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Resumo

A presente dissertacdo apresenta o resultado de uma pesquisa realizada, através da recolha de
dados, nos distritos do Porto e Aveiro, onde foram analisados os fatores determinantes do (in)sucesso
estratégico de clinicas/gabinetes (CG) particulares com a valéncia de terapia da fala (TF). Inicia com a
apresentacdo de algumas consideragfes conceptuais relativas a empresa, organizagdo e inovagao.
De seguida, sé@o descritos os principais passos a dar em Portugal para a constituicio de uma empresa
e é feita uma abordagem aos temas da viabilidade estratégica de um projeto e do conceito de plano
de negdcios. A parte tedrica do presente projeto de investigacdo encerra com os fatores de sucesso e
insucesso empresarial descritos na literatura.

Neste trabalho, procura-se analisar as principais determinantes de sobrevivéncia das novas empresas
ligadas a area da TF. Para tal, procedeu-se a recolha de dados junto de proprietarios e/ou gestores de
CG particulares com TF, nos distritos de Porto e Aveiro, selecionados a partir da base de dados da
Entidade Reguladora da Saude (ERS), das Paginas Amarelas Online e da Internet com as palavras-
chave: “clinicas, gabinetes, terapia da fala”.

Os resultados estatisticamente tratados e analisados evidenciam a importancia dos seguintes fatores
como estatisticamente significativos para o sucesso de uma CG privada com TF nos distritos de Porto
e Aveiro: maior antiguidade da CG, maior nUmero de utentes, de concorrentes e de TF a trabalhar,
assim como a realizagéo de rastreios na area da TF.

Fatores como: proprietario com formacgéo na area da gestdo, maior nimero de valéncias, publicidade
e acessibilidades na CG, parecem contribuir para o0 aumento das hipéteses de sobrevivéncia de CG
particulares com TF nos distritos de Porto e Aveiro, ainda que ndo sejam estatisticamente
significativos.

Em contrapartida, a falta de um plano de negécios parece ser um fator que influencia o insucesso
destas CG.

Palavras-chave: Terapia da Fala; Empresas; Fatores de sobrevivéncia empresarial; Fatores de

insucesso empresarial






Abstract

The current thesis presents the results of a research, through the assembly of data in Oporto and
Lisbon districts, in which the determining factors for strategic failure or success of private
clinics/cabinets (CC) with Speech and Language Therapy (SLT) valence were analysed. It begins with
the presentation of some conceptual considerations about companies, organisation and innovation.
Then, the main steps to set up a company in Portugal are described and an approach to the themes of
strategic feasibility of a project and the concept the business plan is made. The theoretical part of the
current investigation project ends with the success and failure business factors exposed in literature.

In this study we try to analyse the main determinants for survival of new companies related to the SLT
area. Thus, we assembled data with the owners and/or administrators of private CC with SLT in Porto
and Aveiro of the country, selected from the data base of the Regulatory Entity of Health Care (REHC),
the Online Yellow Pages and the Internet with the keywords “clinics, cabinets, Speech and Language
Therapy”.

The results, analysed and statistically treated, point out the importance of the following factors as
statistically relevant for the success of a private CC with SLT in the north: higher longevity of the CC,
higher number of patients, competitors and SLT to work with, as well as the performance of screening
in the area of SLT.

Factors such as owner with training in management, higher number of valences, and advertising and
accessibility in the CC seem to contribute to the increase of the survival chances of private CC with
SLT in the northern region of the country, despite not being statistically significant.

On the other hand, the lack of a business plan seems to be a factor which influences the failure of
these CC.

Keywords: Speech and Language Therapy; Companies; Factor for business survival, Factors for

business failure



Reseumo

Esta tesis presenta los resultados de un estudio realizado con la recogida de datos en los distritos de
Porto y Aveiro, que analiza los determinantes del estratégico fracaso de las policlinicas y oficinas (CG)
con el ramo de terapia del habla (TF). Se inicia con la presentacion de algunas consideraciones
conceptuales sobre el negocio, la organizacién y la innovacién. A continuacion se describen los pasos
principales que deben tomarse en Portugal para crear una empresa y se hace una aproximacion a los
temas estratégicos de la viabilidad de un proyecto y el concepto de un plan de negocio. La parte
tedrica de este proyecto de investigacion encierra con los factores del éxito y del fracaso empresarial
presentados en la literatura.

Este trabajo se propone analizar los principales determinantes de la supervivencia de nuevas
empresas relacionadas con el ambito de la TF. Para esto se hizo la recogida de datos junto de los
propietarios y / o gerentes de CG particulares con TF en Porto y Aveiro, seleccionados de la base de
datos de la Agencia de Reglamentacion de la Salud (ERS), las Paginas Amarillas Online y la Internet
con las palabras clave: "Clinicas, consultorios, terapia del habla".

Los resultados estadisticamente procesados y analizados muestran la importancia de los siguientes
factores como estadisticamente significativos para el éxito de una CG privada con TF en Porto y
Aveiro: mayor antigiiedad de la CG, el mayor nimero de usuarios, competidores y TF a trabajar, asi
como la realizacion de deteccion de la TF.

Factores como: duefio con experiencia en gestién, un mayor nimero de valencias, la publicidad y
accesibilidad en CG, parecen contribuir al aumento de las probabilidades de supervivencia de CG
privada con TF en Porto e Aveiro, aunque no sean estadisticamente significativas.

A cambio, la falta de un plan de negocio parece ser un factor que influye en el fracaso de estas CG.

Palabras clave: Terapia del Habla; Empresas; factores sobrevivencia de negocio: factores del fracaso

empresarial.
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Introdugao

As PME enfrentam vérias dificuldades comuns a todas as empresas, independentemente da
dimensdo, mas é nas menores que se apresentam em toda a sua extensao e intensidade. Segundo
Barros (1978), quanto menor é a empresa, maior € o nimero de problemas encontrados e a sua
gravidade. Mesmo as dificuldades decorrentes do ambiente, que ndo dependem de decisdes internas
e atingem as empresas grandes e pequenas indistintamente, pesam mais sobre as ultimas.
Clarke e Monkhouse (1995) apresentam uma série de problemas de origem externa e interna
enfrentados pelas PME. A vulnerabilidade a influéncias externas reflete-se: na falta de profundidade
em certas especialidades (como marketing); declinio da economia local; concorréncia internacional
crescente; e défices orgcamentais nacionais. As questdes internas manifestam-se: na deficiente
capacidade de gestdo; na pouca capacidade dos proprietarios/gestores para lidar com a burocracia
qgue o governo lhes impde e para negociar bem com os fornecedores de capital; na falta de recursos
humanos qualificados, assim como de recursos financeiros para desenvolvimento.
O sucesso e o fracasso de empresas sdo temas polémicos sobre os quais ndo ha consenso mas que
fascinam estudiosos, leigos, empresarios e candidatos a empresarios, por traduzirem a razao de ser
das empresas. E muito improvavel que alguém inicie ou permaneca num negdécio sem almejar ou
vislumbrar alguma possibilidade de sucesso e que nao tenha, mesmo que inconscientemente, um
conceito proprio dos fatores intervenientes nesse sucesso (Colossi, N & Duarte, R.C. 2000).
Os fatores que levam as PME ao fracasso ou ao sucesso podem advir da fase inicial de implanta¢do
da empresa, da administracdo da empresa ja instalada, ou, ainda, ser decorrentes de restricdes
ambientais; podem, até mesmo, ser uma combinacdo destes aspetos. Colossi & Duarte (2000)
defendem que a administragdo de uma PME difere da administragdo de grandes empresas por exigir
do empreséario conhecimentos profundos sobre todas as funcdes de gestdo. Afirmam ainda que
existem sete pontos relacionados com as varias areas e momentos de administracdo, que devem ser
cuidadosamente considerados para que a empresa aumente as hipéteses de sucesso:
1. Recursos humanos: o sucesso das pequenas empresas esté intimamente ligado a capacidade
de um grupo pequeno de individuos, assim como a competéncia administrativa do dirigente;
2. Determinagdo do produto: a ideia inicial do neg6cio e a definicdo, ao longo do tempo, dos
produtos a serem produzidos sédo fundamentais;
3. Estrutura administrativa: deve-se adotar a estrutura mais condizente com os objetivos e
caracteristicas do negécio;
4. Aspetos fiscais e legais: 0 conhecimento das restri¢cGes e facilidades neste campo € decisivo
na operatividade e sobrevivéncia da empresa,;
5. Planeamento de marketing: o conhecimento do mercado e, em especial, do consumidor é a

chave para boas vendas;



6. Planeamento das finangas: para que ndo haja desperdicios financeiros;

7. Crescimento planeado: a transicdo de tamanho da empresa é um momento muito delicado.
Porém, apesar da importancia desses pontos na administracdo de pequenos negdécios, a preocupacéo
em atendé-los, por si s6, ndo garante o sucesso da empresa. Da mesma forma, a negligéncia ou
omissdo de algum deles ndo condiciona, necessariamente, o fracasso, pois solu¢des alternativas e
adaptacdes especificas a cada caso podem compensa-la. Mesmo assim, estes pontos s&o
fundamentais na compreensdo dos fatores de sucesso e fracasso de PME, tendo servido de base
para esta pesquisa, ainda que ndo tenham sido abordados na totalidade, uma vez que as CG
referidas apresentam muitas especificidades ao nivel da sua constituicdo e administracao.

No seguimento do exposto, a presente dissertagcdo de mestrado surge da necessidade de
compreender e determinar o que pode levar ao sucesso ou insucesso, assim como a viabilidade de
uma CG privada com a valéncia de TF, determinando os fatores de sucesso e insucesso da mesma.
Desta forma, os objetivos especificos deste projeto de investigacdo sao:

O Descrever o conceito de Empresa, Organizacéo e Inovagao;

O Definir os passos a seguir para a constituicdo de uma empresa com TF em Portugal;

O Explorar o conceito de viabilidade estratégica e plano de negécios;

O Determinar fatores de sucesso e insucesso de abertura de uma CG privada com TF, através
da recolha de dados junto de proprietarios e/ou gestores daquelas, tendo em conta as
seguintes variaveis:

¢ Localizagdo e acessibilidades;

e« Tempo de existéncia;

« Perfil do proprietério/gestor;

¢ Valéncias existentes;

+ Dimensao da CG em termos de nimero de profissionais e de utentes;

* Publico-alvo;

« Condic¢des de trabalho dos TF (quanto e quando recebe);

¢ Publicidade e marketing;

« Concorréncia existente;

¢ Encaminhamentos;

* Protocolos existentes com entidades publicas e privadas;

« Pagamento das consultas;

* Plano de investimento inicial;

* Regulamentos para abertura de uma empresa desta area.
Posto isto, torna-se imperativo para a autora compreender porque h& tantos espagos novos a surgir
no mercado atual e apenas alguns tém sucesso, enquanto a maioria fecha portas rapidamente.
Pretende-se, sobretudo, analisar a viabilidade de um projeto de investimento relativo a criagdo de uma

empresa de raiz na rea da TF no mercado atual.



A escassez de estudos destinados a avaliar e a descrever os fatores de sucesso de insucesso de uma
CG privada com a valéncia de TF, aliada ao interesse da autora em perceber se esse é um bom ou

mau investimento a curto/médio prazo, levam a elaboracéo do presente projeto de investigacao.

Metodologia

Realizou-se um estudo observacional de base analitica, através da recolha de dados com questdes de
resposta fechada a proprietarios/gestores de CG particulares dos distritos de Porto e Aveiro com a
valéncia de TF. Nos estudos observacionais ndo existe manipulacéo de intervencdes diretas sobre os
individuos em estudo, limitando-se o investigador & observacdo destes e suas carateristicas.
Considera-se ainda que este estudo é exploratério porque proporciona, através da imersdo do
pesquisador no contexto, uma visdo geral e ndo enviesada do problema, assim como contribui para a
focalizagéo das questdes e a identificagdo de informantes e outras fontes de dados (Alves, 1991). Visa
ainda aumentar a compreensao de um fendmeno ainda pouco conhecido, assim como esclarecer
conceitos e ideias em funcdo de formulagdo de problemas mais precisos, com o objetivo de
demonstrar os fatores que influenciam de forma determinante, o (in)sucesso de CG particulares com
TF. A pesquisa exploratoria também ajuda os pesquisadores a aumentar o seu grau de conhecimento
sobre o tema. A base analitica advém do facto do estudo descrever as varidveis em estudo, assim
como estabelece relagdes entre estas, com o intuito de estabelecer relacdes de causalidade entre as
variaveis independentes e as variaveis dependentes em estudo.

Do ponto de vista da abordagem do problema, € uma pesquisa quantitativa. Pode-se ainda dizer que é
um estudo transversal, pois ndo apresenta um periodo de seguimento, os dados s&o colhidos num
Gnico ponto no tempo e representam um corte transversal ou fotografia das caracteristicas da
populacdo em estudo.

Numa primeira fase, foi realizada uma pesquisa bibliografica. Cervo e Bervian (1983) definem
pesquisa bibliografica como aquela que pretende conhecer e analisar, a partir de referenciais tedricos
ja publicados (artigos, revistas, livros, dissertacdes, entre outras publicacdes), as contribuigGes
cientificas ou culturais existentes acerca de determinado assunto. Para tanto, foram realizadas
pesquisas em bibliotecas; em sitios eletronicos de busca de teses e disserta¢cdes académicas (B-ON)
e em motores de busca da Internet com as palavras-chave “Terapia da Fala”, “Empresas”, “Micro,
pequenas e médias empresas”, “Fatores de sobrevivéncia empresarial”, “Fatores de insucesso
Empresarial”. Os dados obtidos por meio da revisao bibliografica foram analisados qualitativamente
pelo método da analise de contelido. Esse método, segundo Cooper e Schindler (2000), permite a
descricdo objetiva e sistematizada de uma comunicacgédo (artigos, livros e entrevistas) para posterior

analise do contetdo.



Populagio e Amostra

A populagéo desta pesquisa € composta por proprietarios e/ou gestores de CG particulares com TF
nos distritos de Porto e Aveiro. A amostra selecionada compde-se das clinicas referidas, tendo sido
encontradas através da ERS, Paginas Amarelas Online e Internet com as palavras-chave: “clinicas,
gabinetes, terapia da fala” até outubro de 2010. Foram selecionadas 90 CG aleatoriamente. A técnica
de amostragem é, pois, probabilistica de conveniéncia, apresentando-se como critérios de inclusao:
ser uma CG privada com a valéncia de TF e os dados serem preenchidos pelo proprietario e/ou gestor

da CG na sua totalidade para analise estatistica valida.

Recolha e Analise de Dados

Numa primeira fase, para se elaborar o documento de recolha de dados, procedeu-se a trés
entrevistas a trés gestores e proprietarios de trés CG particulares com TF. As questBes colocadas
foram de resposta aberta, de forma a perceber quais os itens a serem colocados no questionario, indo
assim ao encontro das necessidades/objetivos do estudo. Sugestbes foram aceites.

A recolha de dados é constituida por questdes de resposta fechada, a fim de permitir a contemplagéo
da solucéo das perguntas de pesquisa e o atendimento dos objetivos deste trabalho, assim como a
rapida resposta as questdes colocadas (cerca de 3 minutos), esperando-se obter uma maior
colaboracdo. Além disso, o sistema de perguntas de resposta fechada permite o simples tratamento
estatistico dos dados através do programa Statistical Package for Social Sciences (SPSS).

O questionario foi aferido por um painel de peritos, a fim de verificar a adequacao das questdes face
aos objetivos propostos. O questionario intercala questfes relativas as CG privadas com questdes
relativas ao funcionamento da valéncia de TF. Na primeira parte, constam os dados da CG, assim
como informagdes referentes ao perfil do proprietario/gestor. Na segunda parte, surgem os dados
relativos ao funcionamento da CG e da valéncia em causa. O documento foi elaborado numa folha de
Excel com células protegidas, para que apenas fosse possivel o seu preenchimento, sem adulteragédo
do documento original (Anexo 1).

Foi enviado um total de 90 questionarios as empresas do estudo existentes até outubro de 2010. As
CG foram previamente contactadas via telefone para garantir uma maior colaboragéo por parte dos
proprietérios/gestores, explicando o propdésito do estudo. Juntamente com a folha de recolha de dados
da pesquisa, foi enviada uma carta com uma breve explicagdo do objetivo do estudo e pedido de
colaboracdo (Anexo Il). Apés um periodo de 45 dias, foi iniciada a tabulacdo dos dados de 61
respostas (nimero total de instrumentos distribuidos e respondidos até aquela data), que
corresponderam a 67,8% do total enviado. Contudo, apenas 39 foram contabilizadas para efeitos

estatisticos por se inserirem totalmente nos critérios de incluséo.



Capitulo I

Alguns conceitos prévios: Empresa,

Organizag¢ao, Inovagao






1.1 Empresa

Uma empresa consiste numa sociedade organizada composta de meios humanos, técnicos e
financeiros, reunidos tendo em vista a produgdo de bens e/ou servicos destinados a venda,
satisfazendo as necessidades das comunidades onde se encontra inserida. Da definicdo técnica
apresentada, conclui-se que a empresa se caracteriza principalmente por ser:

0 Um organismo social;

0 Um conjunto de meios;

O Um sistema de relacdes;

O Um centro de decises.
Ha que ter ainda em consideracéo que:

0 A empresa ndo € estética;

0 Existem vérias formas de empresa;

O Existem empresas de varias dimensdes;

O As empresas podem dedicar-se a varias atividades.
Na medida em que vivemos numa sociedade de organizagdes, uma empresa € um tipo especifico de
organizacdo que se caracteriza pelo facto do seu fim Ultimo ser a maximizacdo dos seus lucros; em
Gltima andlise, numa empresa todos os restantes objetivos sdo, na verdade, meios utilizados para
maximizar os lucros. No caso de uma empresa publica, o fim Ultimo podera estar mais associado a
objetivos de rendibilidade social.
As empresas podem ser classificadas de diversas formas, sendo as mais comuns a sua forma
juridica, a propriedade do seu capital, a sua dimensao e ainda o setor a que pertence.

Classificacdo quanto a forma juridica: dependendo dos paises, as formas juridicas de empresas mais

comuns sdo as seguintes:
[0 Sociedade por quotas: o capital é representado por quotas, cada uma das quais alocada a um
determinado sécio;
[l Sociedade anénima: o capital é representado por acfes, as quais ndo estdo alocadas a
acionistas especificos;
[0 Sociedade em comandita: caracteriza-se pela existéncia de dois tipos de sbécios, 0s
comanditados e os comanditarios.
Juridicamente, uma empresa é uma “atividade organizada com carater econémico e profissional,
constituida com o fim de produzir lucro. O titular da empresa podera ser um comerciante em nome
individual ou uma sociedade” (Equipe RT, 2011).

Classificacdo quanto a propriedade do seu capital: a distingdo mais usual é entre empresas publicas e

empresas privadas:

[0 Empresas publicas: empresas cujo capital é detido pelo Estado ou por instituicbes por ele

diretamente controladas;



[0 Empresas privadas: empresas cujo capital é detido por pessoas individuais ou por instituicdes
privadas;

[0 Empresas de capitais mistos: empresas cujo capital é detido simultaneamente pelo Estado e
por entidades privadas.

Classificagdo quanto a dimenséo: a classificagdo das empresas, em Portugal, é definida em fungéo

dos efetivos® de que dispdem e do seu volume de negécios ou do seu balanco total anual das
empresas (decreto-Lei n.° 372/2007 de 6 de novembro), sendo essa definicdo essencial para
determinar quais as empresas que podem beneficiar dos programas ou politicas da Unido Europeia
(UE) especificamente destinados as PME. Recomendacado 2003/361/CE da Comissado, de 6 de maio
de 2003, relativa a definigdo de micro, pequenas e médias empresas (Jornal Oficial L 124 de
20.05.2003).
No caso portugués, é utilizada a classificacéo europeia:
0 Microempresa: empresa com menos de 10 trabalhadores, um volume de negécios inferior a 2
milhdes de euros e um balanco também inferior a 2 milhdes de euros;
[0 Pequena Empresa: empresa com menos de 50 trabalhadores, um volume de negécios inferior a
10 milhdes de euros e um balango também inferior a 10 milhdes de euros;
[0 Média Empresa: empresa com menos de 250 trabalhadores, um volume de negdcios inferior a

50 milhdes de euros e um balan¢co também inferior a 43 milhdes de euros;

[0 Grande Empresa: empresa com grandezas superiores as apresentadas antes.

Dimens&o N2 de Efectivos Volume de Negdcios ou Balanco Total
PME <250 <= 50 Milhdes de Euros (VN) ou <= 43 Milhdes de Euros (BT)
Micro <10 <= 2 Milhdes de Euros

Pequena <50 <= 10 Milh&es de Euros
Média As PME que nao forem micro ou pequenas empresas

Tabela 1: Classificacdo Europeia de pequenas, micro e médias empresas.

Classificacdo quanto ao setor a que pertence: este tipo de classificagdo tem que ver com a atividade

desenvolvida. A principal divisdo é entre setor primario, setor secundario e setor terciario:

[0 Setor priméario: inclui as atividades diretamente relacionadas com a exploracdo de recursos

primarios, nomeadamente a agricultura, as pescas, a pecuaria e a extragdo de minérios;

! Efetivos: medem-se em termos de ntimero de unidades de trabalho por ano (UTA), isto é, de nimero de
pessoas que tenham trabalhado na empresa ou por conta dela a tempo inteiro, durante todo o ano considerado.
O trabalho das pessoas que ndo tenham trabalhado todo o ano ou que tenham trabalhado a tempo parcial €
contabilizado em fragcdes de UTA. Os aprendizes ou estudantes em formacé&o profissional, bem como as licencas
de maternidade, ndo sao contabilizados.



Setor secundario: refere-se as atividades de transformacao e inclui as atividades industriais e
de construcéo e obras publicas;
Setor terciario: inclui as atividades relacionadas com a prestagéo de servigos e com 0 COmercio,

distribuicé@o e transportes.

As empresas de pequena dimensdo caracterizam-se, geralmente, por ndo possuirem uma solidez

capaz de suportar grandes flutuagdes econémicas. Portanto, as empresas fracassam ou sustentam-

se, em alguns casos, devido a capacidade de gestdo do proprietario ou gestor. Segundo Bensadon

(2001:19), o que caracteriza as micro e pequenas empresas Sa0 0S seus recursos muito limitados e a

exigéncia fundamental de que o proprietario/gestor administre e mantenha o controle total sobre todos

os aspetos da empresa. O autor argumenta ainda que, para a caracterizagdo de micro ou pequenas

empresas, pode ser observada a reunido dos seguintes itens:

O

O 0o o ogogogogogoogo g

O

Estrutura organizacional simples e nem sempre claramente definida;

Reduzido nimero de diretores, com a centralizagdo de decisGes no dirigente principal;
Necessidades de especializagéo satisfeitas;

Recursos altamente limitados;

Acesso escasso as fontes de capital de giro e as inovagdes tecnoldgicas;

Numero de funcionarios reduzido em relagdo ao setor de atividade;

Muita méo-de-obra ndo qualificada — funcionarios nem sempre dominam o setor onde operam,;
Recrutamento e manutengdo de méo-de-obra dificeis;

Proprietarios e administragdo interdependentes - estreito vinculo entre o empreendedor
(proprietario) e a empresa, acarretando que, em grande nimero de casos, o empreendedor
(suas crencas, valores e personalidade) e o empreendimento se confundem;

Normalmente, possuem alto grau de complementaridade e/ou subordinagdo as empresas de
grande porte;

A margem de erro aceitavel é bastante pequena.

As consequéncias destas caracteristicas ndo devem somente ser observadas numa Otica negativa,

pois alguns desses fatores, quando associados & estrutura dos micro e pequenos empreendimentos,

revelam que, ainda segundo o autor:

O

“Possuem capacidade de resposta rapida as oportunidades, ameacgas e imprevistos vindos do
ambiente externo;

Possuem maior flexibilidade de adequacéo da tecnologia, qualidade e reducdo de custos, em
funcéo da fragmentacéo das atividades;

Sao criadas e operam a imagem e semelhanca do empreendedor;

Todos os setores administrados sédo controlados pelo empreendedor;

Realizam um pequeno volume de operacgdes e transagfes” (Bensadon, 2001).



As PME sao muito importantes na economia de qualquer pais. Sao responsaveis por grande parte da
producéo industrial nacional e mundial. Por isso, merecem consideragéo e reconhecimento crescentes
por parte do Governo, érgdos empresariais, estudantes e investigadores.

Normalmente, a grande empresa desenvolve parcerias com PME para atender clientes especificos, de
forma especializada, cobrindo determinada regido ou indastria (Miyazaki, 1998). Drucker (1975, p.
720) ja o defendia quando afirmou que empresas pequenas e grandes nao sao alternativas, mas sim
complementares. A grande empresa depende das PME, que por sua vez, dependem da primeira. Em
virtude da grande importancia das PME, muitos paises, como Portugal, concedem vantagens e
beneficios especiais a este tipo de empresa. Na Comunidade Econémica Europeia (CEE), quase
todos os paises possuem programas de ajuda as PME no que se refere a obtencdo de financiamento.
Ha quatro grupos de medidas principais que podem ser distinguidas na CEE: garantias de
empréstimos, empréstimos, medidas que visam a promocgdo de investimento em novos

empreendimentos e facilidades fiscais (Junag apud Arellano, 1989 in Colossi, N & Duarte, R.C. 2000).

1.2 Organizagao

A sociedade humana é formada por organiza¢des de todos os tipos e tamanhos. A vida em sociedade
é facilitada pelas atividades desenvolvidas por essas organiza¢cdes nos mais diversos setores de
atuacao. A prestacdo de servicos de salde, agua, energia, seguranca publica, alimentacao, lazer,
educacao, atende as necessidades humanas através das organizac¢des (Barbosa, n.d. in Chiavenato,
2002).

Os conceitos relativos a organizacdo fazem alusdo ao termo sistema. Sistema este formado por
pessoas, recursos financeiros e recursos materiais, atuando de forma conjunta para atingir os
objetivos. De acordo com Chiavenato (2002), para que uma organizagdo possa existir, deve atender
aos seguintes pré-requisitos: existirem pessoas aptas para comunicarem entre elas, atuarem de forma
conjunta e atingirem um objetivo comum.

E interessante ressaltar a observagéo de Maximiano (2004; p. 27), quando faz alus&o aos objetivos de
uma organizagdo. “As organizagdes sdo grupos sociais deliberadamente orientados para a realizagéo
de objetivos que, de forma geral, se traduzem no fornecimento de produtos e servi¢os”. Desse modo,
evidencia-se que uma organizagdo nao é um grupo aleatério de pessoas que estdo juntas ao acaso.
Ela estabelece-se consciente e formalmente para atingir certos objetivos que os seus membros nao
atingiriam sozinhos. Nesse sentido, Maximiano (2004) relata que “os gestores das organizagdes
desempenham papéis, fungdes e tarefas planeadas e estruturadas para obter resultados operacionais
gue garantam a sobrevivéncia das organiza¢gBes, em harmonia com o ambiente externo e com as
condig@es internas”.

Ainda segundo o autor (1992), "uma organizacdo é uma combinacédo de esforcos individuais que tem

por finalidade realizar propésitos coletivos. Por meio de uma organizacao, torna-se possivel perseguir



e alcancar objetivos que seriam inatingiveis para uma pessoa. Uma grande empresa ou uma pequena
oficina, um laboratério ou o corpo de bombeiros, um hospital ou uma escola sdo todos exemplos de
organizac¢des." Uma organizacao é formada pela soma de pessoas, maguinas e outros equipamentos,
recursos financeiros e outros. A organizacao € o resultado da combinagéo de todos estes elementos
orientados para um objetivo comum (Maximiano, 1992).

Segundo Nunes (2005), podemos definir qualquer organizagdo como um conjunto de duas ou mais
pessoas que realizam tarefas, seja em grupo ou individualmente, mas de forma coordenada e
controlada, atuando num determinado contexto ou ambiente, com vista a atingir um objetivo pré-
determinado, através da afetagdo eficaz de diversos meios e recursos disponiveis, chefiados ou nédo
por alguém com as funcdes de planear, organizar, liderar e controlar.

Atualmente, no processo de gestdo de conhecimento (GC), a informacédo tem um valor diferente de
antigamente. Esta informagdo deverd ser correta (para ndo ter que ser reprocessada), disponivel
(para ser utilizada quando necessario), aplicavel (para ser eficaz), padronizada (para comparagao) e
de custo adequado (para produzir rentabilidade ou ganhos). Alias, dada a sua importancia, pode ser
considerada o nivel mais alto da gestdo de processos nas organizagdes.

Quanto maior o volume de informagdo e de conhecimento, mais complexo se torna para as
organizacdes lidar com esse desafio e maior é o grau de especializagdo necessario para lidar com
todo o conhecimento (Kick, 2005). Devido ao grande volume de informacgao que esta disponivel dentro
das organizag8es, muitas vezes torna-se dificil selecionar o que é relevante e pode contribuir com a
melhoria do desempenho global. Neste contexto, a GC pode ajudar nos processos de captura, registo
e partilha do conhecimento (implicito, tacito e explicito) disperso pela organizagéo (Tochtermann, 2000
& Pimentel e Albino, n.d.), de maneira a que esta possa alcancar 0os seus objetivos eficientemente
(Tochtermann, 2000).

Serrano e Fialho (2003) afirmam que a GC é o conjunto de processos € meios para se criar, utilizar e
disseminar conhecimento dentro de uma organizacdo, reconhecendo o conhecimento como o ativo
mais importante da organizagdo. Contudo, “ndo hd um sistema de GC que satisfaca todas as
necessidades, pois a gestdo é um conceito multidisciplinar que engloba tecnologia mas, também,
aspetos cognitivos, culturais e organizacionais”.

A capacidade para uma organizagdo reunir informagdo, inovar, criar conhecimento e atuar
efetivamente baseada no conhecimento que ela gerou é designada de inteligéncia organizacional.
Esta revela uma interativa, agregadora e complexa coordenagdo das inteligéncias humanas e de

maquinas dentro de uma organizagao.

Visdo, missdo e objetivos de uma organizagao
A visdo provoca o empenho de todos na missdo da organizacéo, através do trabalho realizado com

base nos objetivos estratégicos. A visdo, missdo e objetivos sdo, portanto, o ponto de partida para o



planeamento formal do projeto e providenciam a energia e o sentido de orientacdo necessarios para
garantir 0 seu sucesso.
A Viséo: refere-se aos objetivos de mais longo prazo e mais gerais, descrevendo as aspiracdes para o
futuro. As visbes com mais efeito sdo aquelas que criam inspiragcdo e esta inspiracdo define-se,
normalmente, por querer mais, maior e melhor. Entdo, se as visées séo para inspirar, elas tém de ser
comunicadas e, de preferéncia, a muitas pessoas.
A Missao: identifica uma visdo que possa constituir-se uma referéncia, ideal comum para todos,
orientando os comportamentos e decisdes e motivando a acdo. E expressa de forma qualitativa.
Apesar da missdo ser especifica de cada organizacdo, a definicdo da missdo deve conter as
respostas as seguintes questoes:

0 Qual arazdo da nossa existéncia? Qual € o nosso proposito?

0 O que é que é a hossa organizagdo tem de Unico ou distinto?

O Que diferengas terd daqui por alguns anos?

0 Quem séo, ou deveriam ser, 0S N0SsOs principais clientes?

0 Quais sé@o 0s nossos valores, aspiracdes e prioridades filoséficas? (Henriques, n.d.).
Os objetivos sdo aquilo que a organizacdo pretende atingir. Concretizam a missdo e englobam os
valores que se pretendem conseguir obter no futuro, como resultado da atividade da organizagéo
(Henriques, n.d.).
Tal como a definicdo da misséo tenta tornar a visdo mais especifica, 0s objetivos séo tentativas de

tornar a missao mais concreta.

1.3 Inovagio

Desde 1970 que o tema da inovacdo tem atraido o interesse de investigadores, estudiosos e
empresérios. Na Ultima década, a inovacdo passou a ser reconhecida como um fator essencial a
competitividade das organizagfes, sendo uma forte estratégia a ser utilizada.

A palavra inovar, do latim, significa “tornar novo”, “renovar”. O termo inovacao traduz-se pelo ato de
inovar, ou seja, é a exploragdo com sucesso de novas ideias.

“Novidades” encontradas em organizagbes nem sempre podem ser consideradas inovagoes.
Novidade é originaria do latim novitate, que se reporta a qualidade ou carcter de novo, uma inovagéo
referente a algo ja existente, um uso novo para algo ja existente. Neste contexto, Zaltman et al (1973)
argumentam que, enquanto toda a inovacao implica mudancga, nem toda a mudanca implica inovagao.
Conforme os autores, a definicdo de inovacao pode ser entendida como uma ideia, uma pratica ou um
artefacto material percebido como novo, relevante e Unico, adotado num determinado processo, area

ou por toda a organizagéo.



A inovagdo como fator critico de sucesso

Ser diferente ndo significa necessariamente ser capaz de criar valor. Para que tal aconteca, é
necessario que a inovagdo se constitua como vantagem competitiva. Por isso, € importante discutir
condicdes em que a inovacdo se transforma numa vantagem competitiva que permita as empresas
consubstanciar, de fato, a sua capacidade diferenciadora em valor (Adelino & Medina, 1999).
Criatividade é o produto do génio humano, enquanto gerador de novas ideias, conceitos ou teorias.
Invencdo é um passo a frente, no qual se delineia um produto, processo ou protétipo resultante da
combinagdo de ideias, em que uma, pelo menos, é inteiramente nova, ou 0 modo como essas ideias
estdo combinadas é totalmente novo, produto da criatividade.

Inovacao é a transformacédo de ideias e/ou utilizacdo de invengdes, de que resultam aplicacdes Uteis
conducentes a melhoramentos. Assim, a criatividade existe no universo das ideias, em que 0s
processos sao cognitivos; a invengdo, no universo das tecnologias, em que 0S processos Sao
tecnoldgicos; e a inovacao, no universo dos mercados, em que 0s processos sao empresariais. Uma
ideia s6 se transforma numa invengéo se puder gerar algo que funcione; uma inveng¢ao s6 se torna
numa inovacao se puder ser implementada com sucesso na sociedade. H4 uma forte correlagdo entre
a inovacgdo, capacidade empreendedora e o desenvolvimento econdmico, produtividade e
desempenho organizacional. Assim, torna-se imperativo que as organizagdes no século XXI estejam
preparadas para renovar 0s seus produtos, servicos, processos, modelos de negdcio, competéncias e
desenhos organizacionais de forma continua, a fim de garantir a sua adaptabilidade e consequente
sobrevivéncia no mercado.

A inovacgéo €, segundo Joseph Schumpeter (1911), o pioneiro das teorias da inovagdo, “o impulso
fundamental que coloca e mantém em movimento a engrenagem da economia”. A razdo, segundo o
autor, para que a economia saia de um estado de equilibrio e entre num boom (processo de
expansdo), € o surgimento de alguma inovagdo, do ponto de vista econémico, que altere
consideravelmente as condi¢ges prévias de equilibrio. Exemplos de inovagfes que alteram o estado
de equilibrio sdo: a introdu¢do de um novo bem no mercado, a descoberta de um novo método de
producdo ou de comercializacdo de mercadorias; a conquista de novas fontes de matérias-primas ou,
por fim, a alteracdo da estrutura de mercado vigente, como a quebra de um monopdlio.

A introducdo de uma inovacdo no sistema econdémico € chamada por Schumpeter (1911) de “ato
empreendedor”, realizado pelo empresério, visando a obteng&o de um lucro. O lucro é o motor de toda
a atividade empreendedora, segundo o autor, ndo uma simples remuneragdo do capital investido mas
um “lucro extraordinario”, isto €, o lucro acima da média exigida pelo mercado para que haja novos
investimentos e transferéncias de capitais entre diferentes setores.

De acordo com o Manual de Oslo (2005) “inovagdo é a implementacdo de um produto (bem ou
servi¢o) novo ou significativamente melhorado, ou um processo, ou um novo método de marketing, ou
um novo método organizacional nas préticas de negdcios, na organizacao do local de trabalho ou nas

relagdes externas.”



Baptista (1999) refere que o processo de inovagdo, como todas as atividades da empresa, tem
dificuldades associadas, motivadas por causas internas ou por causas externas, homeadamente o
mercado e a concorréncia. Os riscos de inovar resultam, na generalidade das situagbes, da
combinacéo destes dois tipos de causas. Entre os principais, incluem-se os riscos de:

O O produto ndo satisfazer as necessidades do cliente, ndo sendo por isso aceite pelo mercado
ou sendo-o dificilmente;

O A inovagdo implicar elevados investimentos que podem nao ser rentabilizados ao longo do
ciclo de vida do produto;

O A concorréncia aproveitar a inovagdo, desenvolvendo rapidamente um imitagdo de uma forma
mais eficiente ou que ultrapasse a inovagéo inicial pela incorporagdo de alguns elementos
distintivos;

Existir escassez de meios financeiros para tornar efetiva a ideia inovadora;

Verificar-se incapacidade para implantar a inovagéo;

Assumir um risco demasiado elevado, levando os financiadores do projeto a exigir uma
remuneragao superior, dificil de satisfazer;

O Ser ultrapassado por parceiros quando a inovacéo € feita em parceria/risco de transferéncia
de know-how;

A empresa tornar-se dependente do novo produto;
Criar-se uma concentragéo excessiva de recursos e aten¢des no novo produto, em detrimento

da qualidade e da comercializagao dos produtos ja existentes.



Capitulo 11

A constitui¢ao da empresa em Portugal:

principais passos






A primeira coisa a fazer para abrir uma empresa, seja em que ramo for, € uma andlise de mercado,
sendo a gestao do conhecimento a base para tal tarefa. Quando se comega uma empresa, € preciso
ter em atencdo fatores como o tipo de negdcio, os concorrentes e a rentabilidade da empresa. Para
tal, é necessario fazer uma pesquisa de mercado, para descobrir se existe mercado para o produto ou
servicos que se pretende comercializar (IAPMEI - Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas
e ao Investimento).

Ap6s terminar a fase de andlise do mercado, dever-se-a desenvolver um plano de negdcios, que mais
nao é do que um documento que assinala todos os passos a dar até ser criada uma empresa,
ajudando a focar os objetivos. Existem planos de neg6cio muito simples e existem planos de neg6cio
extremamente elaborados. Tudo depende do tipo de negdcio que se pretende comecar e também dos
apoios necessarios. Caso seja necessario o financiamento de um banco ou de investidores, é preciso
apresentar um plano de negdcios bastante detalhado para os convencer de que a empresa vai ser
rentavel. Nestes casos, dever-se-ao incluir analises de mercado, plano de gestédo e planos financeiros
(IAPMEI). O plano de negdcios permite ao empreendedor analisar as deficiéncias e potencialidades
da sua ideia, além de prever os possiveis problemas e possibilitar uma visdo mais ampla para avaliar
a viabilidade da ideia de negécio. O plano de negécio ndo assegura o éxito do negécio, mas mostra a
direcdo a seguir, podendo ser um diferencial competitivo prévio na hora de iniciar, expandir e gerir o
negécio, ou ainda, ao langar um produto e/ou servigo novo no mercado (Barreiro e Silva, 2004).
Desenvolvidos os planos, tem de ser criada a empresa legalmente e perceber como funciona a
legislacdo. Depois dever-se-4 tratar de detalhes, como criar um ndmero de telefone profissional, abrir
uma conta bancaria, criar cartdes de visita, um logétipo, um carimbo, entre muitas outras coisas.

Em forma de resumo, apresentam-se de seguida 0s principais passos a ter em conta para a abertura

de uma qualquer empresa, segundo o IAPMEI:

3. Infra-estyut\uras o
Empre:éhdedor — 2. Ideia — git?/ﬁ)g;%g — 4.bl;rénr:§(|3ro
empresarial
v |
S e —> S —> 7. Meios —> Contaﬁilidade
Externa Comercial e Financas

Figura 1: Principais passos para a abertura de uma empresa segundo o IAPMEI.

2.1 - 0O empreendedor

O perfil do empreendedor é determinante na criagdo de um qualquer negocio. Avaliar a qualidade de

cada elemento per se e também a relacdo existente, ou que venha a existir, entre os elementos que



constituem o trinébmio fundamental da criacdo de uma empresa (homem, ideia e mercado) € condicao
fundamental para a criagdo de uma empresa com bons resultados.
Por melhores que sejam as qualidades e competéncias do empresario, uma ideia s6 conduzira a uma
empresa bem sucedida, se corresponder a uma necessidade nao satisfeita ou se for capaz de
satisfazer melhor as necessidades para as quais jA existe oferta de produtos ou de servigos.
O potencial empresario deve possuir determinadas caracteristicas e motivacdes que se podem tornar
vantagens para a criacdo de uma empresa. Assim, o perfil mais comummente atribuido aos potenciais
empresarios tem 0s seguintes tracos:

O Sélida experiéncia profissional;

0 Crenga na construgdo do proprio futuro;

O Confianca na capacidade de agir sobre os acontecimentos para modificar as situagoes;

0 Habilidade na tarefa de convencer os outros da valia da sua ideia/projeto;

0 Boa adaptacao a novas profissdes e situacdes.
Em grande parte dos casos, as maiores dificuldades encontradas pelos empresarios sdo de ordem
pessoal. Para comecar, a formagdo académica constitui, muitas vezes, um dos principais obstaculos.
A falta de conhecimentos nas areas de gestdo é também uma dificuldade de base. Raros sdo os
potenciais empresarios sem experiéncia que sabem como avaliar a viabilidade das suas ideias,
construir um projeto e gerir, com eficacia, o seu negocio. A situagdo de isolamento constitui outro
obstaculo de natureza pessoal. O potencial empreséario deve prestar a devida atengdo ao mercado
para ver qual a melhor dire¢cdo a seguir. Uma terceira dificuldade resulta da falta de capacidade ou
medo de assumir riscos. Existe ainda outro tipo de dificuldades, sentido por aqueles que, embora
tenham conseguido ultrapassar ou contornar as outras limitagdes, se deparam com problemas de falta

de capital, de acesso ao financiamento ou crédito a taxas demasiado elevadas.

Caracteristicas que o empresario deve ter ‘ ‘ Dificuldades enfrentadas pelo empresério
ncia ) académica J
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Figura 2: Caracteristicas que o empresario deve ter vs Dificuldades enfrentadas pelo empresario.



2.2 - A ideia

A ideia: como encontrar, desenvolver e proteger uma ideia.

Um projeto empresarial apresenta sempre diferentes e variadas fontes de inspiragao para o futuro
negécio, sejam da prépria experiéncia do empreendedor, de hobbies ou da identificagdo de
necessidades de mercado, entre muitas outras. Independentemente da ideia, esta tem que ter uma
forte componente de realismo de modo a poder ser exequivel. Também podera acontecer que, apesar
da intencdo de investimento, o potencial empresario ndo é portador de uma ideia precisa sobre a
atividade da futura empresa.

Quando o potencial investidor ndo dispde de uma ideia sobre o setor, produto ou servigo onde ird
aplicar os seus recursos, devera ponderar a sua experiéncia e qualificacdes profissionais, assim como
0s seus desejos e motivagdes pessoais.

Teréa que ter presente o facto de que, por um lado, um produto extraordinario que interesse apenas a
um numero muito reduzido de clientes inviabiliza, em principio, a nova empresa; e, por outro lado, o
facto de que, por si s6, novos produtos ou servigos oferecidos por uma nova empresa ndo se tornam
automaticamente nos preferidos dos consumidores.

As consideracdes anteriores conduzem a necessidade absoluta de adequacdo entre produto e
mercado.

A construcdo de uma ideia €, assim, o ponto de partida para a arquitetura do projeto. Neste sentido, é
essencial trabalhar e desenvolver a ideia, de modo a aproxima-la de um anteprojeto de criacdo de
empresa. Para o efeito, o IAPMEI define varios métodos relacionados com a envolvente sécio-
econdmica ou métodos relacionados com a criatividade.

Para a andlise da envolvente sécio-econdmica, existem 4 técnicas que permitem aprofundar a ideia:

Andlise documental - estudo da informac&o de caracter técnico ou estatistico
disponivel sobre o assunto

Estudo de casos praticos  relacionados com a criagdo de empresas e publicados
em revistas da especialidade ou obtidos directamente através de contatos com
empresarios ja estabelecidos

A
Recurso a consultores , peritos em determinados dominios vitais para a avaliagdo
e afericdo da ideia.
A V.
Observacdo do quotidiano e a visita a feiras e exposi¢des, bem como a leitura da
| imprensa especializada
4

Figura 3: Etapas que permitem aprofundar a ideia de negdcio.



Para o enriquecimento de uma ideia, em termos de criatividade, podem ser utilizados varios
processos, sendo 0s mais comuns:

O O brainstorming® (“chuva de ideias”) - este método compde-se de duas fases distintas: a
expressao livre e, posteriormente, a avaliagéo, discusséo, triagem e hierarquizagéo das ideias
que resistiram as criticas;

O As listas de atributos, listagem de caracteristicas de um objeto e posteriores modificacdes e
combinag6es, no sentido de tentar melhorar o produto;

O As associagfes forcadas, técnica que consiste em gerar um elevado nimero de ideias,
relacionando-as, posteriormente, entre si. Permite, por vezes, boas aproximagdes ao produto
ou servigo final.

Certas conceg¢bes de produtos e processos, pela sua originalidade e grau de inovagdo, devem ser
protegidas legalmente através de um conjunto de direitos que conferem ao empresério a utilizacéo,
em exclusivo, da respetiva informagdo técnica, comercial e industrial, recorrendo-se, para tal, ao

Instituto Nacional da Propriedade Industrial (INETI).

2.3 - Infraestruturas de apoio a atividade empresarial

Os potenciais empresarios devem conhecer a envolvente legal e socioeconémica.

A passagem da ideia a empresa implica, necessariamente, o contacto com um conjunto de entidades,
cujas atribuicdes e atividades se enquadram no processo de criagdo de uma empresa. A este conjunto
poder-se-a chamar “infraestruturas de apoio a atividade empresarial”.

Em primeiro lugar, ha que obter informacédo, ter formagdo, saber qual o0 modo de financiamento,
cumprir as formalidades legais e decidir o tipo de associativismo empresarial.

Assim, para aqueles que se prop6em desenvolver um novo empreendimento, 0 conhecimento, vulgo
informacgéo, seja de carater econdmico, técnico-juridico ou estatistico, € um instrumento indispensavel
na economia moderna e reveste-se de particular interesse. Neste sentido, os centros tecnoldgicos,
centros de empresas e inovagédo e centros de incubagéo poderéo ser uma ajuda.

Os centros tecnoldgicos sdo organismos de apoio técnico e tecnolégico a empresas de um mesmo
setor industrial ou de setores afins ou complementares. Resultam da associagdo, por
complementaridade de interesses, de empresas industriais ou das respetivas associagcdes com
organismos publicos de diferentes ministérios, nomeadamente o IAPMEI e o INETI.

Os centros de empresas e inovagdo sdo estruturas integradas na Rede de Centros de Empresas e
Inovacdo da Comissdo da Comunidade Europeia, cujos objetivos sdo estimular as hip6teses de
sucesso de um novo negécio, com vista a potenciar adicionais oportunidades de trabalho, numa base

local ou regional. Entre as atividades destes centros destacam-se a assisténcia na avaliacdo de ideias

2 Brainstorming — técnica de grupo que tem por objetivo suscitar o aparecimento do maior nimero possivel de
ideias relacionadas com um problema especifico.



e projetos inovadores, a formacao na area da gestdo empresarial, a assisténcia na area da elaboracéo
do plano de negdcios e o fornecimento de instalacdes e servigos comuns.
Os centros de incubagd@o séo estruturas que visam promover a criagdo de empresas que aumentem
as potencialidades regionais por meio da inovacao tecnoldgica ou utilizando tecnologia tradicional.
Para o efeito, estes centros dispdem de instalacbes e de servicos de apoio logistico que s&o
arrendados as empresas a preco de custo. Paralelamente, facultam a formagdo em gestéo
empresarial, apoiam os empreséarios na avaliagdo dos projetos, desde a concecdo do produto ou
servigo até a caracterizagdo do respetivo mercado. De referir que os centros de empresas e inovagao
dispdem também de locais de incubacao.
A formacao profissional pode ser realizada por entidades publicas, privadas ou cooperativas, ou por
centros de formacao.
O objetivo financeiro de qualquer empresa consiste, de uma maneira geral, em conseguir, num dado
momento, o financiamento necessario em condi¢des de custo e prazos adequados. Isto é, ndo se trata
apenas de conseguir o montante de financiamento necessario, mas sim encontrar fontes mais
econdmicas que minimizem o risco financeiro da empresa.
Durante o percurso de criagdo de uma empresa, 0 novo empresario chegard ao momento em que se
depara com a necessidade de legalizacao da sua futura atividade.
Em primeiro lugar, devera escolher a forma juridica para a sua empresa, sendo as mais comuns:

O Empresa individual / Empresario em nome individual,

0 Sociedade por Quotas;

O Sociedade Anénima;
Outras formas juridicas menos frequentes:

0 Estabelecimento Individual de Responsabilidade Limitada (EIRL);

0 Sociedade Unipessoal por Quotas;

O Sociedade em Comandita;

O Sociedade em Nome Coletivo;

0 Cooperativas.
De seguida, devera dirigir-se a um Centro de Formalidades de Empresas (CFE), constituido por:

0 Balcao da Caixa Geral de Depdésitos;
Corpo Técnico do IAPMEL,
Registo Nacional de Pessoas Coletivas;
Cart6rio Notarial;
Direcéo Geral de Impostos;
Seguranga Social,

Gabinete de Licenciamentos;

O 0o oo oo g

Gabinete de Apoio ao Registo Comercial.



No CEF, o proprietario devera cumprir as seguintes tarefas:

Pedido de Certificado de Admissibilidade de Firma ou Denominagéo de Pessoa Coletiva;
Pedido do Cartdo Provisério de Pessoa Coletiva;

Marcagéo de Escritura;

Celebragdo da Escritura Publica;

Declaragéo de inicio de atividade;

O 0o o o g

Requisicdo do Registo Comercial, publicacdo no DR e inscricdo no Registo Nacional de
Pessoas Coletivas;

O Inscricdo na Seguranga Social;

0 Pedido de Inscricdo no cadastro Comercial ou Industrial.
Os CEF séo servicos de atendimento e de prestacdo de informagBes aos utentes que tém por
finalidade facilitar os processos de constituicdo, alteracéo ou extingdo de empresas e atos afins (Portal
do Cidadéo, 2011).
Outra classe de interlocutores que 0s potenciais empresarios vao encontrar no processo de criagdo da
sua empresa, ou depois deste, sdo as associagbes empresariais. Estas, sejam de que tipo forem,
contribuem para a resolucdo de problemas que o empresério isolado enfrenta, permitindo, por
exemplo, o acesso a informagdo econOmica, juridica, técnica e estatistica, organizando certames,
coléquios e outros eventos. As associa¢des também constituem uma forma de representagdo perante
terceiros e funcionam como grupos de pressao no sentido de influenciar e alterar os condicionalismos

externos a atividade empresarial.

2.4 - Um primeiro balango

Esta fase tem como objetivo principal conhecer os pontos fortes e os pontos fracos do projeto.

A fim de integrar uns e outros na sua estratégia, o novo empreséario devera fazer um esforco no
sentido de melhor os conhecer, fazendo um diagnéstico sobre si mesmo, sobre o projeto e sobre a
futura empresa.

As informagOes recolhidas sobre o contexto sdo fundamentais para o promotor de um projeto de
criagdo de empresa fazer um primeiro diagnéstico, no sentido de detetar as informacdes que faltam e
corrigir algumas premissas. E necessario atuar com método, colocando um conjunto de questdes
relativas as dificuldades e oportunidades que se apresentam, no momento, no que respeita: a
natureza do produto; ao mercado ou segmento do mercado escolhido; aos meios humanos, técnicos,
logisticos e financeiros necessarios ao arranque do projeto; a legislagdo especial do setor de

actividade onde se pretende entrar:



O produto é suscetivel de ser produzido por uma nhova pequena empresa?

Existe capacidade de oferecer ao cliente um servigo pés-venda? Em caso afirmativo,

em que condi¢cOes podera esse servico ser assegurado?
Produto q & b & 9

Caso se trate de um produto ja existente no mercado relativamente ao qual se pensa
gue ha uma vantagem comparativa, procedeu-se a um teste junto dos potenciais
clientes para aferir a sua aceitagdo?

Mercado Qual o mercado ou segmento de mercado escolhido?

Quais os meios humanos, técnicos, logisticos e financeiros necessarios ao arranque

Meios .
do projeto?
Existe legislacdo especial para o setor escolhido? Em Portugal, determinadas
. ~ atividades estdo sujeitas ao cumprimento de requisitos técnicos especiais de
Legislagédo

seguranca e prote¢do da saude humana e do ambiente, bem como de garantias para
0 consumidor.

Tabela 2: Questdes relativas as oportunidades e dificuldades encontradas na elaboragéo de um

projeto de investimento.

O promotor do projeto devera certificar-se de que estd em condi¢cdes de obter as licengcas ou as
qualificacbes exigidas. A recapitulagdo das dificuldades e das oportunidades que se abrem permitira
ver até que ponto um projeto é realizavel. As informacdes recolhidas dédo, deste modo, hipéteses de
reformulacéo do projeto e de escolha das estratégias mais adequadas.

A avaliagdo da futura empresa devera ser feita em duas perspetivas: a do interesse/oportunidade do
projeto e a das fun¢des da empresa.

Na primeira, deverdo ser relacionadas as qualidades do novo empresdario com as oportunidades que
se abrem através da combinacao dos fatores produto-mercado-meios-legislacao.

Na segunda, h& que ter em atengcdo que numa empresa é necessario assegurar véarias funcdes: a
funcéo financeira, a fungdo marketing; a funcdo producéo; a fungdo pessoal; a fungéo gestdo e

organizacao.

2.5 - A envolvente externa

Na linguagem dos especialistas em gestdo, a envolvente externa corresponde a um conjunto de
elementos que o futuro empresario ndo pode controlar. E o caso dos futuros clientes e dos
fornecedores, assim como das empresas concorrentes cujo nimero, agressividade e comportamento
saem, por completo, da esfera de controlo do potencial empresario. Reunindo todas as informacgdes
disponiveis sobre a envolvente externa, o futuro empreséario estara em condi¢cdes de avaliar a
viabilidade do seu projeto e tomara consciéncia dos inUmeros fatores que podem condicionar o seu
sucesso.

Para tal, o promotor deverd proceder a recolha, selecdo, tratamento e validagdo de informacdes

varias, passando, por exemplo, pelas fases seguintes:



12 Fase: Realizar uma pré-definicdo do projeto indicando os produtos/servicos, os destinatarios, a
zona geografica

<O

22 Fase: Reunir as questdes que se pretender ver respondidas e as fontes provaveis de obtencao
das informacgdes

o

32 Fase: Auscultar o setor onde pensa vir a exercer a atividade. Ler toda a informacgéo que surge em]

revistas técnicas da especialidade, visitar feiras e exposi¢des e conhecer a concorréncia

O

42 Fase: Reunir todos os dados quantificados (e outros de interesse para o projeto) disponiveis tanto
em estatistica como em bases de dados, estudos setoriais e publica¢des periddicas

o

52 Fase: Obter informag&o relevante através da consulta de peritos no setor de atividade em causa,
de servigos especializados de criacdo de empresas, bem como fornecedores, Bancos, entre outros.

\ J

o

62 Fase: Realizar um inquérito informal, direto ou indireto, sobre os concorrentes

o

72 Fase: Efectuar um estudo dos potenciais clientes recorrendo-se, se necessario, a utilizacdo de
um questionario tipo

-

-

J

Figura 4: Fases para a recolha, selecéo, tratamento e validagao de informacgdes varias.

Se possivel, o promotor devera recorrer a especialistas em estudos de mercado. Entende-se por
mercado o local de encontro entre uma procura (compradores ou consumidores de um produto ou
servico) e uma oferta (produtores e distribuidores de um produto ou servigo), que ocorre num
determinado contexto (leis, regulamentos, etc.). Assim, o objetivo do estudo de mercado é reunir
informacgdes fiaveis e atualizadas sobre: - a procura - a oferta - 0 contexto ou envolvente setorial
externa.

A informag&o reunida permitird procurar uma melhor adequagéo do produto aos clientes, definir os
meios a utilizar no marketing do produto ou do servigo e fazer uma primeira estimativa do potencial
volume de negécios.

A informacao relativa a procura tem de ter em conta os habitos, comportamentos e motivagdes dos
potenciais clientes. E impossivel conseguir uma quota de mercado ou até conceber um projeto, sem
considerar esses fatores.

A oferta agrupa toda a informacao sobre os produtos ou 0s servi¢os ja existentes no mercado onde se
pretende entrar, sobre a concorréncia direta ou indireta e ainda sobre a forma como esta organizado o
respectivo setor. Neste sentido, convém saber:

0 As caracteristicas técnicas e comerciais dos produtos ou servigos existentes ou similares;



As vantagens e desvantagens comparativas;
A imagem, prestigio e antiguidade;

A relagdo preco/qualidade;

A assisténcia pos-venda;

Os prazos de entrega;

Os pontos fortes e fracos da concorréncia;

O o oogooogo o

As condi¢cdes oferecidas pelos fornecedores: pregos, prazos, qualidade, condigbes de
pagamento;

0 O papel das organizagdes profissionais;

O As leis e regulamentos especificos do setor.
O objetivo desta recolha de informacgdo é dar ao potencial empresario uma visdo de conjunto dos
produtos e servigos existentes num mercado a explorar, bem como as caracteristicas quantitativas e
gualitativas da concorréncia.
Entre as técnicas normalmente utilizadas para o efeito referem-se as seguintes:

O Pesquisa de informacéo estatistica junto dos diversos centros de documentacgéo;

0 Pesquisa junto de diferentes organizac¢des profissionais;

0 Recurso a bancos de dados especializados;

O Visitas a feiras e salBes profissionais;

0 Técnicas de compra simulada (pedido de orcamentos).
O contexto representa tudo aquilo que pode influenciar ou produzir alteragdes no setor de atividade
onde se pretende entrar. Uma posicao atenta relativamente as noticias veiculadas na comunicacéo
social permitira ao potencial empresario pressentir esses efeitos em dominios como a demografia; as
finangas; os estilos de vida; a tecnologia e a inovacao; a legislacéo e as regulamentagdes.
A resposta a estas questdes processa-se, normalmente, em trés fases: estudo documental, andlise
qualitativa (constitui a primeira etapa duma pesquisa direta de informagdo pelo recurso a entrevista
junto dos potenciais clientes e na obtengdo de uma informacao rica em qualidade, tendo por base uma
amostra restrita de pessoas) e analise quantitativa (corresponde ao inquérito por questionario, sendo
uma sondagem que se podera fazer a uma parte dos clientes, extrapolando, posteriormente, os

elementos recolhidos a generalidade da populacéo).

2.6 - A politica comercial

A politica comercial de uma empresa deve enquadrar ndo s6 os aspetos relacionados com as vendas

(estratégia de marketing e bases de acao comercial), mas também com a estratégia de compras.
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Figura 5: Estratégia de Vendas

Quaisquer que sejam 0s objetivos da empresa, € dificil atingi-los todos ao mesmo tempo. A atitude
estratégica prende-se com um faseamento planeado, que permita a consolidacdo da empresa numa
Gtica de mercado. Assim, numa primeira fase, um dos objetivos é o crescimento do negdcio, a par da
rentabilidade e estabilidade da empresa.

Para atingir esses objetivos, e tendo por base a observagdo do mercado-alvo da empresa, torna-se
imperativa a escolha do conjunto produto/mercado mais adaptado. Trata-se, portanto, de analisar as
diferentes categorias de clientes — os segmentos de mercado —, quer sejam pessoas, empresas ou
organismos, agrupando-os segundo as suas caracteristicas fundamentais, nomeadamente:

- idade, sexo, atividade, categoria sécio-profissional, habitos, nivel de rendimento, etc., no caso de
segmentos de mercado constituidos por pessoas;

- sector de atividade, niumero de empregados, localizagdo, estatuto juridico, etc., quando os
segmentos de mercado sao constituidos por empresas ou organismos.

Em qualquer dos casos, uma tarefa de grande importancia é reunir os potenciais clientes da empresa
em grupos homogéneos, fazendo-lhes corresponder diferentes categorias de produtos ou de servigos
gque a empresa esta (ou podera vir a estar) em condi¢des de produzir ou de prestar.

O produto, o preco, a distribuicdo, a comunicagdo e a for¢ca de vendas constituem aquilo que,
normalmente, se denomina marketing-mix.

Quando ndo se trata de um produto novo, a sua diferenciagdo relativamente aos concorrentes podera
ser conseguida acrescentando algo que o torne especifico. Este algo tanto pode resultar de uma agéo

direta sobre o produto, como por intermédio de um servi¢o que se Ihe associa e que o torna diferente



ou preferido aos olhos do cliente. E aquilo que podera ser denominado de “qualidade percebida”, em
contraposicao a “qualidade intrinseca”.

Um bom preco de venda unitario € uma primeira condi¢cdo para a rentabilidade e competitividade da
nova empresa. Neste dominio sdo necessarias trés estimativas:

O Custo da producgéo (ou de aquisi¢do, no caso de atividade comercial);

0 Preco de mercado (preco praticado pela concorréncia);

O Preco psicolégico (aquele que os consumidores considerem razoavel).

Os canais de distribuicdo correspondem aos modos de venda, ou seja, aos processos disponiveis que
permitem a nova empresa colocar 0os seus produtos ou servicos em contacto com os seus clientes. A
escolha de um ou varios circuitos de distribuicdo devera ter em conta as caracteristicas tanto dos bens
como dos segmentos de mercado.

Quando se trata de uma empresa com estabelecimento aberto ao publico, é igualmente importante ter
em conta o0s aspetos relacionados com a estrutura desse espacgo, com a apresentagdo dos produtos,
com a decoragdo, com a circulagdo dos clientes no interior do estabelecimento e ainda com a opgao
entre a venda tradicional com assisténcia ou conselho dos vendedores e o self-service.

Os clientes da empresa deverdo ser o publico-alvo da publicidade. Este aspeto condiciona tanto a
estrutura da propria mensagem, como o suporte a utilizar para a fazer chegar aos destinatarios. Para
gue a comunicacao seja eficaz, ha que conhecer o nimero de clientes a quem a mensagem se dirige
e as suas caracteristicas em termos de idade, sexo, categoria socio-profissional, etc.

Determinados os destinatarios, ha que definir a mensagem a transmitir, a qual devera salientar as
vantagens que os consumidores podem ter se a escolha recair sobre os produtos ou os servigos da
nova empresa.

Os suportes publicitarios podem ser agrupados em duas grandes categorias:

O Os que permitem atingir um numero muito elevado de destinatarios e onde se inclui a
imprensa, a afixacdo de cartazes, a televisdo e a radio.

O Os que, sendo mais seletivos, permitem uma maior aproximagdo aos potenciais clientes e
integram aquilo que geralmente se designa por publicidade direta (mailing e distribuicdo de
prospetos porta a porta).

A estes dois tipos de suporte podem juntar-se outros veiculos de comunicagédo, de que sao exemplo a
publicidade no local de venda, a publicidade em brindes, a participagdo em feiras e exposi¢cdes e as
relagdes publicas.

O contacto entre a empresa e os clientes também pode ser feito pelos vendedores (de produtos ou
servicos) — forca de vendas. Assim, a atuacdo do vendedor € primordial para a criagcdo de uma
imagem de marca (do produto e da empresa) junto do mercado, contribuindo decisivamente para a
fidelizagdo do cliente. A forca de vendas ndo compete apenas vender, mas também cumprir uma
funcdo de ligagdo entre a empresa e 0s clientes, transmitindo aos ultimos informacdes sobre a

empresa e vice-versa, ou seja, dando a empresa o feedback do seu contacto com o mercado.



2.7 — Os meios

A concretizagdo de um projeto de criacdo de empresa, tendo por base as opgdes estratégicas feitas,
em termos de produto, de mercado e também de dimenséo do empreendimento, implica a reunido de
um importante conjunto de meios.
Dado que a insuficiéncia qualitativa e quantitativa de meios é uma das principais causas de insucesso
das novas empresas, o futuro empresério devera ser rigoroso na avaliacdo das suas necessidades.
No caso de verificar uma falha entre os meios necessarios para a realizagdo do projeto e aqueles que
efectivamente estdo disponiveis, devera optar por um projeto menos ambicioso ou, em alternativa,
procurar encontrar financiamentos suplementares.
O numero e a complexidade das tarefas inerentes a consolidagcdo da empresa depressa fardo o
empresario aperceber-se da necessidade de criagdo de uma equipa, quer pela via da constituicdo de
uma sociedade, quer pelo recrutamento de colaboradores.
A constituicdo de uma sociedade tem por objetivo atribuir aos s6cios competéncias complementares
as do mentor do projecto, de forma a assegurar a gestdo das diversas areas funcionais da empresa.
Qualquer que seja a proveniéncia das pessoas dispostas a associar-se, existe um conjunto de
condi¢cBes prévias que devem ser verificadas para que essa associacdo resulte e seja duradoura,
enunciando-se as seguintes:

O Existir confianca entre os associados,

O Existir respeito matuo e reconhecimento das competéncias especificas;

0 Existir consenso quanto aos objetivos a atingir, definindo-os com precisdo desde o inicio;

0 Repartir as tarefas de acordo com as capacidades de cada um e de tal modo que todas as

fungBes da empresa fiquem asseguradas.

Em grande parte dos casos de criacdo de empresas surgem inimeras tarefas que ndo poderéo ser,
exclusivamente, desempenhadas pelos associados, verificando-se, consequentemente, a
necessidade de contratar pessoal. Um dos pontos fortes de uma empresa reside, exatamente, no seu
pessoal e nas qualidades e capacidades de que é detentor.
Assim, o ato de recrutamento e contratacao de colaboradores é uma das tarefas mais importantes do
empresario ou gestor e requer alguma preparacao e cuidados especiais. Deve definir-se com preciséo
0 posto de trabalho, pormenorizando as tarefas e as responsabilidades e, sobretudo, fixar as missdes
que o futuro empregado deve cumprir e 0s objetivos a atingir. Este conjunto de informagdes permitira
desenhar o perfil ideal do candidato e empregar. Em seguida, deve-se procurar as pessoas que
correspondam ou mais se aproximem desse perfil, recorrendo, eventualmente, aos servigos de
empresas ou entidades especializadas.
Tomada a decisédo de criar uma nova empresa, é imprescindivel definir com o méximo rigor e alguma
margem de seguranca 0s valores necessarios para a concretizacdo dos objetivos, sendo também

muito importante encontrar as respetivas fontes de financiamento.



Portanto, o montante de investimento inicial necessario corresponde, de uma forma simplificada, ao
somatdrio das seguintes despesas:
0 Despesas de investimento em capital ativo fixo tangivel (exemplo: os terrenos, os edificios, as
maquinas, os equipamentos de producdo e administrativos, os transportes, os seguros, o IVA
e, eventualmente, as taxas aduaneiras);
0 Despesas de investimento em capital intangivel (exemplo: as despesas relativas a
constituicdo da empresa - elaboracdo de estatutos, declaracdes, registos e publicacdes - e
ainda as correspondentes a trespasses, propriedade industrial e outros direitos, estudos e
projetos, despesas de arranque e ensaio, recrutamento, formacdo de pessoal e publicidade);
O Despesas plurianuais (decorrem da obrigatoriedade de pagamento de juros e amortizacdes
dos empréstimos contraidos);
0 Fundo de maneio (corresponde ao montante necessario para assegurar a atividade normal da
empresa e destina-se a cobertura financeira dos seguintes elementos: reserva de seguranga
de tesouraria, crédito normal a conceder aos clientes, stocks normais de matérias-primas e
subsidiarias, de produtos acabados, semi-acabados e em vias de fabrico, e de embalagens);
O Imprevistos.
Ao montante obtido com o somatério destas despesas ha que deduzir os créditos normais a obter
junto dos fornecedores.
A importancia da previsao das necessidades em fundo de maneio justifica-se pelo facto da empresa,
mesmo antes de iniciar a venda dos produtos ou dos servi¢os, ter que constituir um stock minimo,
além de, iniciada a atividade, existir um lapso de tempo entre a venda e a correspondente entrada de
dinheiro.
Em contrapartida, a empresa beneficiara de um prazo para o pagamento aos seus fornecedores.
Independentemente do rigor do calculo das rubricas anteriores, situa¢cdes ndo previstas inicialmente
podem alterar o montante global das necessidades de investimento. Estas situagdes prendem-se com
desvios qualitativos do projeto decorrentes de deficiéncias registadas nos projetos de construcao civil,
na instalagcdo, na implanta¢éo dos equipamentos e nas previsdes relativas ao fundo de maneio mas,
também, com desvios verificados em consequéncia, por exemplo, da desvalorizacdo da moeda e da
inflagao.
Determinado o montante de investimento necessario, ha que reunir os meios financeiros, designados
por capitais, indispensaveis a sua cobertura. Da composi¢do destes capitais fazem parte os capitais
préprios e os capitais alheios.
Os capitais proprios destinam-se a assegurar o funcionamento da empresa com uma margem de
seguranca. Deles fazem parte o capital social, as prestacdes suplementares de capital, o auto-
financiamento e o capital de risco.
N&o sendo de esperar que 0s capitais préprios cubram todas as necessidades de financiamento da

empresa, esta terd de recorrer a capitais alheios, cuja proveniéncia pode resultar de: crédito de



fornecedores, empréstimos bancarios, empréstimos obrigacionistas, empréstimos dos sécios ou
locacao financeira mobiliaria e imobiliaria.
O funcionamento da empresa implica necessariamente a existéncia de instala¢cdes apropriadas, que
podem ser obtidas por arrendamento de instalagfes de terceiros, compra de instalacdes ja existentes
ou compra de terreno e construgdo de raiz. A opgdo dependera de diversos factores e devera resultar
da andlise criteriosa das vantagens e desvantagens, dos custos de cada solugdo e das
disponibilidades financeiras existentes.
A localizacdo das instalacdes é mais ou menos importante conforme a natureza da atividade a
desenvolver pela empresa mas, qualquer que seja o caso, ndo pode ser negligenciada.
Evidentemente que, se o empreendimento tiver uma forte componente comercial, a escolha da
localizagdo € essencial, uma vez que tera influéncia direta nas vendas e nos custos de exploragéo.
Neste caso, a escolha do local deve ter em conta:

O Os fluxos de clientes;
A dindmica comercial da rua ou da zona;
As facilidades de acesso e de estacionamento;

Os aspetos interior e exterior;

O o o d

O estudo de mercado;

O Os custos.
Se se tratar de uma atividade de servigos, a localizagdo é menos importante que no caso anterior,
devendo, no entanto, basear-se a escolha em aspetos relacionados com:

O As dimensdes e disposicdo adequadas as necessidades do empreendimento;

O A funcionalidade das instalag@es;

O A localizagdo dentro da cidade.
No caso de uma atividade industrial, mantém-se validos os aspetos relativos & dimenséo, disposi¢éo e
funcionalidade, ndo sendo a localizagdo geografica completamente neutra. Em todos os casos, deve
haver o cuidado de verificar a situagdo legal da propriedade e a viabilidade de utilizacdo, conforme os
objetivos do projeto (IAPMEI).

2.8 — Contabilidade e finangas

A formacgéo de recursos em contabilidade ou o recurso a profissionais neste dominio é indispensavel
para o empresario poder tomar conhecimento, em qualquer momento, de fatores como a sua situacéo
patrimonial, as operacdes relativas ao seu negécio, as origens e aplicacbes dos seus fundos, os
recursos de que pode dispor, permitindo-lhe ainda justificar junto dos servicos fiscais, dos credores ou
da banca, entre outros, a natureza, a origem e a aplicacéo dos seus fundos. Cooperativas, empresas
publicas e demais entidades que exergam a titulo principal uma atividade comercial, industrial ou

agricola constituem entidades que, legalmente, devem dispor de contabilidade (IAPMEI).
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3.1 Analise da viabilidade estratégica de um projeto

A implementacdo de um projeto de investimento, quer seja relativo a criagdo de uma nova empresa,
quer seja referente a uma organizacao ja existente, requer a realizacdo de uma profunda anélise de
mercado e de um rigoroso plano de negécios que suporte a sua viabilidade (Miranda, 2010).
O estudo de viabilidade é a analise detalhada de um projeto de investimento que tem dois objetivos
bésicos:

O Identificar e fortalecer as condi¢Bes necessérias para o sucesso do projeto;

O Identificar e tentar neutralizar os fatores que podem dificultar as possibilidades de éxito do

projeto (Kraychete, G. n/d).

O estudo de viabilidade indica as condigbes para que o0s objetivos propostos dependam mais das
acOes do que da sorte, fator auxiliar em situagdes imprevistas. Note-se que o estudo de viabilidade
deve ser feito antes de se iniciar a atividade. Embora possa parecer uma observacéo 6bvia, convém
enfatiza-la, pois, na maior parte das vezes, ndo € isso o0 que normalmente ocorre na pratica quotidiana
dos grupos (Kraychete, G. n/d).
O estudo de viabilidade acaba, portanto, por ser um util exercicio de procura de alternativas e
solucdes para problemas que, por isso mesmo, muitas vezes nem chegam a acontecer.
Mesmo quando o projeto é viavel do ponto de vista estritamente econémico, surgem muitas tensdes e
conflitos pelo facto das “regras do jogo”, ou seja, questdes associativas ndo terem sido previamente
combinadas. Antes de iniciar a atividade, é preciso que cada um dos envolvidos reflita sobre as
implicacbes do projeto em termos de compromissos e responsabilidades que terdo que ser
assumidos. E preciso, portanto, combinar previamente as relacdes de convivéncia que devem ser
estabelecidas e assumidas por todos. E comum, por exemplo, vislumbrar-se apenas os beneficios
esperados de uma atividade econ6mica, sem antever o trabalho, as exigéncias e as responsabilidades
que dela resultam. Neste sentido, por exemplo, podem ser formuladas as seguintes questdes:

0 Quem vai participar no projeto? Participam sécios e ndo sécios? Em que condi¢cdes?
Qual a responsabilidade de cada um dos envolvidos?

Quem vai ser o responsavel pela manutencao dos equipamentos?

o o d

A atividade vai empregar mao-de-obra remunerada? Qual sera o tipo de contrato (salario fixo,
por hora de trabalho, prestacéo de servigos, etc.)?

Quais séo as tarefas de administracdo? Como serdo realizadas?

Como sera feita a contabilidade da empresa?

Como sera feito o marketing e a publicidade? Quem sera o responséavel por essa tarefa?

O 0o o o

Qual ser& o destino do lucro que venha a ser obtido? Qual a remuneracao dos proprietarios?

Fixa ou por % de lucros?



Estas sdo questfes delicadas. Aparentemente, tém pouco que ver com a viabilidade econémica em si.
Mas tém muito que ver com a viabilidade do grupo se manter unido por longo tempo. E essa unido,
sim, tem muito que ver com a viabilidade econémica do projeto.

A analise economica implica, num primeiro momento: saber escolher bem as perguntas sobre o
projeto que se pretende realizar e encontrar as respostas para essas perguntas.

Num segundo momento, com base nas respostas a estas perguntas, fazer os célculos necessarios
para a andlise da viabilidade econdmica do projeto.

Para que o projeto tenha sucesso, é essencial a participagdo consciente de todos os envolvidos. Para
tal, precisam de ter todas as informacdes necesséarias, para que possam avaliar e decidir com
conhecimento de causa sobre as implicacdes do projeto e sobre a responsabilidade de cada um em

relagd@o as varias atividades previstas. Este € o maior desafio para o sucesso do projeto.

3.2 Plano de negdcios

O plano de negécios pode ser visto como um projeto ou como uma declaracdo de planos para um
negocio. Salim et al. (2001:16) define-o como “um documento que contém a caracterizacdo do
negocio, a sua forma de operar, as suas estratégias, o seu plano para conquistar uma fatia do
mercado, assim como as proje¢cfes de despesas, receitas e resultados”. Percebe-se porque é que o
planeamento é extremamente importante para uma empresa, pois, as vezes, depositam-se todas as
economias no negécio a abrir e € muito frustrante se, tempos depois, este se mostra inviavel. Um
dialogo muito interessante do livro Alice no Pais das Maravilhas é citado por Salim et al (2001): a
personagem Alice pergunta ao gato que caminho ela deveria seguir. “Isso depende de para onde vocé
vai”, responde o gato, pois “todos os caminhos sao validos para quem ndo tem para onde ir". A obra
pode até parecer totalmente direcionada para o publico infanto-juvenil, mas esta cheia de licdes para o
mundo dos negdcios.

A elaboracdo de um plano de negdcios, em geral, ndo é um pré-requisito obrigatério para o
estabelecimento e o desenvolvimento de um empreendimento. As exigéncias para a elaboracdo de
um plano de negdcios ocorrem quando empresas vao buscar financiamentos de médio/longo prazo ou
capitalizagdo através de um investidor institucional — apoio a criagdo de PME ou apoio de instituicbes
de desenvolvimento empresarial.

Com a abertura da economia, muitas empresas comegaram a ser expostas a competicdo e, aos
poucos, o plano de negdécios, que era um instrumento utilizado por grandes corporagbes, comega
atualmente a ser utilizado como “plano de voo” para qualquer empreendimento. Um plano de
negocios, como um estudo prévio do negdécio, € um conceito novo para a grande maioria das pessoas
que criam sua prépria empresa, que, no maximo, reuniam somente informagfes gerais sobre a

atividade e os custos inicias do empreendimento.



O objetivo principal do plano de negécios é orientar o empreendedor em relagdo as decisdes
estratégicas do negécio antes de o colocar em pratica e, também, permitir o estudo da viabilidade da
implantagdo da sua ideia de empresa. Com isto, caso o negdcio seja inviavel por motivos econémicos,
financeiros, técnicos ou de mercado, o empreendedor verificar4 esta conclusdo no papel e ndo na
pratica ap6s alguns meses de funcionamento da empresa. Segundo Salim et al. (2001:15) o plano de
negécios devera conter uma série de perguntas, as quais irdo auxiliar a sua elaboragdo. O esquema
abaixo demonstra o que se devera pensar ao elaborar o plano de negécios:

Quais as
estratégias
Para quem ) Como
se vende? conquistar
' mercado?
Quais os
O que se factores

vende? criticos de
sucesso?

Onde se
quer
chegar?

Quais os
custos?

Questéh)

Qual o
negé6cio?

para
elaborar um
PN

Qual o
retorno?

Figura 6: Construcéo de um Plano de Negdcios (Salim, et al. 2001).



Capitulo IV

Fatores de Sucesso e Insucesso Empresarial



O sucesso e fracasso das PME estdo intimamente ligados a economia nacional e sdo variaveis
determinantes da manutencdo e do crescimento da capacidade produtiva do pais. Apesar da
importancia desse segmento para a economia nacional, os estudos nessa area sao ainda escassos,
uma vez que as PME nao contam com recursos financeiros e humanos para realizar as suas préprias
investigacdes. Por isso, estes tém sido viabilizados através do interesse governamental (apoio a
novas empresas e criagdo de emprego), académico ou do patrocinio de associacdes empresariais.
Muitos dos principais problemas enfrentados pelas PME podem ser atribuidos ao pouco poder de
negociacao e a falta de fundos para promover o seu proprio desenvolvimento. Colossi, N. & Duarte,
R.C. (2000) identificam 5 razfes pelas quais as pequenas empresas justificam a sua sobrevivéncia:

Podem competir, em certas circunstancias, com os produtos das grandes empresas;

Podem preencher lacunas entre a producdo em massa e a producdo por encomenda das

grandes empresas;

Podem produzir componentes para suprir as empresas de grande porte;

Podem iniciar a fabricagdo de novos produtos (e algumas vezes expandirem-se com o

crescimento da producédo desses produtos);

O Podem prestar servigos e reparos para os produtos fabricados pelas grandes empresas.

A generalidade dos trabalhos empiricos sobre a tematica da sobrevivéncia empresarial tem mostrado,
de forma clara, a existéncia de uma relagédo entre o nivel de sobrevivéncia empresarial e a idade da
empresa. Esta ligacdo é formulada, fundamentalmente, no a&mbito da ecologia organizacional, através
do estabelecimento de um conjunto de handicap que a idade das empresas provoca na sobrevivéncia
e no seu desenvolvimento. No caso particular da sobrevivéncia das novas empresas, dois tipos de
handicap séo particularmente relevantes.
Um tipo de handicap manifesta-se através da verificagdo de reduzidas taxas de sobrevivéncia das
empresas nos primeiros anos de vida, o que levou a que, por exemplo, Geroski (1995), comparando o
fendmeno da sobrevivéncia com o fendbmeno da entrada, afirmasse que mais do que barreiras a
entrada existem barreiras a sobrevivéncia. Este handicap inicial pode ser justificado pela dificuldade
gue as novas empresas tém na fase inicial em obter a informag&o e organizar os recursos, de forma a
garantir niveis de eficiéncia semelhantes aos das empresas ja estabelecidas no mercado.
Outro tipo de handicap esta relacionado com a dimensao inicial das novas empresas (handicap
dimensional). O facto de estas empresas iniciarem a sua atividade com dimensdes claramente
inferiores a média dos setores em que se inserem cria outro constrangimento a sua sobrevivéncia,
ndo possibilitando uma grande capacidade para resistir face a alguns problemas econémicos que
possam surgir, constatando-se, na generalidade, que a probabilidade de sobrevivéncia se encontra
positivamente relacionada com o tamanho inicial da empresa (Madruga, P & Escéria, V, 2005).
Os factores criticos de sucesso derivam dos elementos a que os clientes atribuem maior valor. Com
frequéncia, os factores criticos de sucesso divergem entre os varios segmentos de um mesmo

mercado. Uma vez identificados os factores criticos de sucesso, a empresa deve efetuar uma opgao



estratégica: ganhar ascendéncia nos atuais factores criticos de sucesso; alterar a natureza
competitiva do setor e promover a reformulagdo dos factores criticos de sucesso.
Os factores criticos de sucesso séo as variaveis de gestao que tém de ser muito bem executadas para
garantir o bom desempenho da empresa no seu mercado.
Empresas que hoje sdo um sucesso ou que ja foram um sucesso ou que ja foram extintas,
geralmente, apresentam ou ja apresentaram o mesmo quadro de problemas comuns a todas elas. O
primeiro ano de vida representa, em geral, o periodo de maior risco na vida de qualquer empresa,
quando ela procura afirmar-se, testar a aceitagdo do seu produto ou servi¢co e criar mecanismos e
instrumentos de gestdo e controle (Bensadon, 2001, p.67). Bensadon (2001:19) menciona uma série
de elementos que séo tidos como responsaveis pelo fracasso dos empreendimentos de pequenas
empresas:

0 Ma administracdo, com destaque para a falta de planeamento e a falta de competéncia ao
nivel da gestao e de conhecimento pratico no ramo escolhido;
Planos econémicos/economia mutante;
Concorréncia;
Desinformacao, falta de conhecimento ou de atualizagéao;
Acesso restrito as fontes de informacao;
Falta de dedicagéo total ao negécio;
Industrializagédo tardia;

Dificuldade de acesso ao crédito e baixos investimentos;

O O oogoogooogo o

Elevadas obrigacg6es tributarias e juridicas;

0 Falta de qualificacdo de mao-de-obra.
O ideal para uma pessoa que esta sem ocupagdo seria, antes de tudo, empregar-se huma empresa
do mesmo ramo, acumular experiéncia e, somente depois, partir para o desafio do negécio proéprio.
Empresarios de sucesso ddo maior peso as variaveis, como venda e marketing, do que empresarios
de empresas extintas. Empresarios de sucesso também sdo mais preocupados com o ambiente
externo da empresa, ou seja, com o foco dirigido para o mercado.
Como foi visto, muitos sdo os problemas enfrentados pelas micro, pequenas e médias empresas, 0s
guais sédo determinantes para as altas taxas de mortalidade encontradas. Independentemente do valor
da taxa, procura-se a principal causa para o problema dos pequenos empreendimentos, ja que estes
sdo reconhecidamente responsaveis pela maior parte de empregos gerados no pais. Pode-se citar a
crise econémica pela qual passa o pais atualmente como grande obstaculo a sobrevivéncia das micro,
pequenas e médias empresas, em funcéo da falta de incentivos e subsidios do governo, altas taxas
de juros, acesso restrito ao crédito, entre outros fatores que sao diariamente discutidos. Todos os
fatores citados séo de dificil influéncia por parte do empreendedor isoladamente. Entédo, o que fazer
para que sejam criadas melhores condigBes que viabilizem um cenéario propicio a criacdo e

crescimento dos pequenos empreendimentos? Dornelas (2002) propde o0 seguinte: “existe uma



importante acdo que somente o proprio empreendedor pode e deve fazer pelo seu empreendimento:
planear, planear e planear”. Nao basta somente sonhar para que se tenha, de uma hora para outra, 0
sonho transformado em agBes concretas, reais e mensuraveis. E preciso que uma técnica simples
passe a ser utilizada para que os sonhos se possam tornar realidade: o planeamento. O plano de
negécios como ferramenta de gestdo pode e deve ser usado por qualquer empreendedor que queira
transformar seu o sonho em realidade, seguindo um caminho légico e racional. E evidente que razéo e
raciocinio l6gico ndo sao suficientes para detetar o sucesso do negécio, pois neste caso o feeling do
administrador nao seria utilizado. O diferencial para quem deseja dar passos com sucesso estara em
como traduzir esses passos racionalmente num documento que sintetize e explore as potencialidades
do seu negécio, bem como os riscos inerentes ao mesmo.

Para um bom estratego, as ameacas constituem sempre oportunidades latentes. Uma potencial
ameaca ndo € transformada numa nova oportunidade se: 0 pensamento estratégico na empresa for
deficiente, as competéncias da empresa forem insuficientes, houver atraso no aproveitamento das

oportunidades.
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Figura 7: Quadro resumo de fatores de sucesso e insucesso empresarial



Capitulo V

Tratamento e analise dos resultados



Os dados recolhidos junto da amostra de CG® foram introduzidos e trabalhados recorrendo ao

programa informético SPSS v18.0 para o Windows. As estatisticas utilizadas sdo as descritas de

seguida:

« Estatistica Descritiva:

t
t
a
t

Caracterizagdo das CG da amostra;
Caracterizagdo do perfil do proprietario/gestor das CG amostra;
Caracterizagdo do funcionamento das CG da amostra;

Caracterizagdo do funcionamento da valéncia de TF nas CG da amostra.

» Estatistica Analitica:

O

Utilizacao dos testes nao-paramétricos de Kruskal-Wallis e Fisher para comparagéo de
um ou mais grupos de variaveis independentes, respetivamente, uma vez que estes
testes ndo sdo tdo exigentes relativamente a forma de distribuicdo dos dados;

Os testes estatisticos foram efetuados para um nivel de significancia de 5%.

5.1 Estatistica descritiva

Tal como se verifica no gréfico 1, 58,97% das CG da amostra localizam-se no distrito de Aveiro e as
restantes 41,03% no distrito do Porto.
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Gréfico 1: Localizacdo das CG da amostra.
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Note-se que na andlise e discusséo dos resultados das hipéteses formuladas, sempre que a autora se refere a
CG (clinicas e gabinetes), refere-se as CG da amostra, sem extrapolagdo dos dados para a populagéo.



No que respeita a acessibilidades, a maioria das CG (46,2%) tem 3 tipos diferentes de
acessibilidades, sendo que apenas uma minoria de CG (7,7%) possui 4 tipos de acessibilidades. O
taxi é anico meio de transporte que permite o acesso a qualquer CG (100%), seguindo-se o autocarro
(84,6%), o comboio (38,5%) e o metro, que é, claramente 0 meio de transporte mais restrito, até

porque apenas existe na Area Metropolitana do Porto e s6 chega a alguns locais mais centrais.
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Percentagemde CG
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Gréfico 2: Numero de acessibilidades das CG da amostra.
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Grafico 3: Tipo e percentagem das acessibilidades existentes nas CG da amostra.



O gréafico 4 mostra que a maioria das CG da amostra abriram portas entre o ano 2005 e 2010 (48,7%),
sendo que se verifica um aumento do nimero de aberturas de CG ao longo dos anos, podendo
indiciar que:
00 com o passar dos anos, as CG que sobreviveram e se mantém em funcionamento sdo uma
minoria (7,7%) e/ou
O com o passar dos anos, o numero de abertura de CG tem aumentado exponencialmente,
sendo este um negdcio em expansao.
No que concerne ao ano de abertura da valéncia de TF nas CG, verifica-se que esta fez-se, de uma
forma geral, mais tardiamente (66,6% abriu entre 2005 e 2010). Tal deve-se ao facto de a TF ser uma
valéncia relativamente recente e em expansao, existindo cada vez mais profissionais pelo pais, assim
como uma maior informagdo e sensibilizagcdo por parte da classe médica, dos

educadores/professores, assim como dos encarregados de educacao para as problematicas tratadas
por estes profissionais de salde.
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Gréfico 4: Ano de abertura das CG da amostra.
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Gréfico 5: Ano de abertura de TF nas CG da amostra.

Nao se pode afirmar que algum dos pressupostos € o correto, porque ndo ha dados sobre o nimero
de CG que fecharam desde 1990 até 2010 para se poder fazer a comparacao.

No que concerne ao perfil dos proprietarios/gestores das CG da amostra, observa-se que a grande
maioria tem habilitacdo académica superior (bacharel 20,51%, licenciatura 53,85%, mestrado 17,95%
ou doutoramento 2,56%), sendo que apenas 5,13% dos inquiridos tem apenas o 12.° ano de
escolaridade. Observa-se ainda que 71,79% tem formacdo académica superior na area da salde,
contra 23,08% com formag@o na &area da gestdo. Os dados revelam, assim, que 0s principais
investidores na abertura de CG particulares com TF séo pessoas com formagdo académica superior
na area da saude.
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Gréfico 6: HabilitagOes Literarias dos proprietarios/gestores das CG da amostra.
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Grafico 7: Area Profissional dos proprietarios/gestores das CG da amostra.

O gréfico 8 mostra que as CG com 61 a 90 utentes séo as que tém maior nimero de valéncias, sendo
mais predominante a psicologia (Psic) e a terapia ocupacional (TO). As CG de pequena dimensao, até
60 utentes, tém poucas valéncias mas, ainda assim, continua a predominar a Psic e a TO, tal como se

verifica nas CG com mais de 90 utentes.
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Valéncias existentes nas CG

Gréfico 8: Nimero de valéncias existentes nas CG da amostra, tendo em conta o niUmero de utentes

da CG.

Segundo os dados abaixo apresentados, o niimero médio de valéncias nas CG da amostra é de 4,4

valéncias, sendo a maioria (30,8%) das CG da amostra tém, de facto, 4 valéncias em funcionamento.

N Minimo Méximo Média | Desvio Padrédo
Namero de 39 1 11 4,44 2,113
valéncias
N°. de valencias Frequéncia Percentagem
por CG
1 2 51
2 3 7,7
3 8 20,5
4 12 30,8
5 4 10,3
6 5 12,8
7 1 2,6
8 2 51
9 1 2,6
11 1 2,6
Total 39 100,0

Tabela 3: Média do nimero de valéncias nas CG da amostra e frequéncia do n°. de valéncias.

A recolha de dados permitiu observar que em 43,6% das CG da amostra trabalham menos do que 5

profissionais e que, em 35,9%, trabalham entre 6 e 10 profissionais. Somente numa minoria trabalham



mais do que 10 profissionais (16,5%). Analisando o gréfico 10 e a tabela 3, 61,5% das CG tem apenas

um TF e quase 17,9% 2 TF. Uma percentagem pouco significativa de CG tem mais do que 5 TF.
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Grafico 9: Percentagem de profissionais das CG da amostra por categorias.
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Gréfico 10: Percentagem de TF nas CG da amostra por categorias.



N°. de TF por CG Frequéncia Percentagem
1 24 61,5
2 7 17,9
3 4 10,3
5 2 51
6 1 2,6
8 1 2,6
Total 39 100,0

Tabela 4: Frequéncia do nimero de TF nas CG da amostra.

O grafico 11 mostra claramente que a maioria das CG da amostra tem entre 61 a 90 utentes. Por sua
vez, o grafico seguinte mostra que a maioria das CG tem entre 11 a 60 utentes a frequentar TF.
Poucas sdo as CG com menos de 10 utentes e menos ainda sdo as que tém mais do que 90 utentes a

frequentar TF (Grafico 12), sendo que, na amostra, existem poucas CG com mais do que 90 utentes

em TF.

60,0%

50,0%]

40,0%

30,0%]

Percentagemdas CG

20,0%

10,0%

0,0%=

11a30

31260

61a90

>90

Numero de Utentes das CG

Gréfico 11: Percentagem de utentes da CG da amostra por categorias.
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Grafico 12: Percentagem de utentes em TF nas CG da amostra por categorias.

O publico-alvo das CG da amostra esta bastante distribuido entre criangas e adultos, como se pode
constatar no gréafico 13.
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Grafico 13: Publico-alvo das CG da amostra.



O valor das consultas praticado para a valéncia de TF varia entre menos de 30 euros e mais de 45

euros, apesar da maioria das consultas (46,2%) custar entre 41 e 45 euros, como se pode observar na

tabela e grafico abaixo. Observa-se ainda que apenas 1 CG praticava o valor de consulta abaixo dos

30 euros e outra CG praticava o valor de consulta acima dos 45 euros.

Valor Consulta TF | Frequéncia | Percentagem
>30 1 2,6
31a35 6 15,4
36 a40 13 33,3
41 a 45 18 46,2
>45 1 2,6
Total 39 100,0

Tabela 5: Percentagem do valor das consultas de TF nas CG da amostra.
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Gréfico 14: Percentagem do valor das consultas de TF nas CG da amostra.

Dos valores acima referidos, o TF que trabalha em regime de prestacdo de servigos recebe uma

percentagem do valor de cada consulta. Mais de metade (56,4%) dos profissionais da area da TF

recebem entre 51 a 75% do valor das consultas; 25,6% recebe entre 31 a 50%; 12,8% recebe mais de

75% e apenas 5,1% recebe menos do que 30% do valor da consulta.



Percentagem que TF Frequéncia Percentagem
recebe
<30 2 51
31a50 10 25,6
51a75 22 56,4
76 a 85 5 12,8
Total 39 100,0

Tabela 6: Percentagem que o TF recebe por consulta nas CG da amostra.
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Gréfico 15: Percentagem que o TF recebe por consulta nas CG da amostra.

Numa primeira analise, verifica-se que o TF recebe grande parte do valor consulta, mas ha que ter em
conta que, em grande parte das CG da amostra (72%), o pagamento ao TF é feito somente aquando
do pagamento do utente a CG.

Somente 15% recebe no final da consulta e 13% no final do més.
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Grafico 16: Quando TF recebe o valor das consultas.

A maioria das CG da amostra (58,97%) nédo realiza rastreios na area da TF, mas as restantes

(41,03%) fazem-no, como mostra o grafico 17.
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Gréfico 17: Percentagem de rastreios de TF nas CG da amostra.

Uma outra forma de ter mais clientes nas CG particulares, para além dos rastreios, esta diretamente
relacionada com a publicidade que é feita, sendo que a maioria faz entre 2 a 4 tipos de publicidades
diferentes, havendo preferéncia pela internet, passa-palavra entre amigos, distribuicdo de flyers e
anuncios em jornais. Logo de seguida, seguem-se os rastreios. A radio € uma forma de publicidade

pouco utilizada, cada vez mais em desuso.



Nmero de publicidade Frequéncia | Percentagem
feita pela CG
0 3 7,7
1 3 7,7
2 10 25,6
3 8 20,5
4 11 28,2
5 3 7,7
6 1 2,6
Total 39 100,0

Tabela 7: Frequéncias do nimero de publicidades diferentes feitas pelas CG da amostra.
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Gréfico 18: Tipo de publicidade realizado pelas CG da amostra em percentagem.

A publicidade é feita para divulgacdo das CG, assim como dos seus servigos, mas também como
arma de combate & concorréncia. Das CG da amostra, 51,3% afirma que tem entre 3 a 5
concorrentes; 28,2% afirma que tem mais do que 5 concorrentes e 20,5% afirma ter menos de 2

concorrentes.



Gréfico 19: Percentagem do nimero concorrentes das CG da amostra por categorias.

Tal como foi referido anteriormente, o nivel de informacao/conhecimento acerca da terapia da fala tem
aumentado ao longo dos anos, pelo que os encaminhamentos sédo cada vez mais frequentes. Da
amostra de CG do estudo, séo os proprios utentes ou os encarregados de educacao destes que mais
recorrem & TF nas CG particulares (94,9%), seguindo-se o encaminhamento médico (82,1%), o da

escola através dos educadores e professores (66,7%) e terminando no encaminhamento pelo hospital

(38,5%) (Tabela 8).

Numero_Concorrentes
-2
H3as
Oss

Encaminhament os Frequéncia Percentagem
Pelo utente/pais 37 94,9
Pelo médico 32 82,1
Pelo educador/professor 26 66,7
Pelo hospital 15 38,5

Tabela 8: Entidade que encaminha para TF nas CG particulares.
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Gréfico 20: Entidade que encaminha para TF (em %) nas CG patrticulares.




Na tabela 9, verifica-se que 23,1% das CG da amostra ndo tem protocolos estabelecidos com
quaisquer entidades e que 17,9% tem apenas 1 protocolo e outros 17,9% tem 2 protocolos. As CG
que estabeleceram protocolos fizeram-no principalmente com seguros e Bancos. Os protocolos

existentes em minoria séo os realizados com as associagdes, ordens profissionais e universidades.

Ndmero de protocolos

da CG Frequéncia Percentagem
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Tabela 9: Frequéncias do numero de protocolos estabelecidos com as CG da amostra.
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Gréfico 21: Tipo de protocolos (em %) existentes com as CG da amostra.

No que respeita aos protocolos para a valéncia de TF, também aqui se observa que ha poucos
protocolos estabelecidos, variando entre nenhum e 3, sendo a ADSE, os seguros e 0s bancos 0os mais

significativos.



Ndmero protocolos Frequéncia Percentagem
para TF
0 10 25,6
1 10 25,6
2 10 25,6
3 4 10,3
4 2 51
6 2 51
9 1 2,6
Total 39 100,0

Tabela 10: Frequéncias do nimero de protocolos estabelecidos para TF com as CG da amostra.
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Grafico 22: Tipo de protocolos existentes (em %) em TF nas CG da amostra.

A tabela 11 e o grafico 23 mostram que o pagamento das consultas é feito, em grande parte, pelos
proprios utentes ou pais destes (87,2%), seguindo-se o pagamento através dos subsidios da
Seguranga Social para educacdo especial (53,8%) e os protocolos estabelecidos com as diversas
entidades acima enunciadas (48,7).

Frequéncia Percentagem
Pagamento utente/pais 34 87,2
Pagamento subsidio seguranca social 21 53,8
Pagamento protocolos 19 48,7

Tabela 11: Entidade que faz o pagamento das consultas de TF nas CG da amostra.
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Gréfico 23: Entidade que faz o pagamento das consultas de TF (em %).

As tabelas e gréaficos seguintes revelam que 43,6% das CG da amostra esta inscrita na ERS e que

35,9% das CG da amostra tem plano de negécios.

Inscricdo na ERS Frequéncia | Percentagem
Sim 17 43,6
Nao 22 56,4
Total 39 100,0

Tabela 12: Nimero de CG da amostra inscritas na ERS.

Plano de Negécios | Frequéncia | Percentagem
Sim 14 35,9
N&o 25 64,1
Total 39 100,0

Tabela 13: Numero de CG da amostra com Plano de Negdcios.
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Grafico 24: Percentagem de CG da amostra com Plano de Negdcios.
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Gréfico 25: Percentagem de CG da amostra inscrita na ERS.

No que respeita ao investimento inicial necessario a abertura de uma CG privada com TF, verificou-se
uma média de 18.435 euros.

Investimento inicial

N 39

Missing 0
Média 18435,90
Mediana 7500,00
Moda 5000
Soma 719000

Tabela 14: Média de investimento inicial das CG da amostra.

Em anexo (anexo lll), apresenta-se o resumo da caracterizagdo das CG da amostra através de uma
tabela resumo da estatistica descritiva, dando destaque aos resultados em cada um dos fatores
estudados.



5.2 Estatistica analitica

Este estudo ndo pretende estudar todas as relacdes possiveis em detalhe. Em vez disso, foca-se
naquelas que se acredita serem as mais relevantes para determinar o sucesso ou insucesso de uma
CG com TF nos distritos de Porto e Aveiro. Com base na literatura existente, selecionou-se um
conjunto de caracteristicas que se entendem serem aquelas que mais provavelmente poderiam estar
positiva ou negativamente relacionadas com o supramencionado. Apdés uma revisdo dos principais

estudos e argumentos destas caracteristicas, chegou-se a 34 hip6teses de estudo.

5.2.1 Formulagdo das hipo6teses a testar

Através da realizacéo deste estudo procurou testar-se as seguintes hipoteses:

HO (hipbtese 0): Ndo existem diferencas entre 0 nimero de utentes das CG e o0 nimero de valéncias
da CG
H1: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o numero de valéncias da CG

HO: N&o existem diferencas entre o niumero de utentes das CG e o nimero publicidade da CG
H2: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de publicidade da CG

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de acessibilidades da CG
H3: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de acessibilidades da CG

HO: N&o existem diferencas entre o niumero de utentes das CG e o investimento inicial na CG
H4: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e investimento inicial na CG

HO: N&o existem diferencas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de TF a trabalhar na CG
H5: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o niumero de TF a trabalhar na CG

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o0 nimero de protocolos existentes
na CG
H6: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o niumero de protocolos existentes na CG

HO: As variaveis nimero de utentes do gabinete e localizacao séo independentes (ndo estdo
relacionadas)
H7: As varidveis niUmero de utentes do gabinete e localiza¢do nédo sédo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e namero de anos de funcionamento da CG (Ano de
abertura da CG) séo independentes

H8: As variaveis nimero de utentes da CG e nimero de anos de funcionamento da CG (Ano de
abertura da CG) néo sao independentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e numero de anos de funcionamento da CG com TF (Ano
de abertura da valéncia de TF) s&do independentes

H9: As variaveis nimero de utentes da CG e numero de anos de funcionamento da CG com TF néo
sdo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e habilitagdes literarias do proprietario/gestor da CG séo
independentes

H10: As variaveis numero de utentes da CG e habilitagOes literarias do proprietario/gestor da CG néo
sdo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e area de formacéo do proprietério/gestor da CG séo
independentes




H11: As variaveis niUmero de utentes da CG e &rea de formacao do proprietario/gestor da CG néo séo
independentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e namero de profissionais a trabalhar na CG séo
independentes

H12: Existem diferencas entre o nimero de utentes das CG e o numero de profissionais a trabalhar na
CG ndao sao indenpendentes

HO: As varidveis nimero de utentes da CG e numero de utentes em TF na CG sdo independentes
H13: As variaveis niumero de utentes da CG e namero de utentes em TF na CG ndo sao
indenpendentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e valores pagos ao TF na CG (Percentagem que o TF
recebe) sao independentes

H14: As variaveis numero de utentes da CG e valores pagos ao TF na CG (Percentagem que o TF
recebe) ndo sdo indenpendentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e quando é feito o pagamento ao TF na CG sao
independentes

H15: As variaveis niumero de utentes da CG e quando é feito o pagamento ao TF na CG néo séo
indenpendentes

HO: As varidveis nimero de utentes da CG e numero de concorrentes na CG séo independentes
H16: As variaveis nimero de utentes da CG e nimero de concorrentes na CG nao sao
indenpendentes

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e 0 numero de
valéncias da CG

H17: Existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o numero de valéncias
da CG

HO: N&o existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e 0 nimero de
publicidade da CG

H18: Existem diferencas entre o niUmero de utentes a frequentar TF nas CG e o nimero de
publicidade da CG

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e 0 niumero de
acessibilidades

H19: Existem diferencgas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o numero de
acessibilidades da CG

HO: N&o existem diferencas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o investimento inicial
na CG

H20: Existem diferencas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o investimento inicial na
CG

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o0 niUmero de TF a
trabalhar na CG

H21: Existem diferencas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o nimero de TF a
trabalhar na CG

HO: N&o existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e 0 nimero de
protocolos existentes na CG

H22: Existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e o nimero de protocolos
existentes na CG

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e localizagdo da CG sédo indenpendentes
sdo independentes

H23: Existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e a localizagdo da CG
ndo sao independentes




HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de anos de funcionamento da
CG (Ano de abertura da CG) sao independentes

H24: As variaveis niumero de utentes a frequentar TF nas CG e ndmero de anos de funcionamento da
CG (Ano de abertura da CG) ndo séo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e namero de anos de funcionamento da
CG com TF (Ano de abertura da valéncia de TF) sdo independentes

H25: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de anos de funcionamento da
CG com TF (Ano de abertura da valéncia de TF) ndo sdo independentes

HO: As varidveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e habilitagdes literarias do
proprietario/gestor da CG sédo independentes

H26: As variaveis numero de utentes a frequentar TF nas CG e habilitagdes literarias do
proprietario/gestor da CG nao sdo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e &rea de formagédo do proprietario/gestor
da CG sao independentes

H27: As variaveis niUmero de utentes a frequentar TF nas CG e area de formacao do
proprietario/gestor da CG nao sdo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e namero de profissionais a trabalhar na
CG séo independentes

H28: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e ndmero de profissionais a trabalhar na
CG ndao sao independentes

HO: As varidveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e valores pagos ao TF na CG sdo
independentes

H29: As variaveis niUmero de utentes a frequentar TF nas CG e valores pagos ao TF na CG ndo séo
independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e quando é feito o pagamento ao TF na
CG séo independentes

H30: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e quando é feito o pagamento ao TF na
CG néo sao independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de concorrentes da CG séo
independentes

H31: As variaveis numero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de concorrentes da CG nao
sdo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e realizagao de rastreios em TF sédo
independentes

H32: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e realizacao de rastreios em TF ndo sédo
independentes

HO: As variaveis valores pagos ao TF e nimero de anos da CG séo independentes
H33: As variaveis valores pagos ao TF e nimero de anos da CG nédo sdo independentes

HO: As variaveis valores pagos ao TF e valores das consultas de TF na CG séo independentes
H34: As variaveis valores pagos ao TF e valores das consultas de TF na CG nao sdo independentes

Tabela 15: Hip6teses de Estudo a Testar




5.2.2 Analise das hipoteses de estudo

Com a finalidade de verificar se o nimero de utentes das CG tem diferencas em relagdo ao numero

de valéncias (H1), do nimero de publicidade (H2), do numero de acessibilidades (H3), do valor de

investimento inicial (H4), do nimero de TF (H5) e do nimero de protocolos existentes (H6), utilizou-se

o0 teste ndo-paramétrico de Kruskal-Wallis para um nivel de significancia de 5 %.

Os resultados séo apresentados de seguida:

Teste de Kruskal-Wallis

Valor de
Prova
(p-value)

HO (hipétese 0): Nao existem diferencas entre o namero de utentes das CG e o
ndmero de valéncias da CG

H1: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o numero de valéncias
da CG

p = 0,843

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o nimero
publicidade da CG

H2: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de publicidade
da CG

p =0,076

HO: N&o existem diferencas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de
acessibilidades da CG

H3: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o numero de
acessibilidades da CG

p =0,932

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o investimento inicial
na CG

H4: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e investimento inicial na
CG

p = 0,057

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de TF a
trabalhar na CG

H5: Existem diferencas entre o numero de utentes das CG e o numero de TF a
trabalhar na CG

p = 0,254

HO: N&o existem diferencas entre o nimero de utentes das CG e o nimero de
protocolos existentes na CG

H6: Existem diferengas entre o nimero de utentes das CG e o numero de protocolos
existentes na CG

p = 0,879

Tabela 16: Valores de prova (p-value) do Teste de Kruskal-Wallis. Nivel de significancia de 5%.

Os valores de prova da tabela 16 foram todos superiores a 0,05 pelo que ndo ha evidéncias que haja

diferengas entre as variaveis das hipéteses em estudo, ou seja, ndo se rejeitou HO. As tabelas e

gréficos resultantes do SPSS podem ser consultados no Anexo IV.




Com a finalidade de verificar se 0 nUmero de utentes das CG depende, ou ndo, da localizagdo da CG
(H7), do ndmero de anos da CG (H8), do nimero de anos de TF na CG (H9), das habilitacGes
literarias do proprietario/gestor (H10), da area de formacéo do proprietario/gestor (H11), do nimero de
profissionais da CG (H12), do nimero de utentes da CG a frequentar a valéncia de TF (H13), dos
valores pagos ao TF (H14), de quando é feito o pagamento (H15) e do nimero de concorrentes (H16),
foi necessario elaborar tabelas 2X2, ou seja, tabelas de contingéncia, agregando variaveis porque o
teste de independéncia do qui-quadrado ndo deve ser aplicado quando mais de 20% das células
contém frequéncias esperadas menores ou iguais a 5. Apesar da agregagdo das variaveis, foi
necessario recorrer ao teste exacto de Fisher porque mesmo assim as tabelas de contigéncia
continham mais de 20% de células com frequencias esperadas menores ou iguais a 5. As tabelas e

gréficos que o comprovam podem ser consultados no Anexo IV.

Os resultados sdo apresentados de seguida:

Teste Exacto de Fisher p-value

HO: As variaveis nimero de utentes do gabinete e localiza¢do sdo independentes (ndo
estdo relacionadas) p = 0,205
H7: As varidveis niUmero de utentes do gabinete e localiza¢do nédo sédo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e nimero de anos de funcionamento da
CG (Ano de abertura da CG) sao independentes

H8: As variaveis nimero de utentes da CG e nimero de anos de funcionamento da
CG (Ano de abertura da CG) ndo séo independentes

p = 1,000

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e nimero de anos de funcionamento da
CG com TF (Ano de abertura da valéncia de TF) séo independentes

H9: As variaveis nimero de utentes da CG e nimero de anos de funcionamento da
CG com TF néo sao independentes

p = 1,000

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e habilitagfes literarias do
proprietério/gestor da CG séo independentes

H10: As variaveis niumero de utentes da CG e habilitacdes literarias do
proprietério/gestor da CG nao sdo independentes

p = 1,000

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e area de formacéo do proprietério/gestor
da CG sao independentes

H11: As variaveis niumero de utentes da CG e &rea de formacgéo do proprietario/gestor
da CG nédo sao independentes

p = 1,000

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e numero de profissionais a trabalhar na
CG séo independentes

H12: Existem diferencas entre o niUmero de utentes das CG e o nimero de
profissionais a trabalhar na CG néo séo indenpendentes

p=0,313

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e namero de utentes em TF na CG séo
independentes

H13: As variaveis nimero de utentes da CG e namero de utentes em TF na CG néo
sao indenpendentes

p = 0,308

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e valores pagos ao TF na CG

(Percentagem que o TF recebe) séo independentes p =1,000




H14: As variaveis nimero de utentes da CG e valores pagos ao TF na CG
(Percentagem que o TF recebe) ndo séo indenpendentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e quando é feito o pagamento ao TF na
CG séo independentes

H15: As variaveis nimero de utentes da CG e quando é feito o pagamento ao TF na p=1,000
CG ndao sao indenpendentes

HO: As variaveis nimero de utentes da CG e numero de concorrentes na CG séo

independentes

indep p = 1,000

H16: As variaveis nimero de utentes da CG e numero de concorrentes na CG nao
sao indenpendentes

Tabela 17: Valores de prova (p-value) do Teste de Fisher.

Os valores de prova da tabela 17 foram todos superiores a 5%, verificando-se assim que o0 humero de
utentes da CG e a localizagdo da CG (H7), do nimero de anos da CG (H8), do nimero de anos de TF
na CG (H9), das habilitacdes literarias do proprietario/gestor (H10), da &rea de formacdo do
proprietario/gestor (H11), do nimero de profissionais da CG (H12), do niumero de utentes da CG a
frequentar a valéncia de TF (H13), dos valores pagos ao TF (H14), de quando é feito o pagamento
(H15) e do nimero de concorrentes (H16) sdo variaveis independentes, uma vez que nao se rejeita a
hipotese nula. Isto é, ndo existe uma associagdo estatisticamente significativa entre as variaveis. A
relagdo encontrada na amostra ndo pode por isso ser generalizada para a populagédo. As tabelas e

gréaficos que o comprovam podem ser consultados no Anexo IV.

Com a finalidade de verificar se existem diferencas entre o niUmero de utentes das CG a frequentar TF
e do ndmero de valéncias (H17), do numero de publicidade (H18), do nlimero de acessibilidades
(H19), do valor de investimento inicial (H20), do nimero de TF (H21) e do nimero de protocolos
existentes (H22), utilizou-se o teste ndo-paramétrico de Kruskal-Wallis para um nivel de significAncia
de 5%.

Os resultados séo apresentados de seguida:

Teste de Kruskal —Wallis p-value

HO: N&o existem diferencas entre o niumero de utentes a frequentar TF nas CG e o
numero de valéncias da CG

H17: Existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e o
numero de valéncias da CG

p=0,274

HO: N&o existem diferencas entre o niumero de utentes a frequentar TF nas CG e o
namero de publicidade da CG

H18: Existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o
namero de publicidade da CG

p=0,136

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o

numero de acessibilidades P = 0,607




H19: Existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o
ndmero de acessibilidades da CG

HO: N&o existem diferencas entre o niumero de utentes a frequentar TF nas CG e o
investimento inicial na CG

H20: Existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e o
investimento inicial na CG

p = 0,099

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o
numero de TF a trabalhar na CG

H21: Existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o
ndmero de TF a trabalhar na CG

p = 0,002

HO: Nao existem diferengas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e o
namero de protocolos existentes na CG

H22: Existem diferencas entre o numero de utentes a frequentar TF nas CG e o
namero de protocolos existentes na CG

p=0,219

Tabela 18: Valores de prova (p-value) do Teste de Kruskal-Wallis. Nivel de significancia 5%.

Temos evidéncias estatisticas para considerar que pelo menos um dos grupos é significativamente

diferente. Conforme a tabela 18, podemos verificar que o valor de prova de H21 é inferior a 5%, pelo

gue se rejeita a hipétese nula. Tal significa que existem diferentes estatisticamente significativas entre

as variaveis numero de utentes da CG a frequentar TF e niumero de TF a trabalhar na CG. Segue-se a

apresetagdo da tabela do output do SPSS que o comprova.

Test Statistics *°

NuUmero de TF a

Trabalhar na CG
Chi-Square 15,125
Df 3
Asymp. Sig. ,002
Exact Sig. ,001
Point Probability ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_Utentes_TF 2




Ranks

Numero de Utentes em TF N Mean Rank
Numero de TF a <10 6 12,50
Trabalhar na CG 11 a 30 12 15,08
31a60 11 21,05
~ 61a90 7 26,79
>90 3 35,00
Total 39

Tabela 19: Resultados do teste de Kruskal-Wallis.

A andlise dos dados da tabela 19 mostram que é nas CG médias (11 a 60 utentes) que trabalham
mais TF e nas CG com muitos utentes (mais de 90 utentes) que ha menos TF a exercer a sua
profissdo. Atendendo a experiéncia profissional da autora poder-se-a dizer que, geralmente, € nas CG
com mais utentes (por norma correspondem a clinicas de medicina fisica e rehabilitacdo) que existem
TF a trabalhar a tempo inteiro, ao contrario do que acontece em CG de pequena e média dimensao,

onde existem mais TF a trabalhar apenas algumas horas semanais.

Com a finalidade de verificar se o nimero de utentes a frequentar TF nas CG da amostra depende, ou
ndo, da localizagdo da CG (H23), do nimero de anos da CG (H24), do numero de anos de TF na CG
(H25), das habilitagbes literarias do proprietario/gestor (H26), da area de formacdo do
proprietério/gestor (H27), do nimero de profissionais da CG (H28), do niumero de utentes da CG a
frequentar a valéncia de TF (H29), dos valores pagos ao TF (H30), de quando é feito o pagamento
(H31) e do namero de concorrentes (H32), foi necessario elaborar tabelas 2X2, ou seja, tabelas de
contingéncia, agregando variaveis porque o teste de independéncia do qui-quadrado ndo deve ser
aplicado quando mais de 20% das células contém frequéncias esperadas menores ou iguais a 5.
Apesar da agregacgdo das variaveis, foi necessério recorrer ao teste exacto de Fisher porque mesmo
assim as tabelas de contigéncia continham mais de 20% de células com frequencias esperadas

menores ou iguais a 5. As tabelas e gréaficos que o comprovam podem ser consultados no Anexo IV.

Os resultados séo apresentados de seguida:

Teste Exacto de Fisher p-value

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e localizagdo da CG sao
indenpendentes séo independentes

H23: Existem diferencas entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG e a
localizagdo da CG ndo séo independentes

p = 1,000

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de anos de p =0, 032




funcionamento da CG (Ano de abertura da CG) sdo independentes
H24: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e ndmero de anos de
funcionamento da CG (Ano de abertura da CG) nédo séo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de anos de
funcionamento da CG com TF (Ano de abertura da valéncia de TF) séo
independentes

H25: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e ndmero de anos de p=0,032
funcionamento da CG com TF (Ano de abertura da valéncia de TF) ndo séo

independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e habilitagbes literarias

do proprietario/gestor da CG séo independentes b = 0,452
H26: As variaveis niumero de utentes a frequentar TF nas CG e habilitagdes literarias '

do proprietario/gestor da CG nao sao independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e &rea de formagéo do
proprietério/gestor da CG séo independentes D = 0,657
H27: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e area de formacao do '
proprietario/gestor da CG nao sdo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e numero de profissionais

a trabalhar na CG séo independentes _

H28: As variaveis numero de utentes a frequentar TF nas CG e namero de p=1,000
profissionais a trabalhar na CG néo séo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e valores pagos ao TF na

CG séo independentes b = 1,000
H29: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e valores pagos ao TF '

na CG néo séo independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e quando é feito o

pagamento ao TF na CG sao independentes _

H30: As variaveis niumero de utentes a frequentar TF nas CG e quando é feito o p=0,003
pagamento ao TF na CG néo sao independentes

HO: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e nimero de

concorrentes da CG sao independentes

H31: As variaveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e namero de p=0109
concorrentes da CG nao séo independentes

HO: As varidveis nimero de utentes a frequentar TF nas CG e realizagdo de rastreios

em TF s&o independentes _

H32: As variaveis niUmero de utentes a frequentar TF nas CG e realizagdo de rastreios p = 0,060
em TF ndo sdo independentes

HO: As variaveis valores pagos ao TF e nimero de anos da CG sao independentes

H33: As variaveis valores pagos ao TF e numero de anos da CG ndo séao p = 1,000
independentes

HO: As variaveis valores pagos ao TF e valores das consultas de TF na CG sao
independentes b =0,172

H34: As variaveis valores pagos ao TF e valores das consultas de TF na CG ndo sao
independentes

Tabela 20: Valores de prova (p-value) do Teste Exacto de Fisher.




Temos evidéncias estatisticas para considerar que 3 das hipéteses sao independentes. Conforme a
tabela 20, podemos verificar que os valores de prova de H24, H25 e H30 séo inferiores a 5%, pelo que

se rejeita a hipétese nula.

A andlise de H24 mostra que as variaveis nimero de utentes a frequentar TF na CG e nimero de
anos de funcionamento da CG sao dependentes, ou seja, ha uma associacgado fraca (phi =-0,375) entre
0 numero de utentes a frequentar TF e o nimero de anos de funcionamento da CG, uma vez que o p-

value é <0,05. Segue -se a apresentacdo da tabela do output do SPSS que o comprova.

Numero de utentes em TF — Ano de abertura da CG

Crosstabulation

Ano de Abertura da CG

<=1999 >= 2000 Total

Numerode Utentes da <60 4 25 29
CGemTF >=61 5 5 10
Total 9 30 39

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2- | Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (1-
Value Df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 5,491% 1 ,019
Continuity Correction® 3,641 1 ,056
Likelihood Ratio 5,004 1 ,025
Fisher's Exact Test ,032 ,032
Linear-by-Linear 5,351 1 ,021
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,31.

b. Computed only for a 2x2 table

Symmetric Measures

Value Approx. Sig
Nominal by Nominal Phi -,375 ,019
Cramer's V 375 ,019
Contingency Coefficient ,351 ,019
N of Valid Cases 39

Tabela 21: Resultados do teste Exacto de Fisher.



Os dados da tabela 21 mostram que sdo as CG mais recentes (ano de abertura depois de 2000) que
tém menos de 60 utentes a frequentar TF. Tal podera estar relacionado com o facto de os utentes

procurarem preferecialmente CG mais antigas e mais bem implementadas no mercado.

A andlise de H25 mostra que as variaveis nimero de utentes a frequentar TF na CG e nimero de
anos de funcionamento da CG com TF sdo dependentes, ou seja, ha uma associacéo fraca (phi
=-0,375) entre o numero de utentes a frequentar TF e o nimero de anos de funcionamento da CG

com TF (p<0,05). Segue-se a apresetacdo da tabela do output do SPSS que o comprova.

Numero de utentes da CG em TF - Ano de aberturada CG com TF
Crosstabulation
Ano de Abertura da
CG com TF

<=1999 >=2000 Total
Numero de Utentes da <60 4 25 29
CGemTF >=61 5 5 10
Total 30 39

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2- | Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (1-
Value Df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 5,491% 1 ,019
Continuity Correction” 3,641 1 ,056
Likelihood Ratio 5,004 1 ,025
Fisher's Exact Test ,032 ,032
Linear-by-Linear 5,351 1 ,021
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,31.

b. Computed only for a 2x2 table




Symmetric Measures

Value Approx. Sig
Nominal by Nominal Phi -,375 ,019
Cramer's V 375 ,019
Contingency Coefficient ,351 ,019
N of Valid Cases 39

Tabela 22: Resultados do teste do Teste Exacto de Fisher.

Os dados da tabela 22 mostram que sdo as CG que tém a valéncia de TF mais recentemente (ano de
abertura depois de 2000) que tém menos de 60 utentes a frequentar TF. Tal podera estar relacionado

com o facto de os utentes procurarem preferecialmente CG mais antigas e mais bem implementadas

no mercado, tal como se verifica em H24.

A andlise de H30 mostra que as variaveis nimero de utentes a frequentar TF na CG e quando é feito
0 pagamento ao TF sdo dependentes, ou seja, hd uma associacdo moderada (phi =0,576) entre o

namero de utentes em TF e a data de pagamento ao TF, uma vez que o valor de p é <0,05. Segue-se

a apresetacgédo da tabela do output do SPSS que o comprova.

Numero de utentes da CG em TF — Quando TF recebe

Crosstabulation

Quando TF Recebe
Fim consulta ou fim do més | Quando CG recebe Total
Numerode Utentes da <60 29 0 29
CGemTF >=61 6 10
Total 35 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Asymp. Sig. (2- [ Exact Sig. (1-
Value Df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 12,926° 1 ,000
Continuity Correction® 8,945 1 ,003
Likelihood Ratio 12,333 1 ,000
Fisher's Exact Test ,003 ,003
Linear-by-Linear 12,594 1 ,000
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,03.

b. Computed only for a 2x2 table




Symmetric Measures

Value Approx. Sig
Nominal by Nominal Phi ,576 ,000
Cramer's V ,576 ,000
Contingency Coefficient ,499 ,000
N of Valid Cases 39

Tabela 23: Resultados do teste Exacto de Fisher.

Da andlise das tabelas 23 verifica-se a maioria das CG paga ao TF no fim da consulta ou no fim do
més, com predomindnciadas CG com menos de 60 utentes, sendo que nessas nenhuma CG paga
apenas quando recebe. Somente em CG de maior dimenséo (mais de 61 utentes) € que ha TF a

receber aquando do pagamento das consultas de TF a CG.



Conclusoes

O conhecimento desempenha um papel fundamental numa organizagdo, mas ndo basta saber muito
sobre alguma coisa. E preciso aliar esse conhecimento a uma gestdo para que este faca, entéo,
diferenca. A constituicio da GC é uma viagem e ndo um ponto de chegada. E uma conquista e ndo
uma aquisicdo. E mais ser do que ter. E, ciente disso, a autora iniciou a elaboragio do presente
projeto de investigacao.

Uma CG privada na &area da saude é uma organizacao. E, como em qualquer organizagdo, devera ser
feita a gestdo do conhecimento, das pessoas e recursos humanos, assim como a gestdo financeira.
Criar uma empresa nao é tarefa fécil. Implica trabalhar mais horas do que trabalhar para outros, ter
mais preocupacgfes do que a trabalhar para os outros, poder-se-a até ganhar menos do que a
trabalhar para os outros, mas pode-se comandar a vida, ndo depender da vontade e humores do
chefe e poder realizar os objetivos tragados, que vao, certamente, fazer com que valha a pena passar
por todas as dificuldades para criar uma empresa de sucesso.

Nesta perspetiva, a autora, sendo terapeuta da fala de profisséo, decidiu investigar porque é que
muitas das CG particulares com TF encerram portas rapidamente e outras prosperam. No fundo, o
gue fazer e 0 que ndo fazer ao abrir uma empresa nesta area. No caso deste trabalho, ndo ha dados
sobre empresas que ndo tenham resistido e que tenham fechado portas porque o estudo é
transversal, feito num Gnico momento do tempo. Com este trabalho, pretende-se que a GC seja feita,
ainda antes de abrir uma empresa, ou seja, funcionard como prevencdo e base sélida para um
negoécio de sucesso. Note-se que ndo se conhecem estudos na area ligados a TF, pelo que
paralelismos foram feitos, ainda que seja um caso muito particular pelas suas necessidades,
populacéo alvo e crescente expansao.

Tendo em conta todos 0s pressupostos teéricos, decidiu-se que as varidveis em estudo estariam
relacionadas com o numero de utentes nas CG e com o nimero de utentes em TF nas CG, uma vez
gue uma CG ter muitos utentes e/ou ter muitos utentes a frequentar TF séo fatores de sucesso para
as PME em estudo.

Mediante o estudo realizado, verifica-se que, no que respeita a localizacdo e acessibilidades, a
maioria das CG da amostra sdo de Aveiro, sendo que é nessa regido que se verifica uma tendéncia
para que as CG tenham mais utentes (grafico 1) e que as CG com mais utentes tenham,
tendencialmente, mais acessibilidades (grafico 28), com predominancia de taxis e autocarros (grafico
3).

Nos ultimos 5 anos, abriram grande parte das CG, assim como a valéncia de TF na maioria das CG
da amostra (graficos 4 e 5, respetivamente). Note-se que ndo se sabe se estes dados séo fiaveis, na
medida em que ndo ha informacdes sobre as CG que encerraram. Assim, desconhece-se, por
exemplo, se as CG que tém encerrado ultimamente sdo, ou ndo, recentes. Apenas se sabe que a

maioria das sobreviventes tem uma curta existéncia. Baseando os dados na pesquisa bibliografica



efetuada, poder-se-ia dizer que o mais provavel tera sido o encerramento de CG recentes e ndo CG
antigas.

Os dados recolhidos apontam para que as CG mais antigas tenham mais utentes a frequentar TF
(tabela 21), sendo estas variaveis dependentes. E perfeitamente natural que tal aconteca, na medida
em que as pessoas que procuram uma CG para TF recorrem a locais de referéncia. Isto reforca a
ideia de que as empresas mais antigas sao nao so6 as que sobreviveram no mercado, mas também as
que estao mais bem implantadas.

O perfil predominante dos proprietarios/gestores das CG da amostra coincide com formagédo superior,
maioritariamente licenciatura, na area da saude (graficos 6 e 7). O que é certo é que, nas CG da
amostra, ha uma tendéncia para que as CG com mais utentes sejam propriedade e sejam geridas por
pessoas da area da gestdo (graficos 3 e 34), o que poderd querer dizer que gerir uma organizagao,
mesmo que da area da saude, requer uma boa gestdo de base para que as CG possam ter mais
utentes. Note-se, contudo, que nas CG mais pequenas da amostra, o proprietario/gestor é,
normalmente, da &rea da salde. A medida que aumenta o nimero de clientes, tendencialmente,
aumenta o nimero de profissionais e a logistica comega a exigir uma gestéo feita por alguém de facto
entendedor.

No que respeita as valéncias, verifica-se que as CG com mais valéncias sdo as que tém mais utentes
(grafico 26), sendo que predominam as valéncias de TF, TO e Psic (gréafico 8). Isto porque a Psic e a
TO sao as valéncias que estdo mais diretamente ligadas as perturbacdes mais frequentes em utentes
de TF. Tendo as CG maior nimero de valéncias, mais utentes deverao ter, ndo se podendo afirmar a
mesma tendéncia em relagéo ao nimero de utentes em TF.

Grande parte das CG da amostra tém menos de 5 profissionais a laborar (grafico 9), sendo que,
predominantemente, apenas 1 TF (gréafico 10). Verifica-se que é nas CG médias (11 a 60 utentes) que
trabalham mais TF e nas CG com muitos utentes (mais de 90 utentes) que ha menos TF a exercer a
sua profissdo. Atendendo a experiéncia profissional da autora poder-se-a dizer que, geralmente, é nas
CG com mais utentes (por norma correspondem a clinicas de medicina fisica e reabilitagdo) que
existem TF a trabalhar a tempo inteiro, ao contrario do que acontece em CG de média dimensao,
onde existem mais TF a trabalhar apenas algumas horas semanais. Isto acontece porque nas CG
particulares grande parte do volume de clientes a frequentar este tipo de apoio tem preferéncia por
consultas no final do dia, uma vez que as criangas tém escola, os pais/encarregados de educacéo das
criangas trabalham e s6 as conseguem trazer as consultas ao final do dia, e porque os adultos que
frequentam a valéncia sé@o, muitas vezes, trabalhadores ou dependentes de pessoas que trabalham.
Tendo em conta que a maioria das CG tem apenas 4 valéncias e menos do que 5 profissionais, poder-
se-a deduzir que as CG da amostra possuem 1 profissional por valéncia distinta, com predominéncia
de 1 TF, TO e Psic.

No que concerne a dimensédo das CG da amostra em termos de nimero de utentes, sabe-se que a
maioria das CG tem 60 a 90 utentes (grafico 11) e que séo predominantes CG com 11 a 60 utentes a

frequentar TF (gréafico 12).



Conclui-se que, nas CG da amostra, o publico-alvo esta bastante equilibrado entre criangas e adultos
(grafico 13).

As condigbes de trabalho proporcionadas aos TF que trabalham nas CG da amostra séo
variadissimas, mas predominam percentagens entre 51 a 75% do valor da consulta para o TF (gréafico
15) e pode-se observar que é nas CG da amostra com mais utentes que existem casos mais dispares
nas percentagens de valores pagos aos TF (grafico 37). Percebeu-se ainda que as CG com mais
utentes pagam, geralmente, mais tardiamente, isto é, quando a CG recebe (gréfico 38), o que pode
levar meses, caso trabalhe com a Seguranga Social e/ou protocolos. Note-se ainda que o TF que
trabalha somente em CG particulares tem pouco trabalho durante alguns meses do ano, porque a
Seguranga Social, por exemplo, s6 faz comparticipacdo nos tratamentos de casos carenciados
financeiramente (escalBes sociais 1 e 2) durante o ano letivo. Além disso, quando os utentes faltam,
na maioria dos casos, as CG néo se responsabilizam por isso, e o TF fica sem receber o valor dessas
consultas. Confirma-se igualmente que sdo as CG com menos utentes em TF que pagam mais rapido:
no final da consulta ou no final do més, sendo estas variaveis dependentes (tabelas 23). Tal poder-se-
a dever ao facto de as CG com mais utentes em TF terem muitos protocolos estabelecidos com
diferentes entidades, que fazem os pagamentos tardiamente. Neste sentido, quem estd a suportar a
viabilidade e sobrevivéncia da empresa ndo € o proprietario/gestor mas sim os profissionais que
trabalham “gratuitamente” até que a CG receba.

Tendo em conta que os valores de consulta de TF variam muito, procurou-se saber qual a média de
valores pagos, chegando-se a concluir que a maioria das CG da amostra cobra entre 41 a 45 euros
(grafico 14). Verificou-se ainda, que quanto maior o valor da consulta (grafico 51) e quanto mais
recente for a CG, maior a percentagem que o TF recebe do valor da mesma (grafico 50).

Conclui-se daqui que, nas CG da amostra, grande parte dos TF recebem entre 50 a 75% de 41 a 50
euros por consulta, ou seja, entre 20 euros e 37,50 euros por consulta. Cada consulta tem um tempo
médio de 30 ou 60 minutos.

Os meios de comunicacao escolhidos pela maioria dos proprietarios/gestores das CG da amostra sao
a internet e o passa-palavra entre amigos e conhecidos (grafico 18). Contudo, ndo ha dados que
possam afirmar que mais publicidade corresponde a mais utentes (grafico 27), até porque a
publicidade através do passa-palavra ndo € um meio publicitario controlado e apenas costuma resultar
em CG particulares mais antigas e de melhores referéncias. A realizacao de rastreios € um forte meio
de publicidade e muito adotado, mas ndo na maioria das CG da amostra (gréafico 17). Contudo, as CG
gue promovem rastreios na area da TF parecem ter mais utentes a frequentar a valéncia (gréfico 49).
Assim, apesar de muitos utentes chegarem a TF através da realizagdo de rastreios, nas CG da
amostra a maioria das pessoas procura TF diretamente quando sente necessidade. Tal facto revela
gue ha cada vez mais informacao a chegar ao publico em geral e que a procura de ajuda é cada vez
mais autbnoma. Segundo a recolha de dados, o hospital € o que menos encaminhamentos faz para

CG particulares, na medida em que, normalmente, nos hospitais centrais existe servico de TF, assim



como nas clinicas de medicina fisica e reabilitacdo que tém protocolos com a Administracdo Regional
de Saude (ARS) do Norte.

O funcionamento das CG particulares com TF ndo costuma depender apenas de clientes particulares,
apesar de grande parte dos pagamentos ser feito por eles (grafico 20). Como se viu anteriormente, 0s
valores médios das consultas ndo sao baratos e os utentes sdo sempre acompanhados por longos
periodos de tempo com frequéncia semanal ou bissemanal, maioritariamente. Neste sentido, torna-se
necessario o estabelecimento de acordos/protocolos com diversas entidades, ndo s6 para que as CG
tenham clientes, como para que 0 maior nimero possivel de pessoas possa ter acesso aos Servigcos
de salde de que necessita.

Os subsidios por parte da Seguranca Social (Subsidio por Frequéncia de Estabelecimento de
Educacao Especial) e os protocolos realizados junto de diferentes entidades publicas e privadas sédo
as outras duas formas de pagamento das consultas de TF, para além da enunciada anteriormente. Os
dados recolhidos mostram que a maioria das CG da amostra ndo tem qualquer protocolo estabelecido
e as que tém, na sua maioria, tém 1 ou 2 com seguros e/ou bancos (grafico 21). Analisando os dados,
pbéde-se verificar a ndo existéncia de dependéncia entre o niimero de protocolos existentes nas CG da
amostra e o nimero de utentes nas CG e o numero de utentes em TF nas CG (tabela 30 e 44,
respetivamente). Os protocolos podem n&o trazer mais utentes as CG, mas auxiliam no pagamento
das consultas de TF, ajudando assim a aumentar o nimero de utentes.

No que respeita a concorréncia, as CG da amostra com menos utentes apresentam um menor nimero
de concorrentes (grafico 39) e as CG da amostra com mais utentes em TF apresentam um maior
namero de concorrentes nesta area (grafico 49). Tal deve ter que ver com o facto de se abrirem CG
particulares com TF em locais estratégicos — perto de escolas e zonas socioecondmicas mais
carenciadas -, havendo assim mais procura desta valéncia e sendo locais onde vale a pena investir,
independentemente do nivel de concorréncia, uma vez que o mercado é vasto. Neste sentido, as
micro e pequenas empresas sao organismos de extrema importancia econdémica para qualquer pais,
pois sédo responsaveis pela empregabilidade da maior parcela de mé&o-de-obra existente, além de
estimularem a concorréncia, diminuindo assim a concentragdo do poder econémico e politico.

A maioria das CG da amostra fez um investimento inicial muito alto, que ronda os 18.435 euros (tabela
14). Nao é certamente por causa da valéncia de TF que os valores médios sao tdo altos, mas sim
porque a recolha de dados abrangeu CG com diversas valéncias que exigem recursos materiais de
elevados custos, como é o caso das valéncias de medicina dentaria e fisioterapia, por exemplo.

Os regulamentos para a abertura de uma empresa na area da TF ndo foram alvo de uma andlise
profunda, sendo este um tema de interesse para estudos futuros. Contudo, interessou a autora
perceber se as CG que colaboraram no estudo estavam inscritas na ERS e se tinham plano de
negocios. Conclui-se que a maioria ndo preenche nenhum dos dois requisitos mencionados (gréficos
24 e 25), por desinformacgéo em relagdo a ERS e por falta de conhecimentos em gestéo para elaborar

um plano de negécios. Isto significa que ndo fazem uma GC, talvez por o mercado de trabalho nao ser



uniforme e por a sobrevivéncia ndo ser simples, uma vez que a valéncia de TF é nova e dela ndo
depende a sobrevivéncia de ninguém, somente a melhoria da qualidade de vida.

O desenvolvimento de um plano de negdcios pode tornar-se uma poderosa ferramenta de gestao,
capaz de evitar que uma massa consideravel destas empresas tenha de encerrar tdo precocemente.
A busca pela diminuicdo das elevadas taxas de insucesso empresarial na area das empresas de
saude, nomeadamente CG particulares com TF, apresenta-se como razdo primordial deste estudo,
gue objetiva e secundariamente, contribui para que empreendedores compreendam a importancia da
gestdo dos seus negécios. Cré-se que um plano de negdcios poderia servir como medida profilatica
para o insucesso de micro e pequenas empresas, tendo em vista que, para a sua elaboracgéo, seriam
considerados todos os factores responséveis pelo encerramento dessas empresas. Espera-se que
este trabalho possa contribuir para que CG particulares com TF, no particular, e PME, no geral,
comecem a planear e a estruturar empreendimentos soélidos, gerando cada vez mais empregos e
receitas.

Em forma de resumo, os fatores que levam uma pequena empresa a encerrar atividade sdo muitos e
vao desde a falta de um planeamento organizacional no momento de sua implantacdo, passando pela
burocracia fiscal, até as dificuldades do empreendedor para as superar.

Vérias limitacdes podem ser apontadas a este estudo, podendo admitir-se um eventual enviesamento
dos resultados devido ao tipo de proprietarios de CG que aceitaram participar no estudo. E possivel
que proprietarios/gestores que considerem a sua CG um boa empresa terdo uma maior predisposicdo
para a participacdo neste tipo de estudos.

N&o foi objetivo deste trabalho de investigagdo perceber como funciona a organizagdo de uma
empresa desta drea como um todo: o nivel de colaboracdo dos trabalhadores, o grau de satisfacédo
dos mesmos, se se mantém no mesmo local de trabalho hd muito tempo, quais as condi¢Bes
contratuais de trabalho, ambiente de trabalho, existéncia de reunides de equipa, existéncia de
materiais de trabalho adequados, relacdo da equipa com utentes e familiares destes, se o0s
trabalhadores vivem longe do local de trabalho ou ndo. Todavia, este seria um tema de interesse para
dar continuidade a este trabalho de investigagéo, relacionando os dados obtidos neste trabalho com o
grau de satisfagao dos técnicos, utentes e familiares dos mesmos, assim como com os dados relativos
ao funcionamento da empresa enquanto organizacao.

Como trabalhos futuros, propde-se ainda a realizagdo de um estudo longitudinal, efetuando-se uma
recolha de dados em dois momentos no tempo, com intervalo de 4 anos, para fazer saber quais as
empresas do primeiro estudo que encerraram portas e as que se tornaram empresas de sucesso,
descrevendo os fatores de sucesso e insucesso.

Por fim, este estudo contribui para a pesquisa, por adicionar novos dados empiricos sobre a criagado

de novas empresas na area da salde e por divulgar informagé&o sobre a criagdo de novas empresas.
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Anexos

Anexo I — Folha de recolha de dados enviada as CG contactadas para o estudo.
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INSTITUTO POLITECNICO )
DE BRAGANCA INSTIZUTD Instaturg Poittécmoo

POLITECNRC] DO PIRTD eh vaana da Dastesn

Instituto Politécnico do Porto
Escola Superior de Tecnologia da Saude do Porto

Dissertacéo de Mestrado

AJC: Proprietario/Gestor da Clinica/Gabinete

Assunto: Pedido de colaboracdo no projeto de investigagéo: “Fatores determinantes do (in)sucesso de

”

clinicas/gabinetes particulares com a valéncia de terapia da fala nos distritos de Porto e Aveiro
Exmo.(a) Sr.(a)

Venho por este meio solicitar a colaboracao de V/ Ex.2 para um projeto de investigacdo inserido no ambito da
dissertagdo de mestrado, com vista a obtencdo do grau de mestre em Gestdo das OrganizagBes , ramo
Gestdo de Unidades de Saude, pela Associagdo de Institutos Politécnicos do Norte, sob a orientagdo do
Professor Doutor Eduardo Manuel Lopes de Sa Silva.

Assim sendo, este tem como finalidade compreender porque héa tantos espagos novos com terapia da fala a
surgir no mercado atual, e apenas alguns tém sucesso, enquanto a maioria fecha portas rapidamente.
Pretende-se, sobretudo, analisar a viabilidade de um projeto de investimento relativo a criagdo de uma

empresa de raiz na area da terapia da fala no mercado actual.
Posto isto, gostaria que preenchesse um pequeno questionario com a maior sinceridade e honestidade. Note
que toda a informacédo que disponibilizar sera utilizada somente para fins de investigagdo, pelo que sera

confidencial e anonima.

Os resultados deste projecto de investigacao poderdo ser enviados se assim o desejar, apés a sua concluséo,

defesa publica e aprovacao por juri especializado. Para tal, deixe o seu contacto de e-mail.

Agradeco preenchimento do ficheiro em anexo, com a duracdo média de 3 minutos. Apds preenchimento,

reenvie para daniela.oliv.moreira@gmail.com até dia 1 de Dezembro de 2010.
GRATA PELA COLABORAGCAOQ!

Daniela Oliveira Moreira

(Terapeuta da Fala)



Anexo II — Carta de pedido de colaboragio aos proprietarios/gestores das CG

contactadas para o estudo.



] #
IHSTITUTO POLITECHICD '
Q lpb . PCA - | Do cAvano E DO AVE I
INSTITUTO POLITECNICO

DE BRAGANCA INSTITUT]
FOLIBECWE] [0 PURTD

RECOLHA DE DADOS

NUmero de questdes: 21
Tempo médio de preenchimento: 3 minutos
Assinale com uma cruz conforme as instrugfes de cada pergunta.

1. Localizagéo da Clinica/Gabinete (CG):

Distrito

Aveiro

Porto

2. Acessibilidades existentes (assinale com uma cruz as existentes):

Autocarro

Metro

Téxi

Comboio

3. Ano de abertura d a CG (assinale com uma cruz):

Anterior a 1980

Entre 1980 e 1989

Entre 1990 e 1999

Entre 2000 e 2004

Entre 2005 e 2010

4. Ano de abertura da valéncia de Terapia da Fala (TF) (assinale com uma cruz):

Anterior a 1980

Entre 1980 e 1989

Entre 1990 e 1999

Entre 2000 e 2004

Entre 2005 e 2010

5. Informacgdes sobre o proprietario/gestor da CG:
HabilitacGes literarias:

Profissao:

I
=

Insliburg Pod becnoo
s Wrana da Dastasa



Experiéncia na area da

gestao:
Sim Desde (ano): Nao
6. Valéncias existentes na CG (assinale com uma cruz as existentes):
Terapia da Fala Pedopsiquiatra

Terapia Ocupacional Otorrinolaringologia

Fisioterapia Medicinas Alternativas

Psicologia Terapias Alternativas

Nutricdo
Optometria

Medicina Dentéria

Medicina Geral

Pedriatra

7. Ne°. de profissionais da CG (assinale com uma cruz):
<s| |  sees1o| | >11es1s| |
Dos quais terapeutas da fala (especifiqgue o nimero):

8. N°. de utentes na CG (assinale com uma cruz):
51OD >11eSSO|:| >31e360|:|
Dos quais fﬁuentam terapia da fala:

<10 >11e530|:| >31e560|:|

9. Publico-alvo (assinale com uma cruza apenas umay):

Criangas D Adultos I:I Idosos l:l

>16 e <20 D

>61 e <90 D
>61 e <90 D

10. Qual o valor das consultas de terapia da fala em euros (assinale com uma cruz):

<30] | >3te<3s| | >36e<40| |

>41e<ds| |

11. Qual a percentagem da consulta que recebe o TF? (assinele com uma cruz):

<30 | >3less0| | >5le=75

12. O TF recebe a sua percentagem (assinale com uma cruz):

Quando termina a consulta I:I Ao fim do més D Quando pagam a clinica

13. S&o realizados rastreios de terapia da fala?

Sim D N&o I:l

>76 e <85

>20[ ]

>90D
>90D

>45D
>85D
[]



14. Estratégia de marketing/publicidade para a CG (assinale com uma cruz as utilizadas):

Jornal

Radio

Flyer

Amigos/ colegas

Internet

Rastreios

15. Numero de concorrentes directos (assinale com uma cruz):

>2e<5 I:I

16. Quem encaminha casos para TF? (assinale com uma cruz as realizadas):

<2 | ]

Hospital

Médicos

Educadores/
Professores

Pais

17. Protocolos e parcerias (assinale com uma cruz as existentes):

Protocolos Clinica

Protocolos TF

ADSE ADSE
PT PT
GNR GNR
PSP PSP
Associagbes Associacdes
Sindicatos Sindicatos
Seguradoras Seguradoras
Bancos Bancos
(0]

Ordens Profissionais

Profissionais

Universidades

Universidades

18. As consultas de TF sdo pagas por quem? (assinale com uma cruz as existentes):

Enc. de educacéo

Protocolos

Subsidio Seguranga
Social

19. A CG tem um plano de negécios?

Sim

Se sim, indique a média de investimento inicial para abertura da CG:

Nao




20. Valor de renda/empréstimo mensal: euros/més

21. Regulamentos para a abertura da CG:

A Clinica esta inscrita na Entidade Reguladora da Saude? Sim Nao

Os Profissionais tém seguro de acidentes pessoais? Sim Nao
Prentendo receber os resultados da investigagcéo? Sim D Né&o D
Contacto de e-mail: @

GRATA PELA COLABORACAO!
Daniela Moreira
daniela.oliv.moreira@gmail.com



Anexo IIT — Resumo da estatistica descritiva

Fatores estudados

Resultados

Localizacéo

Aveiro (59,97%)

Acessibilidades

Taxi (100%) e Autocarro (85%)

Ano de aberturada CG e CG com TF

2005 a 2010 (66,7%)

Perfil do proprietario/gestor

Licenciado (53,85%) na area da salde (71,79%)

Valéncias

X=4,44S5=2113

Numero de profissionais

<5 (43,6%)

Ndmero de TF

1 TF (61,5%)

Publico-alvo

Criangas (53,85%) e adultos (46,15%)

Valor das consultas de TF

41 a 45 euros (46,2%)

Quando e Quanto recebe TF

Quanto: 51 a 75% (56,4%); Quando a CG recebe (72%)

Realizacdo de rastreios

N&o (58,97)

Publicidade

Internet (28,2%), passa-palavra (25,6%)

Concorréncia

2 a 3 concorrentes (51,3%)

Encaminhamentos

Utentes/pais (94,9%) , médicos (82,1%), educ./prof.
(66,7%)

Protocolos com a CG e com TF

Ndo tem (23,1%) ou tem 1 (17,9%) ou 2 (17,9%)

(seguros e Bancos)

Pagamento das consultas de TF

Utentes/pais (87,2%) , subsidio

(53,8%), protocolos (48,7%)

segurancga-social

Inscricdo na ERS e Plano de negdcios

N&o ERS (56,4%) N&o Plano Negécios (64,1%)

Investimento inicial

Moda = 5000 euros

Tabela 24: Resumo da estatistica descritiva.




Anexo IV — Outputs do SPSS

H1
Teste estatistico *”
N°. de valéncias

Chi-Square 341
Df 2
Asymp. Sig. ,843
Exact Sig. ,850
Point Probability ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_utentes_Gab_2

Tabela 25: Relagdo entre o numero de utentes das CG e o nimero de valéncias.

o - _ Numero
100,0% de
valéncias

80,0% 4

60,0%] .

40,0%

Percentgagemde CG

20,0%™

0,0%

<=60 61a 90 >90
Namero de utentes da CG

Grafico 26: Relagao entre o numero de utentes das CG e o nimero de valéncias.



H2

Teste estatistico *°

N°. de publicidade
Chi-Square 5,142
Df 2
Asymp. Sig. ,076
Exact Sig. ,074
Point Probability ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_utentes_Gab_2

Tabela 26: Relagdo entre o numero de utentes das CG e o nimero de publicidade.

Numero de
publicidade

Mo M3 Os
H1 04
80,0% 02 W5

60,0%

Percentagemde CG

40,0%

20,0%

0,0%

61a90 >90

Namero de utentes da CG

Grafico 27: Relagao entre o nimero de utentes das CG e 0 nimero de publicidade.



H3

Teste estatistico

ab

N°. de acessibilidades

Chi-Square

Df

Asymp. Sig.
Exact Sig.

Point Probability

,140

2
,932
,938
,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: num_utentes_Gab_2

Tabela 27: Relagdo entre o numero de utentes das CG e o nimero de acessibilidades.

100,0%

80,0%

60,0%

40,0%]

Percentagemde CG

20,0%

0,0%

<=60 61a90
Ndmero de utentes da CG

>90

Numero de
acessibilidades

Grafico 28: Relacao entre o numero de utentes das CG e o numero de acessibilidades.



H4

Teste estatistico *°

Investimento inicial

Chi-Square 5,737
Df 2
Asymp. Sig. ,057
Exact Sig.

Point Probability | .
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_utentes_Gab_2

Tabela 28: Relagdo entre o numero de utentes das CG e o investimento inicial na CG

H5
Teste estatistico *°
N°. de TF
Chi-Square 2,743
Df 2
Asymp. Sig. ,254
Exact Sig. ,252
Point Probability ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_utentes_Gab_2

Tabela 29: Relagéo entre o nUmero de utentes das CG e o nimero de TF a trabalhar na CG.
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Grafico 29: Relacao entre o nimero de utentes das CG e o nimero de TF a trabalhar na CG.

H6
Teste estatistico *°
N°. de protocolos

Chi-Square ,257
Df 2
Asymp. Sig. ,879
Exact Sig. ,884
Point Probability ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_utentes_Gab_2

Tabela 30: Relagdo entre o nimero de utentes das CG e o nimero de protocolos da CG.



H7

N°. de utentes CG — Localizacdo CG

Localizacéo
Porto Aveiro Total

N°. utentes <60 4 2 6
CG >=61 12 21 33
Total 16 23 39

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 1,927% 1 ,165
Continuity Correction” 878 1 ,349
Likelihood Ratio 1,902 1 ,168
Fisher's Exact Test ,205 174
Linear-by-Linear 1,877 1 171
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,46.
b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 31: Relac¢do entre o niUmero de utentes da CG e a sua localizagéo.

257

20

Niamero de CG

<60

>61

Numero de utentes

Localizagdo
da CG

[ Porto
M Aveiro

Gréfico 30: Relacao entre o nimero de utentes da CG e a sua localizacao.




H8

N°. de utentes CG — Ano de abertura CG

Ano de abertura CG

<1999 >=2000 Total
N°. utentes <60 1 5 6
CG >=61 8 25 33
Total 30 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,1642 1 ,685
Continuity Correction” ,000 1 1,000
Likelihood Ratio , 175 1 ,676
Fisher's Exact Test 1,000 ,575
Linear-by-Linear ,160 1 ,689
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,38.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 32: Relagdo entre o niumero de utentes da CG e o0 ano de abertura da CG.
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20

15+

Nimero de CG

10

Namero de utentes

Ano de
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CcG

[l < 1999
[E 2000 a 2010

Gréfico 31: Relagdo entre o nimero de utentes da CG e 0 ano de abertura da CG.




H9

N°. de utentes CG — Ano de abertura TF na CG

Ano de abertura TF
<1999 <1999 Total
N°. utentes <60 1 5 6
cG >=61 8 25 33
Total 9 30 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2-| Exact Sig. (2- | Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square ,1642 685
Continuity Correction” ,000 1,000
Likelihood Ratio ,175 ,676
Fisher's Exact Test 1,000 ,575
Linear-by-Linear ,160 ,689
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,38.
b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 33: Relagdo entre o numero de utentes da CG e o ano de abertura de TF na CG.
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Grafico 32: Relagao entre o nimero de utentes da CG e o ano de abertura de TF na CG.



H10

N°. de utentes CG - Habilitagbes Lit Prop

Habilitacdes Lit Prop.

12° ou B. L, M, D Total
N°. utentes <60 0 6 6
CG >=61 2 31 33
Total 2 37 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,383% 1 ,536
Continuity Correction” ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,688 1 ,407
Fisher's Exact Test 1,000 713
Linear-by-Linear 373 1 ,541
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,31.
b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 34: Relagdo entre o n°. de utentes da CG e as habilitacdes literarias do proprietario/gestor.

a0 Habilitagdes Literarias
do Proprietario/Gestor
da CG

[l 12° ou Bacharel

0 Licenciatura, Mestrado ou
Doutoramento

307

20

Namero de CG

) [

<60 >61

Numero de utentes

Gréfico 33: Relagéo entre o n°. de utentes da CG e as habilitagdes literarias do proprietario/gestor.



H11

Case Processing Summary

Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent N Percent
Numero utentes CG 37 94,9% 2 51% 39 100,0%
Profisséo Proprietario
N°. de utentes CG - Profissdo Proprietario
Profisséo Proprietério
Saude Gestdo Total

N°. utentes <60 5 1 6
CG >=61 23 31
Total 28 37

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,228% 1 ,633
Continuity Correction” ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,244 1 ,621
Fisher's Exact Test 1,000 ,543
Linear-by-Linear ,222 1 ,638
Association
N of Valid Cases 37

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,46.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 35: Relagéo entre o nUmero de utentes da CG e a area profissional do proprietario/gestor.
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Gréfico 34: Relagéo entre o nimero de utentes da CG e a area profissional do proprietario/gestor.

H12
Ne. de utentes CG — N°. Profissionais CG

Ne. Prof. na CG

<10 >=11 Total
N°. utentes <60 6 0 6
cG >=61 25 8 33
Total 31 8 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 1,830°% 1 176
Continuity Correction® ,645 1 422
Likelihood Ratio 3,025 1 ,082
Fisher's Exact Test 313 ,226
Linear-by-Linear 1,783 1 ,182
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,23.
b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 36: Relagéo entre o niumero de utentes da CG e o numero de profissionais da CG.
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Gréfico 35: Relacao entre o nimero de utentes da CG e o numero de profissionais da CG.

H13
N°. de utentes CG — N°. utentes TF na CG
Numeros utentes TF
<60 >=61 Total
N°. utentes <60 6 0 6
CG >=61 23 10 33
Total 29 10 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 2,445° 1 ,118
Continuity Correction” 1,114 1 291
Likelihood Ratio 3,918 1 ,048
Fisher's Exact Test ,308 , 146
Linear-by-Linear 2,382 1 ,123
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,54.

b. Computed only for a 2x2 table.

Tabela 37: Relagéo entre o niumero de utentes da CG e o nimero de utentes em TF na CG.
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Gréfico 36: Relacdo entre o nimero de utentes da CG e o nimero de utentes em TF na CG.

H14
N°. de utentes CG — Percentagem TF recebe
Percentagem TF recebe
<50 >=51% Total
N°. utentes <60 2 4 6
CG >=61 10 23 33
Total 12 27 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square ,0222 1 ,882
Continuity Correction® ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,022 1 ,883
Fisher's Exact Test 1,000 ,612
Linear-by-Linear ,021 1 ,884
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,85.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 38: Relagdo entre o nUmero de utentes da CG e os valores pagos ao TF.
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: Relac&@o entre o numero de utentes da CG e os valores pagos ao TF.

H15
N°. de utentes CG — Quando TF recebe
Qunado TF recebe
Fim con/mes | CG recebe Total
N°. utentes <60 6 0 6
CG >=61 29 33
Total 35 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square ,810°% 1 ,368
Continuity Correction® ,028 1 ,866
Likelihood Ratio 1,417 1 ,234
Fisher's Exact Test 1,000 ,498
Linear-by-Linear , 790 1 374
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,62.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 39: Relacédo entre o nimero de utentes da CG e quando TF recebe.
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Gréfico 38: Relacdo entre o nimero de utentes da CG e quando TF recebe.

H16
N°. de utentes CG - N°. de concorrentes

N°. de concorrentes

1,00 2,00 Total
N°. utentes <4 4 2 6
CG >=5 24 9 33
Total 28 11 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,0922 1 762
Continuity Correction® ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,090 1 , 765
Fisher's Exact Test 1,000 ,553
Linear-by-Linear ,090 1 , 765

Association

N of Valid Cases

39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,69.

b. Computed only for a 2x2 table.

Tabela 40: Relagdo entre o numero de utentes da CG e o nimero de concorrentes da CG.
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Gréfico 39: Relacdo entre o nimero de utentes da CG e o numero de concorrentes da CG.

H17, H18, H19
Test Statistics *°
N°. valéncias N°. publicidade N°. acessibilidades
Chi-Square 3,886 5,540 1,837
Df 3 3 3
Asymp. Sig. 274 ,136 ,607
Exact Sig. ,134 ,623
Point Probability ,000 ,000

a. Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: num_Utentes_TF_2
c. Some or all exact significances cannot be computed because there is insufficient memory.

Tabela 41: Relag&o entre o niumero de utentes em TF nas CG e o nimero de valéncias, nimero de

publicidade e o nimero de acessibilidades da CG.




H20

Test Statistics *°

Investimento inicial

Chi-Square 6,271
df 3
Asymp. Sig. ,099
Exact Sig.

Point Probability | .
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_Utentes_TF 2

Tabela 42: Relagdo entre entre o nimero de utentes em TF nas CG e o investimento inicial na CG.

H21
Test Statistics *°

Numero de TF
Chi-Square 15,125
Df 3
Asymp. Sig. ,002
Exact Sig. ,001
Point Probability ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable:
num_Utentes_TF 2

Tabela 43: Relacédo entre o nimero de utentes a frequentar TF nas CG da amostra e o nimero de TF

a trabalhar na CG.



H22

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 21,636%( 27 , 756
Likelihood Ratio 28,414 | 27 ,390
Linear-by-Linear 1,509 1 ,219
Association
N of Valid Cases 39

a. 40 cells (100,0%) have expected count less than 5.
The minimum expected count is ,15.

Tabela 44: Relagéo entre o niumero de utentes em TF nas CG da amostra e o niumero de protocolos

existentes na CG.

H23
Numero_utentes TF_2 * Localiza¢do Crosstabulation
Localizacéo
Porto Aveiro Total

N°. utentes em TF <60 12 17 29

>=61 4 6 10
Total 16 23 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,006° 1 ,939
Continuity Correction® ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,006 1 ,939
Fisher's Exact Test 1,000 ,620
Linear-by-Linear ,006 1 ,940
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4,10.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 45: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e a localizagdo das CG.
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Gréfico 40: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e a localizacdo das CG.

H24
Numero_utentes TF_2 * Ano_abertura_2 Crosstabulatio n
Ano de abertura CG
1,00 2,00 Total

N°. utentes em TF <60 4 25 29

>=61 5 5 10
Total 9 30 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 5,491% 1 ,019
Continuity Correction® 3,641 1 ,056
Likelihood Ratio 5,004 1 ,025
Fisher's Exact Test ,032 ,032
Linear-by-Linear 5,351 1 ,021
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,31.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 46: Relagéo entre o nUmero de utentes em TF e 0 ano de abertura da CG.
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Gréfico 41: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e o0 ano de abertura da CG.

H25

N°. utentes em TF — Ano de abetura da CG

Ano_Abertura_TF_2

<1999 >=2000 Total
N°. utentes em TF <60 4 25 29

>=61 5 5 10
Total 9 30 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 5,491% ,019
Continuity Correction® 3,641 ,056
Likelihood Ratio 5,004 ,025
Fisher's Exact Test ,032 ,032
Linear-by-Linear 5,351 ,021
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,31.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 47: Relacéo entre o nimero de utentes em TF e o ano de abertura de TF na CG.
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Gréfico 42: Relagao entre o nimero de utentes em TF e 0 ano de abertura da CG.

H26

N°. utentes em TF — Habilitagdes Lit Proprietario

Habilitacdes Lit Prop
12°ano,B| L, M, D Total

N°. utentes em TF <60 1 28 29

>=61 1 9 10
Total 2 37 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,656° 1 ,418
Continuity Correction® ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,576 1 ,448
Fisher's Exact Test ,452 ,452
Linear-by-Linear ,639 1 424
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,51.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 48: Relacgédo entre o nimero de utentes em TF e 0 ano de abertura de TF na CG.
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Gréfico 43: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e o0 ano de abertura de TF na CG.

H27

Namero utentes TF

N°. utentes em TF- Profissdo Proprietario

Habilitagbes Literarias
Proprietario/Gestor da
CG

Il 12° ou Bacharel

o Licenciatura, Mestrado ou
Doutoramento

>61

Profissdo _Prop 2

Saude Gestao Total
N°. utentes em TF <60 22 6 28

>=61 6 3 9
Total 28 37
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 5242 ,469
Continuity Correction® ,077 ,781
Likelihood Ratio ,501 479
Fisher's Exact Test ,657 377
Linear-by-Linear ,510 475
Association
N of Valid Cases 37

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,19.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 49: Relacéo entre o nimero de utentes em TF e a profissao do proprietario/gestor.
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Gréfico 44: Relacao entre o nimero de utentes em TF e a profissdo do proprietario/gestor.

H28
N°. utentes em TF- N°. profissionais CG
Ndmero_Prof_Gab_2
<10 >=11 Total

N°. utentes em TF <60 23 6 29

>=61 8 2 10
Total 31 8 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,002° 1 ,963
Continuity Correction® ,000 1 1,000
Likelihood Ratio ,002 1 ,963
Fisher's Exact Test 1,000 ,671
Linear-by-Linear ,002 1 ,963
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,05.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 50: Relagdo entre o nimero de utentes em TF e o nimero de profissionais da CG.
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Gréfico 45: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e o nimero de profissionais da CG.

H29

N°. utentes em TF — Percentagem TF recebe

Percentagem Tf recebe

<50% >=51% Total
N°. utentes em TF <60 9 20 29

>=61 3 7 10
Total 12 27 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,004% ,951
Continuity Correction® ,000 1,000
Likelihood Ratio ,004 ,951
Fisher's Exact Test 1,000 ,640
Linear-by-Linear ,004 ,952
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3,08.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 51: Relagdo entre o nimero de utentes em TF e o valor que TF recebe.
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Gréfico 46: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e o valor que TF recebe.

H30
N°, utentes em TF - Quando TF recebe
Quando Tf recebe
Fim més/con | Quando CG Total

N°. utentes em TF <60 29 0 29

>=61 6 4 10
Total 35 4 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 12,926 1 ,000
Continuity Correction” 8,945 1 ,003
Likelihood Ratio 12,333 1 ,000
Fisher's Exact Test ,003 ,003
Linear-by-Linear 12,594 1 ,000
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1,03.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 52: Relacé@o entre o nimero de utentes em TF e quando TF recebe.
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Gréfico 47: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e quando TF recebe.

H31

N°. utentes em

TF - N°. concorrentes CG

N°. concorrentes

<4 >=5 Total
N°. utentes em TF <60 23 6 29

>=61 5 5 10
Total 28 11 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 3,155% 1 ,076
Continuity Correction” 1,873 1 171
Likelihood Ratio 2,968 1 ,085
Fisher's Exact Test ,109 ,088
Linear-by-Linear 3,074 1 ,080
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,82.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 53: Relacé@o entre o nUmero de utentes em TF e o nimero de concorrentes da CG.
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Grafico 48: Relacao entre o nimero de utentes em TF e o niumero de concorrentes da CG.

H32
N°. utentes em TF- Rastreios TF
Rastreios TF
Sim N&o Total

N°. utentes em TF <60 9 20 29

>=61 7 3 10
Total 16 23 39

Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 4,666% 1 ,031
Continuity Correction® 3,195 1 ,074
Likelihood Ratio 4,661 1 ,031
Fisher's Exact Test ,060 ,037
Linear-by-Linear 4,547 1 ,033
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4,10.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 54: Relacédo entre o nimero de utentes em TF e os rastreios realizados.
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Gréfico 49: Relacdo entre o nimero de utentes em TF e os rastreios realizados.

H33

Percentagem TF recebe — Ano abertura CG

Ano de abertura CG

<1999 >=2000 Total
N°. utentes em TF <60 3 9 12

>=61 6 21 27
Total 9 30 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square ,036° ,849
Continuity Correction” ,000 1,000
Likelihood Ratio ,036 ,850
Fisher's Exact Test 1,000 576
Linear-by-Linear ,035 ,851
Association
N of Valid Cases 39

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,77.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 55: Relagéo entre o valor que o TF recebe e o ano de abertura da CG.
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Gréfico 50: Relagao entre o valor que o TF recebe na CG e 0 ano de abertura da CG.

H34

Pertentagem Tf recebe — Valor consulta TF

Valor consulta TF

<35 >=36 Total
N°. utentes em TF <60 4 8 12

>=61 3 24 27
Total 7 32 39
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2- | Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df sided) sided) sided)

Pearson Chi-Square 2,786 ,095
Continuity Correction” 1,481 224
Likelihood Ratio 2,595 , 107
Fisher's Exact Test 172 114
Linear-by-Linear 2,714 ,099
Association
N of Valid Cases 39

a. 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,15.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabela 56: Relag&o entre o valor que o TF recebe e o valor da consulta de TF.
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Gréfico 51: Relacao entre o valor que o TF recebe na CG e o valor da consulta de TF.



