
QUA PCLIEEN
1. Cipsulas Bpacs focds- Sumes & sopa 050 95 4118 197 525 E232 X5 135 5 BTE 474 163 11 B854 568 995 14 225 GHZ TS5
Z Produios ¥ogan L] £8 15 360 0D 3 D00 720 000 3 B B64 D00 4 330 1036 80O 5184 1 242 160
TOTAIS 5616 57 S8 11237 1115138 13 4TB 13238 163 16 174 1605 T35 19809 1 926 955
) I I T I
1 SUFLEMENTOS ALINENTARES a T25 T3 1262 TeEm Z 1564 135 3T 435 G457 5T
4_ALIMEMTACAD DE META Ti0 =50 B5T 458 55 05 1058 744 1226834
5 SERVIGOE NUTRIGAD TG0 S50 BET 455 55 208 108 744 1226834
E SERVICOEPT S 2 536 501 2 858 192 3 ZA0 BRI I & 145 4. 089 412
7. SERVICO DE LIFE COACHING 63413 71455 EOEAT o0 T= 102 235
. SERVICOE DE PEICOLOGIA 253 550 285 19 322 DER X2 815 408 44
L B o a o a o
o a o a o
o a 0 a o
TOTAL 1] 5 100 e47 B 183 181 THOAIT 5008 703 13 5 153
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L SUPLENENTDE ALINENTAREE

Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

Janeiro PRECD SERV QOU& PCLIEEN 1575 &7 20 2T a1 4 T 140 55T R bk 243 554 14025 A0 T4
Fevensin: 3 1 121 a4 TER ZT48 243 4 T4T 142 407 &8 200 245 999 14 165 424 950
Marco MERCADD 1&m 50108 ZBEE &5 550 4 084 143 52T SEID 258 209 14873 485 198
&bl 2 100 Don 1T 52614 I 0an o0 === 5233 1ET D02 L] 2T 214 15617 458 50T
o LFTI.IIAI;-I:IEE- 1841 55 245 2181 95432 5485 1E4 BE4 2453 ZBE TTS 163928 £01 233
Junhi 1 1934 58 00T 3340 100 204 57T 173 09E 9 BET 299 014 17218 515 529
Julha MERCADD INICLAL 2030 80 90T JEDT 105 214 E D58 184 754 10 4EE 313985 18073 542 T55
Agosio 1576 213z 63 953 JEBZ 110475 B 361 190 B35 1088 329 663 18982 583 474
Setembno 223 &7 150 JBET 115268 B ET 200 381 11538 3486 1485 19932 5aT od4T
Carfubing 2350 T0 50E 4 DED 121 a8 T3 20 400 12115 353 &453 204928 62T B45
Mosembno 2458 T4 033 4 283 1Zr == T 364 220 520 1z 381 5265 21975 659 23T
Dezemben 25 T Tas 4 476 124 253 TTaz 31 966 123587 400 7oy 23073 6aZ 199
TOTARE 24174 TS 73 41 TED 1252 7o 72138 2164139 124 514 3730 426 15 264 5 45T 917
1534 20% 2EE1,43% 4580, 19% TH2, 0% 13667 ,55%
4. ALIMENTACAO DE DIETA [ weerco|[ 55 ) WEEGEENN [ seos | MECTEEN( 55 | MECEEMN( sz | MECEIMN( o5 | MEECEEN
Janeiro PRECO SERV QLA PICLIEN 1250 B0 000 1409 &7 610 1587 76 184 1 788 85 846/ 2015 86 T34
Fevereiro B B 1263 B0 500 1423 BB 288 1603 76 046 1 BOG 85 705 2035 a7 701
Margo |MERCADD 1275 B1 206 1437 B8 SG8 1619 7T TS 1824 a7 572 2056 B8 678
Abril 2 500 000 1288 B1818 1451 5O G54 1635 78 403 1843 88 447 2076 50 &85
haio UTILIZAGOES 1301 B2 436 1466 70 355 1652 70 277 1 B&1 a0 332 2087 100 851
Junho B 1314 B3 061 1480 71088 11668 80070 1 BEO 0 225 2118 101 858
Julho MERCADO INICIAL 1327 B3 691 1485 71 769 1685 80 BT 1 B8 o1 127 2138 102 &85
Agosio 1250 1340 B4 328 1510 72 48T 1702 81660 1017 92 039 2161 103 711
Satembro 1354 B4 071 1525 Fazn 1710 B2 406 1037 92 959 2182 104 749
Oububro 1357 B5 621 1540 73044 1736 83 321 1056 a3 839/ 2204 105 796
Movembro 1381 B6 277 1556 4 EEl 1753 B4 155 1076 a4 828 2276 106 &54
Dezembro 1305 66 040 1571 75 430 17M B4 006G 1095 a5 776, 2248 107 923
TOTAIS 15 853 760 050 17 854 B57 458| 20120 | 0e8 205 22662 | 1088744 25558 1226824
PERCENTAGEMDOMERCADO L 126825% 1429,10% 1610,34% 1814,57% 2044,71%
TRAT MES 120 720
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5. SERVICOS NUTRIGAO [ iwmes | 55 | BEECEGEN[ seos | MECTGEN[ S0 | EECEIEN( sss | MECEEEN[ s | EESEEEN
Janeiro PRECO SERV QUA PICLIEN 10 000 60 000 11 268 &7 §10 12607 76 184 14 308 85 846 16 122 86 T3
Fevereiro B 1 10 100 60 GO0 11 381 BB 286 12 B24 76 046 14 451 86 705 16 283 a7 701
Margo MERCADO 10 201 61 206 11 405 BB 0&8 12 053 77 715 14 505 BT 572 16 448 o8 678
Abril 1 000 000 10 303 61818 11810 5O G658 13 D&z 78 403 14 741 B8 447 16811 B0 685
Maio UTILIZAGOES 10 406 62 436 11728 70355 13 213 T9 277 14 BEY 89 332 16 777 100 661
Junho 1 10 510 63 061 11843 71058 13 345 80070 15 038 o0 225 16 045 101 868
Julho MERCADD INICIAL 10 615 B3 601 11 961 71789 13478 80 BT 15 188 o1 127 17 114 102 &85
Agosio 10 000 10 721 64 328 12 081 72 487 13613 81660 15 340 92 039 17 285 103 711
Satembro o 10 829 64 971 12 202 Fazn 13 749 B2 406 15 403 o2 959 17 458 104 749
Outubro o 10 937 65 621 12 334 73844 13 Ba7 83 371 15 B4& a3 889 17 633 105 798
Movembro o 11 046 66 277 12 447 T4 83 14 026 B4 155 15 BOS o4 828 17 09 106 854
Dezembro o 11157 56 040 12572 75 430 14 166 B4 006 15 D63 o5 778 17 o87 107 923
TOTAIS 126 825 TE0 950 142 810 B5T 458 161034 | 986205 181457 | 1088 744 204471 | 1226624
PERCENTAGEM DO MERCADOD 1268,25% 1429,10% 1610,34% 1814,57% 2044.71%
385 as B

6. SERVICOS PT'S (m— T N | crer [EWTETEN] e [EWEYTEE|  seer [EEWERIN| Rer [EECZEE|  éREF
Janeiro PRECO SERV QUA PICLIEN 2000 200 000 2254 225 385 2530 253047 2BEZ 286154 3734 322 445
Fevereiro 25 4 2 020 202 000 2276 227 619 2565 256486 200 280 015 3257 325 670
Margo MERCADO 2 040 204 020 2 298 270 805 2 501 259 051 2o18 291905 3380 328 96
Abril 100 000 2 061 206 060 2322 232 194 2EIE 281642 2048 294 825 Eov] 332 218
Maio UTILIZAGOES 2081 208 124 2345 234 518 2645 264 258 2078 297 773 3355 335 538
Junho B 2102 210 202 2 380 236 861 2660 286001 3008 300 750 3380 338 803
Julho MERCADD INICIAL 2123 212 304 2302 230 229 2606 280570 3038 303758 3423 342 282
Agosio 2000 2144 214 427 2416 241 632 2723 272365 3066 306 796 3457 345 705
Satembro o 2 166 216 5T 2440 244 038 2750 274088 3000 300 864 3402 340 162
Outubro o 2187 218 737 2485 246 478 2777 277738 3130 312082 3527 352 654
Movembro o 2209 220 824 2 480 248 943 2805 280515 3161 316082 3562 356 180
Dezembro o 2231 223134 2514 251 433 2B33 283 3N 3103 319253 3507 350 742
TOTAIS 25385 | 25365041 23582 | 2858192 32207 | 3220663 36 201 | 3620148 a0es4 4089412
PERCENTAGEM DO MERCADO 1268,25% 1429,10% 1610,34% 1814,57% 2044_T1%
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r.sericopEuFEcoachn [ [ emer |[ 20 JEETETEE( 0c0 |METEINN( 2122 |EETEIEN( 2ies  [EEIEIMN( s |EETEEEE

Jangino PREGO SERV QUA P/CLIEN 125 5 000/ 141 5634 158 6348 178 7154 202 8061
Fevereino 40 1 126 5050 142 5 a0l 160 &412 181 7225 204 8142
Margo MERCADO 128 5101 144 5747 162 G476 182 7208 208 8223
Abil 25 000 129 5152 145 5805 164 & 541 164 Tam 208 8305
Maio UTILIZACOES 130 5203 147 5883 165 & 606 186 T 444 210 8388
Junhio 1 13 5255 148 5422 167 BET3 188 7519 212 aa72
Julho MERCADO INKCIAL 133 5 308 150 54981 168 Gran 180 T 5084 214 8557
Agosio 125 134 5 361 151 6 0a1 170 & 807 182 T 670 216 8643
Satembro ] 135 5414 153 6101 172 & EBTS 104 T 747 218 avx
Outubro ] 137 5 468/ 154 6 162 174 G043 196 T a4 20 a81e
Movembro ] 138 55823 156 6 224 175 7013 188 T 802 rs] 8 905
Dezembng ] 139 5578 157 6 285 177 7083 200 7981 225 800
TOTAIS 1585 63413 1786 71455 2013 BO 51T 2 268 90 728 2 556 102 235
PERCENTAGEM DO MERCADO 1268,25% 1429, 10% 1610,34% 1814.57% 2044,71%

s.SERVIcOSDEPsicOLOG [ pwmeri | [ TSI [ oo | EEEIN [ e | IETEE G IS S |

Janeiro PRECO SERV QUA F/CLIEN 500 20 000/ 83 22 537 B35 25305 715 2B 615 B8 32 245
Fevereino 40 1 505 20 200 S50 22 Te2 B41 25640 723 28 902 814 32 567
Margo MERCADO 510 20 402 575 22 989 Bd8 25605 T30 18 fivd 32893
Abril 20000 515 20 606 580 23218 654 26 164 Tar 20432 831 33 222
Maio UTILIZAGOES 520 20812 585 23452 661 26426 Tdd 20777 B30 33554
Junhio 1 526 21 020 502 23 686 BET 26 660 752 30075 847 33889
Juiho MERCADO INICIAL 531 21 230/ 508 23 923 674 26857 750 30 376 856 3 228
Agosto 500 536 21 443 [0 24 182 681 27227 TET 30 680 o) 34 570
Setembro ] 541 21 657 610 24 404 BET 2T 4088 s 20 986 &87T3 M 916
Oububro ] 547 21874 616 24 648 God 2T TT4 Ta2 31 296 882 35 265
Movembro ] 552 22092 622 24 804 01 28052 To0 31 609 ol 35618
Dezermbirg ] 558 22313 620 25 143 To8 28332 ToB 31925 B0 35974
TOTAIS 6 341 253 650 7145 285 819 8052 32 068 9073 32915 10 224 408 941
PERCENTAGEM DO MERCADO 1268,25% 1429 10% 1610,34% 1814 57% 2044, T1%
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42 IMOBILIZACOES CORPOREAS

Eguipamento Basico

Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

Mapa de Investimento / Amortizagdes

Equipamento de hardware QUANTIDADE VALOR 2003
APPS PLATFORM 1 1500000,00 1 500 000,00
Mac Book Pro 20 1800,00 36 000,00
SERVERS 3 30000,00 90 000,00
IMPRESSORA 5 1500,00 7 500,00
0 0.00 0,00
0 0,00 0,00
0 0,00 0,00
TOTAL 1633 500,00
Equipamento de Software/ Eq. Bdsico
website 0,00
Software de Gestao 0,00
0,00
TOTAL 0,00
4233 Eq. Basico
0,00
0,00
0,00
0,00
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TOTAL 0,00
Ferramentas e Utensilios
0,00
0,00
TOTAL 0,00
Equipamento Administrativo
Mobiliario de Escritorio 1 125000,00 125 000,00
Ar condicionado o S0000 0,00
o a 0,00
Alarmes & Camaras 0 25000,00 0,00
Maquina de Lavar Roupa o 0,00
Sislema de Som o 2500.00 0,00
TERMOACUMULADOR o 0,00 0,00
TOTAL HEHHRH
Equipamento de Transporte
Carro de transporte de Passageiros 0,00
Mala Tejadilha 0,00
Side Car 0,00
TOTAL 0,00
Edificios e outras construgbes
Construgao do Edificio 0,00
Paineis Solares
Paisagismo
Sistemna de Rega
PORTA SEGURAMNCA 0,00
TOTAL —opo

IMOBILIZACOES INCORPOREAS
Qutras imobilizagdes incorpireas
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TOTAL 0,00
Despesas de Instalacdo
Licengas a Alvaras 1 0,0 0,00
Consliluicdo da empresa 1 1350,00 1 360,00
TOTAL 1 360,00
Propriedads Industrial & outros diraitos
Producao Grafica 1 250000 2 500,00
Praojecto da Arquiteciura o 0,0 0,00
Estudo de Viabilidade 1 2500000 25 000,00
Branding 4 2500000 100 000,00
Registo de Marca 4 5000,00 20 000,00
0,00
TOTAL 147 500,00
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Mapa de Investimento / Amortizagbes

Rubricas _ T | S IS N B

42 IMOBILIZACOES CORPOREAS

423 Equipamento Basico

4231 Equipamento Hardware 25,00% 408 375 408 375 408 375 408 375
4232 Equipamento Software 33,33% 0 0 0 0 0
4233 Outros equipamentos 25,00% 0 1] 0 0
4234 Mdquinas e Equipamentos 25,00% 0 0 0 0 0
422 Edificios e outras construgoes 10,00% ] 0 0 0 0
424 Equipamento de transporte 25,00% i 0 0 0 0
426 Equipamento administrativo 25,00% 31250 31 250 31250 31 250
TOTAL 439 625 439 625 439 625 439 625 0
43 IMOBILIZACDOES INCORPOREAS
431 Despesas de instalagdo 33,33% 453 453 453 0
435 Outras imobilizacbes incorporeas 33,33% 0 1] 0 0
433 Propriedade Industrial e outros direitos 33,33% 49 167 49 167 49 167
TOTAL 49 620 49 520 49 620 0 0
TOTAL DE AMORTIZACOES 480 245 480 245 489 245 438 625 0
Amortizagbes Acumuladas 489245 00 975 488 99 1467 735 1 907 360 1 907 360
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Mapas de Viabilidade

MAPA DE INVE

Rubricas ey« § =2 § 3§ & ] 5 |
LNV IMOBEFACOES CORPUREAS
4231 Equipamento Hardware 1 E33 £00 o o 1] o o
4232 Equipamento Software 0 o o 1} o a
4223 Oufros eguipamenics 0 o o 1} o a
4234 Miguinas ¢ Equipamentos 0 o o 1] o a
422 Edificios ¢ oufras consirugies 0 0 0 i} o a
424 Equipamento de fransporte 0 o o 1} o a
426 Enuriy [} ativo 126 000 ] 1] 1} 1] 1]
ToTAL 1 758 800 1] 1] 1] 1] 1]
2 INVES TIMENTO EM IMOBILIZACOES INCORPOREAS
431 Despesas de instalagdo 1 360 0 o i} o o
433 Propricoade Indursinial e owlros diref! 147 800 o o 1} o o
425 Outras imobilizagtes ncorpdreas 0 0 0 i} o a
o ] ] 1} 1] a
ToTAL 148 BED 1] 1] 1] 1] 1]
3. JURGS DURANTE A CONSTRUGAD :
4. FUNDD DE MANEID 190 736
TOTAL DE INVESTIMENTOS 2 (98 056 1] 1] 1] 1] 1]
Irvestimento em bmabilizado 1 207 360 ] 1] 1] 1] 1]
Imnobilizads IRconpdres JETN ] [i] [i] [i] a
Imobilizadn Componed 1 T58 800 ] 1] 1} 1] a

Rubricas — o | D D T
Vendas D S57TS68 1115136  133B163 1605786 1926955
Presiacio de Servigos 0 5100697 G1831E1 7710817 9O0BT03 13512153

Trabalhos pd Prdpria Empresa
Proveilos Suplementaras
Subsidios & Exploracs

ToTAaL ] & 658 265 T 208 317 S Q8T 980 11 604 458 16 435 108
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Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

Rubricas iy« § 2 | 3§ 4 ] 5 |
CMWVMC i 4 371 @54 5318 384 & 670 981 B G5 15 11 B0 2208
FSE o 234 T4 204 962 120 84 AT 138 44 B0
Cusins com o Peasoal o 333 27 £34 538 21841 1038 183 1220 168
Amortizagies o 405 248 4080 248 400 248 430 628 a
Provisies o 0 o (i} 1] a
Impostos o o o i} i} a
Outres Custos Com Passoal (lonmacdo o o o i} i} a

TOTAL T Sowen  Bemom  BHiTE ST e

552257 BA34E2 B774BD 1123664

CUSTO MATERIAS VENDIDAS E MATERIAS CONSUMIDAS (CMVMC

Rubricas o | T T T T
CAIAC o 4 3T @54 5318344 B &T0 081 B EBS B9 11 B0 224
TOTAL [1] 4 371 @54 5318 344 & &T0 081 BERE 819 11 808 226

Rubricas ey | @ § s § 4+ | s |
Electricidads 3 600 3708 3818 384 4082
Gés 0 B o o o
Agua 1800 19080 2178 2 306 2638
Ferramentas e utensilios 3 000 3000 3000 3000 3000
Corriuativel 12 000 12360 12701 13 113 13 508
Mateiial de Eseritdrio 300 1200 1200 1200 1200
Ofenas 0 o o o o
Rendas & Alugueres 18 600 7 080 8 192 25 998 40 818
Despesas de Representagdo 0 o o o o
COM TV, NET, MOVEIS E FIXD 18 000 18 540 18 096 18 665 20288
Telemovels 0 o o o o
Seguree 2 400 2472 2848 2623 270
Rendas e Alugueres Vialuras 0 ] o o a
Reyalties 0 o o o o
Transparte de Pessoal 0 o o o o
Deslocagdes e Estadas 12 600 12 360 1274 13 113 13 506
Trabalhos especializados 12 G00 12 360 1274 13 113 13 506
Homerarios T 200 7416 7630 T BB o104
Contencioss & Nolarisde 36 000 37 080 | 192 a5 198 40 818
Consenvagho « Reparagie 1800 1884 1910 1067 2008
Publicidase & Propaganda 102 014 123 664 154 356 120 974 270 243
Limpeza, Higiene & Conforte 600 618 837 B5E BT
Vigilaneia e Seguranga 3 600 3050 3183 3278 3377
OuitresFSE & 600 £ 180 368 & 856 6753
TOTAL 0 238 T4 204 862 A0 545 371 138 245 B0

0 26635 23747 26712 3092E 37215
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Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

RS 8.5%

Irposto de selo 0,0%
Seqguranga Social 24.B%
Seguros 4,0%

Rubricas ) 0+ ] =2 | s | & ] s |
Remuneragies o 254 800 410690 556 248 767 990 980 202
EJH.NI'IIL'H;L'I 0 8T BTr2 BTI2 BTr2 L
Taxa Social Uﬂil:ﬂ 0 28 28 45 176 61 187 B TR 104 822
IRS. 0 21 65 34 909 ar2m 67 829 80 TE7
Imposto de Selo 0 0 o B 8 o
Remuneragoes liguidas T swen T BGZozn B 76 [

Seguranca Social o 63 083 101 646 137 671 187 502 235 175
Seguros de Acidentes de Trabalho 0 10 182 16 428 22280 ) 28 008
Encargos Patronais o Tms ____iison [F Tz s

Tolal de Custos com Pessoal v smer 534508 T2isa1 10 wa 128188

0 33383 44545 60162 85088 102430

0 50018 Baze1 86874 117028 139645

Rubricas ey ]z § 3 | ¢ ] 5 |
Ammortiz. do imobilizado Compdreo 439 &28 438625 435 525 430 25 a
Amortiz. do kmobilizado Incorpires o 49 G20 43 620 45 620 o Q
Provisies

Total de Amortizacdes & Provisdes 1] 408 248 485 248 AR5 248 436 828 [1]
Amorlizacies Acumuladas o 409 2458 9TE 450 1467 Ti5 1 907 360 1 807 360

IMPOSTOS

Rubricas ey« ] 2§ 3 | ¢ ] 5 |

Impostos Indirecios

ToTAL [/ /]
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Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

OUTROS CUSTOS OF ERACIONATLS

Rubricas ey ¢+ § =z § 3 1 4+ | 5 |
Cutras Custos Com Peasoal (fonmacio) |
TOTAL 0 0 0 0 o 8

FINANCIAMENTO D) PROJECTO

Rubricas ey + ) = § s | 4 ] 5 |
Capitais Proprios 350 (00 0 ]
Empréstimo Bancario : 1 Tl O 0
Capital em Divida 1 748 096 1321 918 BET 240 443810 0 0
Resmbolsos 426 181 434 705 443 395 443 10 a
Jures 34 a2 25 438 17 744 B ATE a
Investidones: ]
Reambolsos 0 [
TOTAL 2 088 036 a L1 0 i il

FUNDO DE MANEID NECESSARIO

Rubricas ey« ) 2 | 3 ] 4 ] 5 |
NECESSIDADES :
Clienies 0 0 1] o o a
Exislancias 0 0 (1] i} o a
EQEP ] ] o o o a
Culros ]
RECURSOSE :
Fomecadoras 0 160 G249 184 288 241 307 311 a7 419 Lo
EQEP 0 2T 333 44 143 85914 T2 o0 B9 82
Cubras
SALDD /] =187 362 <238 438 207 21 =384 311 =508 100
Wariagdo AL =81 0BT =58 712 AT 080 134 TRS 808 100
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Prazo Médio de Recebimento :

Vendas 0
Prestagao di Servioos 0
Rubiricas ey 0+ ] 2 | 3 ] 4 ] 5 |
Vendag 0 0 i o 0 0
Prestagio de Sendgos 0 0 o a a 0
Qulrog
TOTAL i 1] 0 i i 1]

NECESSIDADES DE EXISTENCIAS

Dias de Consuma [1]

Taxa de I'VA 21%

Rubricas 0| [ 2 1 3 ] a4 ] 5 |
Existéncias o o o i) a o
Waragho de Existénoas o o o i) a o
Consumos 0 4 371 854 £ 318 344 & 670 081 0 GES B19 11 808 Z26
Cormpras 0 4 371 854 5318 344 & 670 081 & GES B9 11 808 X6
Compras + IVA o 5 289 943 B 435 1598 8070 T2 10 B0 B4 14 287 954

CREDITO OBRTIN DE FORNECEDORES

‘Prazo Midio de Pagaments :

Mercadorias 10

FSE 13
Rubricas _o | 2 1 2 J ¢ 1 5
Formecedores de Mersadonias o 144 530 176 307 221 17 ZHT 5841 71 451
FSE 0 15 (99 17 940 20 180 23478 28128
TOTAL [1] 160 128 194 288 241 307 1.7 415 679
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Prazo Midio de manio :

A 30

Sequranga Social 30

RS 30

rposto de Salo 30
Brazo Médio de Recebimento :

[N 45
Rubricas 0| 2 1 3 1 « § 5 |
N, 0 18 056 20 268 35 B4 43 671 54 &2
Seguranga Social ] ¥ 4487 12 068 16 345 23 448 27 920
IRS o 1 780 2868 3 885 5875 6 &38
Imposia de Sela o o o a a o

TOTAL [ 27 333 44 193 [ 72 564 89 621

CALCULD DO IVA A PAGAR'RECEBER

Butrics o I I T S
Wi Suportado/Dedutivel : ] 968 429 1176 G894 1468 025 1 801 Sl 2 573 609
Cornpras o 918 08 11168562 14080 T11 1 B 02 2479 72T
F3SE 0 50 340 60 842 BT 35 TT ol a3 a2
W Liguidado : 0 1 188 Zhé 1532 647 1802 176 2 456 5 A2 213
Vendas o 117 (Eg 234178 281 4 xr a7 404 551
Prestacio de Servigos 0 1071 146 1208 468 1621 181 2 (e TEh 2 &37 652
I 8 PagarRecabar 0 219 806 156982 434 180 £34 il BER 703
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DEMONSTRACAD DE RESULTADOS PREVISIONAL

[ubrices | | 2 | s |+ s
WVendas 0 58T 564 11I51BBI 138 153 1 B05 T 1 926 958
Prestacio de Sandgos 0 & 100 &a7 & 185 181 TrHem? 9 4ol TG 13 612 1583
Traballws pi Prapria Empresa 0 i i i @ i
Provedios Suplemeantares 0 i il a a i
Subsidios & Exploracio 0 i il a a i
CYSIC 0 4 3T 854 5318 344 & 670 081 5§ &85 @19 11 808 26
FSE 0 238 714 284 962 320 546 71 135 448 580/
Suboonbrabos
Trabalhos especialirsdos
Eleclicadade & Combusiiveas 0 3 60O i Jmg ot 4 053
Comissdes & Royallies 12 00 12 360 12 T 13 113 13 508
Dulros Fodm & Sery Exiamos 0 224 114 208 854 il gos 354 DaR 425 22
I\_argumﬂmu 0 1 046 &a7 1688 012 2 T 33 2 54T B45 3 184 302
Cusios com o Pessoal : 0 533 2T 534 538 ?21 841 1 0 183 1 228 156
Femuneracies 0 260 572 418 62 62 020 B T 955 971
Encangos 0 T3 288 118 O73 1548 921 2 4x 273 1.3
Amolizaches . 0 400 248 405 248 A 345 430 B25 i
Imabilizado Corpdres 0 470 25 FRETFL] EEET 430 B25 i)
Imabilizado Incorpdren 0 A% 20 A0 B0 49§30 a i
Provisdes 0 i il a a i
mposios 0 0 o a a 0
Dutres Cuslos Operacionais 0 0 o a a 0
|Ruul'tam Dperacional 0 220 28 671 232 A5G 197 1 074 T&T 1 958 146
Encangos Finanoeias 0 34 962 26 438 17 Tdd. 8 AT i
Frovesios Firanceiros
|RHIJI'I:M Artes de mposios 0 188 653 B44 Fﬂd AR 453 1 065 B 1 958 146
F'rElJlII'.'I de Exercicss Amenoras 0 o a a 0
Frgosts sobre o Rendimamo 0 81 a2 138 407 176 0TS 25 410 581
|RHIJI'I!H'!- Liguidas 0 136 Ta1 509 387 BE2 ATE B2 030 1 544 BER
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ORCAMENTO DE TESOMEARILA

Rubricar o 1 |2 |3 |4 I s
RECEEIMENTDS @
Vendasg ! ] G74 B5T 1345 18 1819177 1 848 M3 2 X3 816
. o ano anberior 0 0 o a a 0
. oo ano 0 &74 B5T 1345 18 1819 177 1943013 2 k31 816
Prestagio de Senddos . 0 & 171 843 T 4081 &40 93404978 12 0l 430 16 340 708
. da ano anberior 0 0 i) a a o
. oo ano 0 & 171 843 T 4081 &40 93404978 12 0l 430 16 340 708
EOQEFP 0 0 i) a a o
TOTAL ] & 846 501 B30 964 10 80 1586 14 041 443 18 B 2
PAGAMENTOS :
CRVMC : ] 8 145 013 & 403 819 25 982 10 443 Mi& 14 184 444
. do ano anberior 0 144 930 176 307 2117 28T 941
. do ano 0 8 145 013 & 260 B9 T 849 645 10 221 o 13 #96 803
FSE : 0 274 958 341 984 ams g19 445 Mg 538 E10
. do ano anberior 0 16 099 17 4449 20 190 23 376
G F ] 0 274 958 325 BES aET 8™ 425 Bl 512 233
Cushos com Pessoal 0 324 560 519 598 TO1 710 1 (160 1 194 848
rposios |ndireschos 0 0 o a a 0
Clutres cusios operacionais 0 0 i) a a o
EDEF 0 201 740 381 363 486 B53 B0Z B4 2 759 T30
. o ano anberior 0 27 333 44 1803 55 914 T2 944
G F ] 0 201 740 A84 029 442 GE0 Bl BT GRE T36
TOTAL i B S48 260 TEID 401 5 BES 441 12 4739 991 16 B0 a7
SALDO DE TESOURARIA i S00 X2 1211 583 1404 214 1601 483 2 07 ol
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ORCAMENTO FINANCETRO

Rubricas 0 | NI DT ST .
1. SALDO INKICLAL 350 000 190 T36 620 825 1328 G2 2 186 027 3108 T8
Z. DRIGENS DE FUNDOS :
Salda (+] de Tesouraria 0 o900 242 1211 563 1404 214 1 B01 453 2 079 &34
Aurmentos de Capital Social 0 i} a a 0
Dasinvestiment. am Capital Fixo 0 i}
Empréstimos Bancarios 1 748 0

Empréstiimos de Sdcios/Accionisias

TOTAL 2 af 0 1 5 1841 388 2 Ta2 517 3 TAT 479 § 188 E52

3. APLICACOES DE FUNDOS :

Saldo (-) de Tesouraria 0 0 o ] ] 0
Investimenios em Capital Fixo 1 80T 360 0 o ] ] 0
Reambalsos do Empréstirmg 0 426 181 434 TS 443 3c8 443 B0 0
Encangos Financeinog 0 34 o2 26 438 17 144 8 EPE 0
Imposho sobne Ricios 0 81 Ba2 135 407 176 OFS 23 &Y

TOTAL 1 G070 41 143 513 028 856 BEO B TE1 pra].u)l

SALDO 190 ¥ 356 B0 528 1528 362 2 1886 07 4 108 718 4 S 21
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Rubricas ey ¢+ § 2 J 3 J 4 J 5 |
Imobilizade Bruts : 1607 380 1 907 360 1907 360 1 907 380 1 607 380 1907 360
lrobilizaghies Comareas 1 750 50 0 [ [ ] 0
Irobilizaghies Incorpdress 148 880 0 o a a 0
Investimenios Financainos
Amortizagdes 0 400 248 aTE 400 1487 738 1 07 280 1907 360
Provisdes 0 0 D ] 0
Existéncias 0 o 0 a 0
Dividas de Terceiros MLIP
Dividas de Terceiros CIP : 0 0 o a a 0
Cligntes o o ] [ ] 0
EDEP 0 o a a 0
Ouires devedores
Digponivel : 190 736 20 625 1328362 2136027 II0BTI8 40648
Titulos Megocidveis
Depésitos bancarios o
Caixa 190 736 20 628 1I8362 2136027 0 3108TIE 4964EN
Acréscimos e diferimentos : 0 0 o 4 a 0
Apréscimos de Proveibos
Custos Diferidos
Tolaldo Aclive _ J0GB006 2047040  D3Ia7233  DATEGEZ 3108718 A Ssamz
CAPITAES PROPRIDS
Capital Social 50 (0 250 000 250 000 380 000 50 (0 A50 600
Ressrvas
Resulades Transilades o 138 781 B4 1658 1 308 845 2 150 575
Resulades Liguidos o 136 781 50S 3BT B2 474 B2 (60 1 544 855
Total dos Capilais Préprios 50 0 286 Ta1 456 168 TBEA 545  JBOOGTE 445140
PASSIVO
Dividas & Terceiros MLIP : 1740 056 1321 918 207 210 443 010 a 0
Empréstimos por Obrigagbes
Dividas a Instituigies de Crédite 1740 056 1321 918 207 210 443010 a 0
Dividas & Terceiros CIP : 0 230 244 AT3 885 473 i E0l 142 14 40
Dividas a Instituigdes de Crédite — 0 0 B — 0 )
Fornecederes o 180 28 144 288 241 307 31 M7 418 574
EDEF 0 218 178 600 231 98 06 BS 500 101
Acréscimes e Diferimentos : o o o a a 0
Acréscimos da Cusios
Froveilos Dilenidos
Total do Passive _ 1 740005 1661 150 1261088 917 107 08 142 218 &a1

Paggivo + Capilais Proprios 2 (FB a6 2 047 840 2 287 232 2 575 882 A 108 T8 4 964 121
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PLANG DE FLUNOS FINANCEIRCS M) PROMECTC

Rubricas .+ 2z J 3 | & ] 5 |
CASH-INFLOW -

Meios Liberios do Progecho G2 (126 08§32 1181 623 1 281 B85 1 544 BES

Desinvestiments em Capilal Fixo 1 807 35D

Desinvestimento em FMN 187 i 51 a7 Bl TTZ BT 03 124 TS 0
TOTAL 0T W2 GIT 112 1087 204 IR E] 1 406G 444 T 251 G2E|
CASH-DUTFLOW :

Inwestimenios em Capital Fixo 1 SO7 M5 0 o a a 0

Inwastimenio em FMMN 0 0 ] 1] a B9 100
TOTAL 1 S37 W60 i [i] [i] [u] 509 100
CAEH FLOWE 1 710 o0l E77 112 10T 404 1 038 713 1 408 444 3 04D BOE

CALCULO : VAL, TIR, PAY-BACK

7] 1 F 3 4 5§

Cash-Flows o1 718 GER &17 112 1 087 404 1 258 113 1 406 d44 2 542 28
BT 3,00% 3,00r% 3, 0% 3,00% 3,00% 3, 00%
Preésmio de Risco 3,00% 1,00% 3,00P% 3,00% 3,00% 3,00%
Inflagao 0,00% 0, 0% i, i 0, 0x01% 10,00% 3, 007
Taxa de Actualizachno B 05% 5, 05 6, DEP B, [ B 5% B, 5%
Cash-Flows Aciusizados -1 718 gEn &30 249 916 480 1 047 4 1 110 280 2 185 T30

| WAL | 4198136

| TIR e
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Plano de Negdcios Inovador “Marketplace FHAPPY ”

INDICADORES ECONOMICOS E FINANCEIROS

Rubricas

Fendibibdade dos Capitais Proprios 1% 81,1% 30, 9% 33, T% 0 2%

Rendibilidade Econdmica do Aclivo 10,5% i 33, % 34 5% 38 4%
Custo-Volume -Rosultado

Proveslog 8 G50 MG T8 N7 5 08T ang 11 604 458 18 439 108

Cuslos Fixos B3 OT2 1 023 T8 1211 188 1472 DO 1 X2 186

Custos Variveis 28 B0 8 160 i 543 i a82 £ iy

Ponta Crileo HRE B2 1 034 26 1212 328 1473845 1 S0l

Margem de Seguranca E84% B B4 T BT 1188%

Margem liquida do volume de negacios 242% 6,96% 7.31% T.26% 10,00%:

Margem Brula da Actividada 85, 30% a5,30% 95,85%: 05, 29%: BE B93%

Veslor Trabalba na MBA B,54% 8,64% 8,35% 10,33%: B 10%

Densidade do Congura Enargétics 0,07% 0,06%: 0,05%: 0,04% 0,03%

Ligudez Garal 2B3,26% 355,31% 451 31% 511,18% 539 B4%

Aptonormia Financeaira 23, TT% 44 13% 64, 39% B 44% E1.48%

Mived salvabilidade 31,18% TE,00% 180,85% 411,18%: 430 B4%

Fermuneragio Volume Megbeios 12,27% 16,15% 14,92% 12.82% 11,43%

Remuneragdo Liguida do capital prdpri 2B, 10% 51,13% 39,94 % 3E6TH 38,18%

Remuneragdo dos Capitais Prdprios 12B,61% 100,25%: 69, 44% 51,25% 38,18%

Fermuneragdo dos Capitais Ahaios 2.24% 2,10% 1,93% 1.46% 0,00%

Fermuneragao do Active 30,57% 44 24% 44 T1% 41, 23% 31,11%
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