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1. Introdução à Toolkit (caixa de ferramentas) 

A economia prata está a transformar-se numa das maiores oportunidades de 

investimento e inovação, impulsionada pelo crescimento acelerado da população sénior 

e pela necessidade de serviços e produtos adaptados ao envelhecimento da população.  

Esta Toolkit da economia prata foi desenvolvida para ajudar empreendedores, 

consultores e empresas a criar, estruturar e expandir negócios voltados para este 

segmento, oferecendo ferramentas práticas, templates e guias passo a passo. 

1.1. O que é a economia prata e o seu potencial de negócio 

A economia prata refere-se a todas as atividades económicas, produtos e serviços 

direcionados para a população com mais de 50 anos. Engloba setores como saúde, 

habitação, turismo, lazer, mobilidade, tecnologia de assistência e bem-estar, 

respondendo a desafios e oportunidades do envelhecimento demográfico. 

▪ Fatos relevantes sobre a economia prata: 

▪ Em 2050, 30% da população europeia terá mais de 65 anos (Eurostat, 

2024)1. 

▪ O mercado global da economia prata já representa 15 biliões de euros e 

continua a crescer (OCDE, 2024)2. 

▪ Indivíduos acima dos 60 anos possuem 70% do património líquido nos 

países desenvolvidos, tornando-se consumidores com grande poder de 

compra (Comissão Europeia, 2023)3. 

▪ O envelhecimento da população cria necessidades de mercado, desde 

habitação adaptada até soluções digitais acessíveis. 

▪ Porque investir na economia prata? 

▪ É um mercado em crescimento constante. 

▪ A população sénior tem capacidade financeira e hábitos de consumo 

específicos. 

 
1 Eurostat (2024). European Demographic Report. 
2 OCDE (2024). The Silver Economy: Growth and Innovation. 
3 Comissão Europeia (2023). Active Ageing and Economic Opportunities Report. 



 

  

▪ Existe um défice de soluções adaptadas, criando grandes oportunidades 

para empreendedores. 

▪ É um setor onde se pode gerar impacto social e retorno financeiro ao 

mesmo tempo. 

1.2. Objetivos deste Toolkit e a quem se destina 

Objetivos da Toolkit:  

▪ Ajudar empreendedores a criar e desenvolver negócios adaptados à população 

sénior. 

▪ Fornecer ferramentas práticas, templates e guias passo a passo para facilitar a 

implementação das ideias. 

▪ Apresentar estratégias de mercado, financiamento e inovação específicas para a 

economia Prata. 

▪ Mostrar boas práticas e casos de sucesso, para inspirar novos projetos. 

A quem se destina? 

▪ Empreendedores e startups que desejam lançar produtos ou serviços para o 

público sénior. 

▪ Empresas que procuram adaptar os seus negócios à nova realidade demográfica. 

▪ Consultores e gestores de inovação que querem explorar este setor. 

▪ Organizações do setor social e tecnológico interessadas na população sénior 

▪ Decisores políticos e instituições públicas que promovem políticas de 

envelhecimento ativo. 

 

1.3. Como utilizar esta Toolkit na prática 

Esta Toolkit foi desenhada para ser prática, direta e aplicável. Pode ser usado como um 

guia completo ou de forma modular, dependendo das necessidades do utilizador. 

1) Como aplicar a Toolkit? 

a) Faça um diagnóstico de mercado - Utilize ferramentas como a Análise SWOT e o 

Mapeamento de Necessidades Sénior. 



 

  

b) Defina um modelo de negócio - Use o Lean Canvas e o Plano de Negócios Sénior 

para estruturar a ideia. 

c) Desenvolva a estratégia de implementação - Aprenda sobre financiamento, 

marketing e fidelização de clientes séniores. 

d) Monitore e melhore - Utilize indicadores de impacto e métricas financeiras para 

avaliar o sucesso. 

e) Aprenda com os casos de sucesso: Inspire-se com empreendedores que já estão 

a inovar na economia Prata. 

2)  Formato da Toolkit: 

a) Guias Passo a Passo - Com explicações claras e aplicações práticas. 

b) Modelos e Templates Editáveis - Para facilitar a estruturação do seu negócio. 

c) Exemplos Reais e Boas Práticas → Para aprender com quem já está a inovar na 

economia Prata. 

 

1.4. Principais desafios e oportunidades da economia prata 

1.4.1. Desafios da economia prata 

Tabela 1. Principais desafios da economia prata e os seus impactos 

Desafio Impacto Fonte 

Sustentabilidade dos 

Sistemas de Saúde 

Aumento da procura por serviços médicos e elevação 

dos custos com tratamentos de longo prazo 

Parlamento Europeu 

(2021)4 

Redução da 

População Ativa 

Menos trabalhadores disponíveis no mercado e 

menor taxa de reposição geracional. 

Comissão Europeia 

(2018)5 

Baixa Literacia Digital 

Sénior 

Dificuldade na adaptação a serviços digitais e 

tecnologias emergentes. 
Eurostat (2024)6 

Falta de 

Infraestruturas 

Acessíveis 

Necessidade de adaptação de transportes, edifícios e 

espaços públicos. 
OMS (2022)7 

 

  

 
4 Parlamento Europeu (2021). Relatório sobre um velho continente a envelhecer. Bruxelas: Parlamento 
Europeu. Disponível em: europarl.europa.eu. 
5 Comissão Europeia. (2018). Europe's Silver Economy. Relatório oficial. 
6 Eurostat (2024). Digital Inclusion and Literacy Among Older Adults in Europe. Disponível em: 
ec.europa.eu. 
7 Organização Mundial da Saúde. (2022). Global Network for Age-Friendly Cities and Communities. 
Disponível em: who.int 

https://www.europarl.europa.eu/doceo/document/A-9-2021-0194_PT.html?utm_source=chatgpt.com
https://ec.europa.eu/eurostat/databrowser/view/ISOC_CI_IFP_FU__custom_1004424/default/table?lang=en&utm_source=chatgpt.com


 

  

1.4.2. Oportunidades da economia prata 

Tabela 2. Setores com oportunidades de crescimento na economia prata 

Setor Oportunidade Fonte 

Saúde e Bem-Estar 
Crescimento dos serviços de telemedicina e 

cuidados em casa 

European 

Commission (2023)8 

Turismo Sénior 
Criação de pacotes turísticos adaptados às 

necessidades dos seniores. 

Turismo de Portugal 

(2024)9 

Empreendedorismo 

Sénior 
Criação de negócios geridos por seniores. OECD (2023)10 

Habitação e Mobilidade 
Construção de residências adaptadas e soluções 

de transporte sénior. 
WHO (2022)11 

2. Diagnóstico de oportunidades de negócio 

Criar um negócio na economia prata exige um entendimento sólido do mercado e das 

reais necessidades da população sénior.  

Este diagnóstico ajudará a identificar nichos de mercado, avaliar riscos e oportunidades, 

e validar a sua ideia de negócio, garantindo que o seu projeto tenha potencial de 

crescimento e impacto. 

Nesta secção, encontrará ferramentas práticas para explorar oportunidades, estruturar 

estratégias e evitar erros comuns, com modelos e guias aplicáveis para facilitar a sua 

análise. 

2.1. Como identificar nichos de mercado na economia prata  

A população sénior está a crescer rapidamente e, com ela, surgem novas necessidades 

e hábitos de consumo. Segundo o Eurostat (2024)12, estima-se que, até 2050, 30% da 

população europeia terá mais de 65 anos, o que reforça a importância de desenvolver 

produtos e serviços adaptados a este segmento. 

 
8 European Commission (2023). EU Silver Economy Report 
9 Turismo de Portugal (2024). Plano de Atividades 2024 do Turismo de Portugal, IP. Lisboa: Turismo de 
Portugal. Disponível em: turismodeportugal.pt 
10 OECD (2023). Smart Living for Aging Populations. 
11 World Health Organization. (2022). Global Report on Ageing and Health 
12 Eurostat (2024). European Demographic Report on Aging Population in Europe. 

https://www.turismodeportugal.pt/SiteCollectionDocuments/gestao/Informacao-de-Gestao/plano-atividades-2024.pdf?utm_source=chatgpt.com


 

  

Além disso, a Organização para a Cooperação e Desenvolvimento Económico (OCDE, 

2024) destaca que o mercado da economia prata já ultrapassa os 15 biliões de euros, 

criando um ambiente fértil para novos negócios. 

Passos para identificar um nicho na economia prata: 

▪ Compreender o comportamento da população sénior: 

▪ O que compram? 

▪ Como tomam decisões? 

▪ Quais são as suas dores e expectativas? 

▪ Analisar tendências globais e locais: 

▪ O que está a crescer?  

▪ O que já funciona noutros países? 

▪ Avaliar a concorrência  

▪ Que empresas já atuam neste mercado?  

▪ Como pode diferenciar-se? 

▪ Identificar necessidades não atendidas  

▪ Que problemas a população sénior enfrenta e que soluções ainda 

não existem? 

 

Exemplo Prático: 

Imagine que pretende lançar um negócio na área da mobilidade sénior. O seu nicho pode 

ser transporte acessível para idosos que perderam a autonomia de conduzir, oferecendo 

um serviço personalizado com motoristas treinados para acompanhar idosos em 

deslocações médicas ou sociais. 

 

2.1.1 Uso do design thinking para identificar necessidades (mapa de 

empatia) 

O Mapa de Empatia é uma ferramenta visual e de gestão à vista que permite conhecer a 

fundo o cliente de um negócio através de um diagrama que estabelece perguntas e 

tópicos sobre diferentes áreas da vida de uma persona.  



 

  

O mapa é enriquecido à medida que as perguntas sobre o cliente são respondidas, como 

quem é ele, o que ele vê, o que escuta, o que fala e faz, o que pensa e sente e quais são 

suas dores e necessidades. 

O objetivo é obter um nível mais profundo de compreensão de uma persona, que pode 

ser um cliente, prospect, parceiro e afins, em um determinado contexto, como uma 

decisão de compra ou uma experiência usando um produto ou serviço. 

O Mapa de Empatia pode ser usado para entender a fundo o consumidor de uma marca 

e, com isso, otimizar as estratégias de marketing para determinada conta da agência. 

Dito isso, dentro do Mapa de Empatia é necessário responder às seguintes questões: 

1. Com quem estamos sendo empáticos? 

2. O que ela/ele precisa fazer? 

3. O que ela/ele vê? 

4. O que ele/ela fala? 

5. O que ele/ela faz? 

6. O que ele/ela ouve? 

7. O que ele/ela pensa e sente? 

8. Quais são duas dores e desejos? 

 



 

  

1. Com quem estamos a ser empáticos? 

É importante para limitar a realidade da persona, assim como seu contexto de vida. A 

partir desta pergunta todas as perguntas serão reguladas. Podemos adicionar 

características físicas, como olhos, boca, nariz, orelhas ou óculos. Esses detalhes simples 

não são uma adição fútil, ajudam a projetar na experiência desta pessoa. 

Neste quadrante respondemos a: 

▪ Quem é a pessoa que queremos conhecer? 

▪ Em que situação está? 

▪ Qual é o papel dela nessa situação? 

 

2. O que ele/ela precisa fazer? 

A ideia é descobrir qual é a meta desta persona. O que precisa ou quer fazer e como 

medir se esta decisão foi acertada posteriormente.  

Neste quadrante respondemos a: 

▪ O que ela precisa fazer de diferente? 

▪ Quais tarefas ela quer ou precisa fazer? 

▪ Qual decisão ela precisa tomar? 

▪ Como saberemos se ela foi bem-sucedida? 

 

3. O que ele/ela vê? 

Diz respeito não só aos estímulos visuais que este cliente recebe, mas também às 

influências que interferem na vida dele. É importante pensar o que ele tem contato nos 

ambientes que frequenta. 

▪ O que ele vê no seu meio profissional? 

▪ O que ele vê no seu ambiente? 

▪ O que ele vê os outros falando e fazendo? 

▪ O que ele está lendo e assistindo? 

 

4. O que ele/ela fala? 

Questões que devem ser observadas e algumas inferidas. 

▪ O que já ouvimos ele a falar? 

▪ O que imaginamos ele estar a falar? 



 

  

 

5. O que ele/ela faz? 

O elemento advém da observação da persona na forma como ela age em público. Como se 

apresenta, como é a sua aparência (como se veste), comportamento com as pessoas ao redor e 

se o que ela fala condiz com as suas atitudes. 

▪ O que ele faz atualmente? 

▪ Qual comportamento dele já observamos? 

▪ O que o imaginamos a fazer? 

 

6. O que ele/ela escuta? 

Não somente no sentido sonoro, mas também a respeito a que este cliente tem acesso. Quais 

são os meios de comunicação a que ele tem acesso. 

▪ O que ele escuta outros dizerem? 

▪ O que ele ouve dos amigos? 

▪ O que ele ouve dos colegas? 

▪ O que ele ouve de segunda mão? 

 

7. O que ela pensa e sente? 

▪ Quais são os seus medos, frustrações e ansiedades? 

▪ Quais são as suas vontades, necessidades, esperanças e sonhos? 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

Com quem estamos a ser Empáticos? 
1 

O que ela precisa fazer? 
2 

O que ele VÊ? 
3 

O que ele FALA? 4 

O que ele FAZ? 

5 

O que ele ESCUTA? 

6 

MAPA DE EMPATIA 

O que ele PENSA e SENTE? 

Dores Desejos  



 

  

2.1.2. Canvas da proposta de valor  

O Canvas da Proposta de Valor é uma ferramenta que auxilia no posicionamento da 

marca, ao considerar do Business Model Canvas, que é composto por: Segmento de 

clientes; Oferta de valor; Canais; Relacionamento; Fontes de rendimento; Recursos-

chave; Atividades-chave; Parcerias-chave; Estrutura de custos.  

O Canvas da Proposta de Valor surgiu no intuito de mapear e testar a proposta de valor. 

Baseia-se pelos blocos do Business Model Canvas, que é “segmentos de clientes” e 

“proposta de valor”. Essa ferramenta divide-se em duas partes principais. 

1. Perfil do cliente 

Tarefas do cliente — Descreva as atividades dos clientes e como são solucionadas; 

Dores do cliente — Quais os problemas encontrados durante a realização das tarefas; 

Ganhos do cliente — Resultados esperados pelo cliente. 

2. Mapa de valor 

Produtos e serviços — Os produtos ou serviços que a empresa oferece e pode auxiliar 

ao cliente, de acordo com o perfil construído; 

Aliviadores da dor — Defina como a solução vai resolver o problema do cliente; 

Criadores de ganhos — São os benefícios e diferenciais oferecidos. 



 

  

 

 

 

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

                   

     

Produtos e 

Serviços 

 

Proposta de Valor 
Perfil do Cliente 

Tarefas do cliente  

Dores 

 

Ganhos 

 

Mais-valias 

 

Alívio das dores 

Canvas da Proposta de Valor 



 

  

2.2. Análise SWOT para negócios (template e explicação)  

A Análise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) é uma das ferramentas 

mais eficazes para avaliar as vantagens e desafios do seu negócio antes de entrar no 

mercado: 

▪ Strengths (Forças): Aspetos internos que favorecem a organização ou projeto. 

▪ Weaknesses (Fraquezas): Limitações internas que prejudicam o desempenho. 

▪ Opportunities (Oportunidades): Fatores externos que podem ser aproveitados. 

▪ Threats (Ameaças): Fatores externos que podem representar um risco. 

Como aplicar a Análise SWOT no seu negócio sénior? 

▪ Liste os principais pontos positivos e negativos do seu projeto. 

▪ Identifique oportunidades externas que podem impulsionar o seu crescimento 

▪ Antecipe ameaças e crie estratégias para minimizar riscos. 

Tabela 3. Analise SWOT (Elaboração própria) 

Fatores Externos (não controláveis) Internos (Controláveis) Controláveis 

Oportunidades: 

 

 

 

 

 

Forças: 

Externos (Não Fatores) 

Ameaças: 

 

 

 

 

 

Fraquezas: 

 

 



 

  

A análise PESTEL sustenta a SWOT ao explorar fatores externos que podem influenciar a 

organização ou projeto. PESTEL foca-se em seis dimensões: 

▪ Política (P): Influência de políticas governamentais e estabilidade política. 

▪ Económica (E): Condições económicas, como taxas de juros e inflação. 

▪ Social (S): Mudanças demográficas, comportamentais e culturais. 

▪ Tecnológica (T): Inovação tecnológica e mudanças no setor. 

▪ Ambiental (E): Questões ecológicas e sustentáveis. 

▪ Legal (L): Regulações e legislações que afetam o setor. 

A PESTEL permite a compreensão do ambiente externo e da sua influência nos fatores 

SWOT, especialmente nas oportunidades e ameaças. 

 As Cinco Forças de Porter 

Esta análise examina a competitividade e o potencial de lucro no setor, em termos 

microeconómicos, considerando cinco forças: 

▪ Poder de Negociação dos Fornecedores: Capacidade dos fornecedores de 

influenciar preços e qualidade. 

▪ Poder de Negociação dos Clientes: Influência dos clientes em relação aos preços 

e à qualidade. 

▪ Ameaça de Novos Entrantes: Risco de novos concorrentes entrarem no mercado. 

▪ Ameaça de Produtos Substitutos: Potencial de produtos alternativos que 

possam substituir os atuais. 

▪ Rivalidade entre Concorrentes: Nível de competição direta no mercado. 

 

 

 

 



 

  

2.3. Mapeamento de necessidades da população sénior  

Para criar um negócio bem-sucedido, é essencial garantir que existe uma real 

necessidade para o seu produto ou serviço.  

O Mapeamento de Necessidades Sénior permite compreender os desafios da população 

sénior e como solucioná-los. 

▪ Ferramentas para Mapeamento de Necessidades 

▪ Entrevistas e Focus Groups  

▪  Pergunte diretamente aos idosos quais são as suas dificuldades e 

expectativas. 

▪ Observação Direta  

▪  Visite espaços frequentados por idosos (centros de dia, clubes 

séniores, residências) e perceba os desafios diários. 

▪ Análise de Dados Estatísticos 

▪ Utilize relatórios de envelhecimento populacional para identificar 

tendências. 

 

Exemplo de Necessidades Identificadas e Possíveis Soluções: 

Necessidade Solução Potencial 

Muitos idosos sentem-se isolados e sem atividades 

sociais (OMS, 2024)13 

Criação de uma plataforma de eventos e encontros 

para idosos 

Dificuldade no uso de tecnologia para aceder a 

serviços bancários (Comissão Europeia, 2023)14 

Aplicações móveis simplificadas para serviços 

financeiros séniores 

Falta de opções de transporte adaptado a quem tem 

mobilidade reduzida (Eurostat, 2024)15 

Serviço de táxis especializados para idosos 

 

 

 

 
13 Organização Mundial da Saúde (2024). Aging and Quality of Life Report 
14 Comissão Europeia (2023). Strategic Planning for Silver Economy Businesses 
15 Eurostat (2024). European Demographic Report on Aging Population in Europe. 



 

  

2.4. Ferramentas para pesquisa de mercado e validação de ideias 

Uma ideia de negócio só se torna viável se houver mercado para ela. A Pesquisa de 

Mercado é essencial para testar a aceitação da sua solução e validar a sua proposta de 

valor. 

Métodos para Pesquisa de Mercado na Economia Prata: 

▪ Inquéritos e Questionários  

▪ Pergunte ao público-alvo se usariam o seu produto/serviço. 

▪ Testes Piloto  

▪ Lance uma versão reduzida do seu serviço para recolher feedback. 

▪ Landing Pages e Pré-vendas  

▪  Crie uma página para medir o interesse e testar a procura antes do 

lançamento. 

▪ Entrevistas com Especialistas 

▪  Fale com profissionais do setor sénior para perceber desafios e 

oportunidades. 

 

2.4.1 Entrevista de empatia: como compreender as necessidades dos idosos 

A Entrevista de Empatia é uma ferramenta essencial para compreender profundamente 

as necessidades, desafios e expectativas da população sénior.  

Diferente de uma entrevista tradicional, este método centra-se em explorar 

sentimentos, motivações e dificuldades de forma aberta, criando um ambiente 

confortável para o idoso partilhar suas experiências. 

Roteiro de Entrevistas de Empatia com Seniores 

Objetivo das Entrevistas: Identificar necessidades, desafios e expectativas da população 

sénior para desenvolver soluções ajustadas à sua realidade. 

 

 

 

 



 

  

Exemplo de Perguntas de orientação: 

Rotina e Hábitos: 

Pode descrever um dia típico na sua vida?  

Como costuma organizar as suas tarefas diárias?  

Há alguma atividade que sente dificuldade em 

realizar atualmente? 

 

Tecnologia e Acessibilidade: 

Utiliza algum tipo de tecnologia no dia a dia? Se 

sim, qual? 

 

Sente dificuldades em usar dispositivos 

eletrónicos (telemóveis, tablets, apps)? 

 

Que melhorias gostaria de ver nas tecnologias 

disponíveis? 

 

Saúde e Bem-Estar: 

Como gere a toma da medicação?  

Há algum desafio específico que enfrenta na sua 

saúde? 

 

Que tipo de apoio ou serviço ajudaria a melhorar 

o seu bem-estar? 

 

Lazer e Vida Social: 

Que atividades de lazer gosta de fazer?  

Como mantém contacto com amigos e familiares?  

Existe algo que gostaria de fazer, mas não tem 

oportunidade? 

 

Necessidades e Expectativas 

Se pudesse mudar algo no seu dia a dia, o que 

seria? 

 

Há algum produto ou serviço que gostaria de ter 

disponível para facilitar a sua vida? 

 

Que sugestões daria para melhorar a qualidade de 

vida dos seniores na sua comunidade? 

 

  



 

  

3. Modelos e estruturas de negócio 

A criação de um negócio na economia prata exige uma estrutura bem definida para 

garantir a viabilidade e sustentabilidade da ideia.  

Nesta secção, apresentamos ferramentas essenciais para ajudar os empreendedores a 

conceber, diferenciar e estruturar negócios adaptados à população sénior, incluindo 

modelos testados e estratégias inovadoras. 

 

3.1. Lean canvas e Triple Botton Lean Canvas adaptado à economia 

prata passo a passo  

O Lean Canvas é uma ferramenta simples e eficaz para planear um negócio de forma 

rápida e prática. Desenvolvido por Ash Maurya (2012)16, este modelo adapta o Business 

Model Canvas para startups e negócios inovadores.  

Para a economia prata, o Lean Canvas pode ser utilizado para identificar desafios 

específicos da população sénior e soluções viáveis. 

  

 
16 Maurya, A. (2012). Running Lean: Iterate from Plan A to a Plan That Works. 



 

  

Passos para Criar um Lean Canvas para um Negócio Sénior 

Bloco do Lean Canvas Explicação e Perguntas-Chave 

Problema Quais são as principais dificuldades enfrentadas pela população 

sénior? Existem soluções já disponíveis? Como podemos melhorar 

essas soluções? 

Segmento de Clientes Quem são os idosos que utilizarão o serviço/produto? Quais são os 

seus hábitos, comportamentos e necessidades? 

Proposta de Valor Como o seu negócio vai melhorar a vida dos séniores? O que torna o 

seu produto/serviço único? 

Solução Qual a melhor forma de resolver o problema identificado? Quais 

funcionalidades são essenciais para o público sénior? 

Canais Como o seu produto/serviço chegará ao público-alvo? Deverá utilizar 

canais digitais, redes sociais, parceiros físicos, etc.? 

Receita Como será gerada receita? Assinaturas, vendas diretas, parcerias? 

Estrutura de Custos Quais são os custos iniciais e recorrentes do negócio? 

Métricas-Chave Como será medido o sucesso do negócio? Indicadores de adesão, 

satisfação dos clientes, retenção, etc. 

Vantagem Injusta O que torna este negócio difícil de copiar? Parcerias estratégicas, 

marca, tecnologia inovadora, etc.? 

 



 

  

Lean Canvas 

Problema Solução 

 

 

 

 

Proposta única de valor Vantagem competitiva Segmentos de Clientes 

Métrica chave 

 

 

 

 

Canais 

Estrutura de custos 

 

 

 

Fluxo de Receitas 



 

  

Triple Bottom Line Canvas 

O Triple Bottom Line Canvas é uma ferramenta de planeamento estratégico que expande 

a análise de um modelo de negócios ao incorporar três pilares essenciais: económico, 

ambiental e social. Desenvolvido para promover práticas empresariais sustentáveis, o 

Triple Bottom Line Canvas desafia as empresas a considerar não só a rentabilidade 

financeira, mas também o impacto das suas operações sobre o ambiente e a sociedade. 

A abordagem do Triple Bottom Line (TBL) permite que as organizações reavaliem o seu 

valor e as suas operações, não apenas em termos de retorno económico, mas também 

com um olhar atento ao equilíbrio entre sustentabilidade social, responsabilidade 

ambiental e viabilidade financeira do modelo divide-se em três pilares: 

 

1. Pilar Económico: Este pilar refere-se à viabilidade financeira e aos ganhos económicos 

da empresa. Vai além do lucro e considera a eficiência operacional, o valor gerado para 

os clientes e a criação de empregos.  

A análise financeira num modelo de negócios sustentável avalia também o impacto 

económico positivo gerado para as partes interessadas e a comunidade. Perguntas 

comuns incluem: 

▪ Como o modelo de negócios gera receita? 

▪ Quais são os principais custos e como são controlados? 

▪ Como o negócio agrega valor financeiro às partes interessadas? 

2. Pilar Ambiental: Focado no impacto ambiental das atividades, este pilar incentiva a 

redução de impactos negativos, como o consumo de recursos naturais e a emissão de 

poluentes. Práticas sustentáveis envolvem a otimização de recursos e o compromisso 

com a proteção ambiental, questões-chave neste pilar são: 

▪ Quais são os impactos ambientais das operações? 

▪ Existem práticas para reduzir a pegada de carbono ou o consumo de 

recursos? 

▪ Como a empresa gere resíduos e promove a reutilização e reciclagem? 



 

  

3. Pilar Social: Este pilar analisa a contribuição do negócio para o bem-estar social, 

abrangendo as condições de trabalho, o apoio a comunidades e práticas de 

responsabilidade social. A análise social no TBL exige que a empresa seja justa e ética 

em toda a sua cadeia de valor, além de promover diversidade e inclusão (Dyllick & 

Hockerts, 2002). Perguntas centrais incluem: 

▪ Como a empresa promove condições de trabalho seguras e justas? 

▪ Quais iniciativas sociais são promovidas para as comunidades locais? 

▪ O negócio promove a inclusão e a igualdade? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

Triple bottom Line Canvas 

Parceiro(s) chave(lucro) 

 

Atividades chave(lucro) 

 

Proposta de valor consumidor Relação consumidores Grupos de consumidores 

Recursos chave(lucro) 

 

Canais consumidores 

Parceiro(s) chave (social) Atividades chave(social) 

 

Impacto social Relação com a comunidade Stakeholders da comunidade 

Recursos chave(social) 

 

Canais de impacto social 

Parceiro(s) chave (meio 

ambiente) 

Atividades chave (meio 

ambiente) 

Impacto meio ambiente Relação com o ecossistema Beneficiários do ecossistema 

Recursos chave (meio 

ambiente) 

Impacto no ecossistema 

Estrutura de custos 

 

 

Integração da missão Excedente de receitas Fontes de receita 

 



 

  

3.2. Estruturação de um plano de negócios sénior (template 

completo) 

Um Plano de Negócios bem elaborado permite planear e validar a viabilidade do projeto. 

Segundo a OCDE (2024)17, startups que estruturam um plano de negócios têm 60% mais 

hipóteses de sucesso. 

Esse plano deve descrever os seguintes pontos: 

• Resumo Executivo - Breve descrição do negócio, propósito e principais 

diferenciais. 

• Análise de Mercado - Dados sobre o envelhecimento da população, tendências 

do setor e concorrência. 

• Proposta de Valor - Explicação clara sobre como o produto/serviço responde às 

necessidades dos idosos 

• Modelo de Receita - Como o negócio será rentável? Vendas diretas, assinaturas, 

parcerias? 

• Estratégia de Marketing - Plano para alcançar o público-alvo: canais digitais, 

eventos, parcerias estratégicas. 

• Plano Operacional - Estrutura do negócio, localização, recursos necessários e 

processos internos. 

• Estrutura de Custos - Orçamento detalhado para investimento inicial e custos 

fixos/mensais. 

• Projeção Financeira - Estimativa de receitas, despesas e ponto de equilíbrio 

financeiro. 

• Plano de Expansão - Estratégias para crescimento e escalabilidade do negócio. 

 
17 OCDE (2024). The Silver Economy: Growth and Innovation. 

 



 

  

Template Completo para um Plano de Negócios Sénior 

Secção Conteúdo 

Resumo Executivo 

 

 

Análise de Mercado 

 

 

Proposta de Valor 

 

 

Modelo de Receita 

 

 

Estratégia de Marketing 

 

 

Plano Operacional 

 

 

Estrutura de Custos 

 

 

Projeção Financeira 

 

 

Plano de Expansão 

 

 

 

3.3. Estratégias para diferenciação no mercado sénior 

A concorrência na economia prata está a crescer, tornando essencial que os negócios se 

diferenciem para conquistar e fidelizar clientes. 

 Como Criar uma Estratégia de Diferenciação? 

 Foco na experiência do cliente 

 Segundo a Harvard Business Review (2023)18, idosos valorizam 

atendimento personalizado e humanizado. 

 Utilização de tecnologia acessível 

 Ferramentas simples e intuitivas aumentam a adesão da 

população sénior  

 Parcerias estratégicas 

 
18 Harvard Business Review (2023). Building a Customer-Centric Aging Market. 



 

  

 Associações com lares, centros de saúde e farmácias podem 

aumentar a visibilidade do negócio. 

 Sustentabilidade e impacto social E 

 Empresas que integram propósitos sociais no seu modelo de 

negócio tendem a ter maior aceitação no mercado sénior (Forbes, 

2024)19. 

 

Exemplo de Diferenciação: Uma loja de moda sénior pode destacar-se oferecendo 

consultoria de imagem especializada para idosos, garantindo conforto e elegância sem 

comprometer a mobilidade. 

 

3.4. Como criar modelos de negócio intergeracionais 

Os negócios intergeracionais promovem a interação entre idosos e outras faixas etárias, 

criando valor social e impacto positivo. 

 

 Modelos de Negócio Intergeracionais em Expansão:  

Cafés e espaços de coworking intergeracionais 

 Conectam jovens empreendedores com séniores experientes. 

 Programas de mentoria sénior  

 Empresas podem oferecer serviços onde idosos aconselham jovens 

profissionais. 

  Residências partilhadas  

 Moradias onde idosos convivem com estudantes ou trabalhadores 

remotos, reduzindo custos e promovendo interações sociais. 

 

Exemplo Prático: Uma startup pode criar uma plataforma que liga idosos com 

experiência profissional a jovens empreendedores, promovendo mentorias pagas e 

voluntariado jovem.  

 
19 Forbes (2024). The Rise of Social Impact Startups in the Silver Economy. 



 

  

4. Desenvolvimento e lançamento do negócio 

Depois de estruturar o modelo de negócio, é essencial garantir que a proposta de valor 

é relevante, validar o produto ou serviço antes do lançamento, definir uma estratégia de 

precificação sustentável e utilizar ferramentas digitais para gestão e crescimento. 

Nesta secção, apresentamos passo a passo e ferramentas práticas para ajudar 

empreendedores a desenvolver e lançar o seu negócio na economia prata com sucesso. 

 

4.1. Definição da proposta de valor para o público sénior  

A proposta de valor é o coração do negócio – define como o seu produto ou serviço 

resolve um problema específico da população sénior e o que o torna diferente da 

concorrência. 

Elementos-Chave da Proposta de Valor 

 Benefício claro para o público sénior  

 Como o seu produto melhora a vida do sénior? 

 Foco na experiência do cliente  

 É fácil de usar?  

 Adaptado às necessidades físicas e cognitivas? 

 Diferenciação no mercado  

 O que faz o seu serviço ser melhor do que os existentes? 

  

4.2. Como Testar e Validar um Produto ou Serviço para a 

População Sénior  

Antes de investir totalmente no lançamento, é fundamental validar a aceitação da sua 

solução junto ao público-alvo. 

Métodos de Validação 

 Testes piloto  



 

  

 Lançar uma versão beta do serviço para um grupo reduzido de idosos e 

recolher feedback. 

 Entrevistas e Focus Groups  

 Organizar encontros presenciais para perceber as necessidades reais 

 Landing pages e campanhas de pré-venda  

 Criar um site com informações do serviço e medir o interesse por meio 

de registos antecipados. 

Exemplo de Validação: Se estiver a criar um aplicativo para telemedicina sénior, pode 

lançar uma versão limitada com 20 utilizadores idosos e recolher feedback sobre a 

usabilidade antes do lançamento oficial. 

 

4.3. Estratégias de Precificação e Sustentabilidade Financeira 

Definir o preço correto é essencial para garantir acessibilidade ao público sénior e, ao 

mesmo tempo, manter a rentabilidade do negócio. 

Modelo Descrição Exemplo 

Precificação 

por Valor 

Baseado no valor percebido 

pelo consumidor. 

Serviço de assistência domiciliar pode cobrar um 

prémio pela personalização. 

Assinatura 

Mensal 

Receita recorrente e previsível. Plataforma de cursos online para idosos. 

Modelo 

Freemium 

Acesso básico gratuito + 

funcionalidades pagas. 

Aplicação de saúde sénior gratuita com upgrades 

pagos. 

Precificação 

Social 

Tarifas reduzidas para idosos de 

baixa renda, subsidiadas por 

parcerias. 

Transporte sénior com descontos financiados por 

autarquias. 

 

Exemplo de Estratégia de Precificação: Uma empresa que fornece consultoria 

financeira para aposentados pode oferecer um primeiro encontro gratuito para atrair 

clientes e cobrar um plano personalizado mensal para gestão financeira. 

  



 

  

4.4. Ferramentas Digitais para Gestão do Negócio e 

Relacionamento com Clientes 

A tecnologia desempenha um papel fundamental na gestão eficiente de negócios 

séniores, garantindo melhor atendimento e escalabilidade. 

Categoria Ferramenta Uso 

Gestão de Clientes 

(CRM) 

HubSpot, Zoho CRM Gerir contactos, personalizar atendimento e 

automatizar comunicações. 

Automação de 

Marketing 

Mailchimp, 

ActiveCampaign 

Criar campanhas de e-mail para educar e fidelizar 

clientes. 

Gestão Financeira QuickBooks, Xero Controlar receitas, despesas e fluxo de caixa. 

Plataformas de 

Atendimento 

WhatsApp Business, 

Zendesk 

Atendimento rápido e acessível ao público sénior. 

 

Ferramentas digitais úteis para empreendedores na Economia Prata: 

• ConsultSénior e SilverBrain: plataformas de consultoria virtual sénior; 

• Tableau Silver Data e Predictive Aging Analytics: análise preditiva de consumo 

sénior; 

• SeniorsWork e ExperiencePlus: plataformas de recrutamento sénior e 

valorização de competências. 

Exemplo de Aplicação: Se gerir um centro de bem-estar sénior, pode utilizar um CRM 

como o HubSpot para acompanhar agendamentos, enviar lembretes automatizados e 

personalizar a comunicação com cada idoso. 

 

  



 

  

5. Financiamento e sustentabilidade 

Para garantir o sucesso e crescimento sustentável de um negócio na economia prata, é 

essencial assegurar fontes de financiamento, atrair investidores estratégicos, 

desenvolver modelos de impacto social e criar estratégias eficazes de rentabilização. 

Nesta secção, apresentamos um guia prático para estruturar o financiamento do seu 

negócio, consolidar parcerias estratégicas e garantir a sua viabilidade financeira a longo 

prazo. 

5.1. Fontes de financiamento para negócios na economia prata  

O financiamento é um dos maiores desafios para startups e negócios focados no setor 

sénior. Felizmente, existem várias fontes de apoio financeiro disponíveis. 

Principais Fontes de Financiamento 

Fonte Descrição Exemplo 

Fundos Europeus 

Programas de apoio à inovação 

social e inclusão sénior. 

Programa Horizon Europe, 

Erasmus+ para 

empreendedorismo sénior. 

Capital de Risco (Venture 

Capital) 

Investimento em startups 

inovadoras na economia prata. 

Fundo Silver Economy Ventures, 

Aging 2.0. 

Business Angels 

Investidores individuais 

interessados em negócios de 

impacto social. 

Business Angels Portugal, 

European Angels Fund. 

Linhas de Crédito Específicas 

Bancos oferecem financiamento 

com juros reduzidos para 

negócios séniores. 

Microcrédito Millenium, BPI 

Inovação. 

Crowdfunding 
Financiamento coletivo para 

validar e lançar produtos. 

Plataformas como GoParity, 

Indiegogo, Kickstarter. 

Parcerias Público-Privadas 

Colaboração com municípios e 

instituições de apoio ao 

envelhecimento. 

Programas de desenvolvimento 

social da Câmara Municipal. 

 

5.2. Como atrair investidores e parcerias estratégicas  

Para captar investidores e formar parcerias estratégicas, é essencial apresentar um 

modelo de negócio sólido, escalável e com impacto social claro. 

Passos para Atrair Investidores: 

 Definir claramente a proposta de valor  

▪ O que torna o seu negócio único?  



 

  

▪ Qual o impacto na vida dos idosos? 

  Ter um Plano Financeiro bem estruturado  

▪ Projeção de receitas, custos e retorno do investimento. 

  Demonstrar tração e validação de mercado 

▪ Dados de clientes, parcerias já estabelecidas, pilotos realizados. 

  Criar um Pitch Atrativo  

▪ Uma apresentação clara e convincente, com storytelling envolvente. 

  Utilizar Redes de Investimento  

▪ Participar em eventos, pitch days e incubadoras. 

 

 Exemplo Prático: 

Uma empresa de serviços de saúde digital para idosos pode procurar um fundo de 

investimento em healthtech e criar uma parceria com uma seguradora para oferecer o 

serviço integrado nos seus planos. 

 

5.3. Modelos de negócios de impacto social e sustentabilidade 

financeira 

Negócios na economia prata não precisam depender apenas de subsídios – existem 

modelos de impacto social que garantem sustentabilidade financeira enquanto geram 

benefícios para a população sénior. 

Modelo Descrição Exemplo 

Negócio Social 
Equilibra rentabilidade e impacto 

social, reinvestindo lucros. 

Lares comunitários acessíveis com 

financiamento colaborativo. 

Plataformas de 

Assinatura 

Modelo de receitas recorrentes que 

garante previsibilidade. 

Aplicação de assistência a idosos 

com suporte 24h. 

Parcerias Público-

Privadas 

Cooperação entre empresas e 

entidades públicas para maximizar 

impacto. 

Serviços de telemedicina 

financiados por autarquias. 

Modelos Freemium 
Oferece um serviço básico gratuito e 

cobra por funcionalidades premium. 

Aplicação de saúde sénior gratuita 

com upgrades pagos. 

 



 

  

5.4. Estratégias de rentabilização e expansão do negócio 

Depois de garantir um financiamento inicial, é crucial criar estratégias que assegurem a 

sustentabilidade financeira e permitam a expansão do negócio. 

Estratégias para Rentabilização e Crescimento 

 Aumento da Base de Clientes  

▪  Expandir serviços para novos segmentos da população sénior. 

  Upselling e Cross-selling 

▪ Oferecer serviços complementares para aumentar o ticket médio. 

 Internacionalização 

▪ Adaptar o modelo de negócio para outros países com necessidades 

semelhantes. 

 Parcerias Estratégicas 

▪ Criar colaborações com marcas e instituições já estabelecidas. 

 Digitalização  

▪ Reduzir custos operacionais com automatização e plataformas online. 

 

Exemplo de Expansão: Uma empresa que fornece tecnologia de assistência para idosos 

pode iniciar com vendas diretas e, após consolidar a marca, expandir o modelo para 

parcerias com hospitais e seguradoras. 

  



 

  

6. Marketing e captação de clientes 

Para que um negócio na economia prata tenha sucesso, não basta criar um bom produto 

ou serviço – é fundamental chegar ao público certo, comunicar eficazmente e construir 

uma marca confiável. 

Nesta secção, apresentamos estratégias práticas para captar clientes séniores, criar 

campanhas de marketing digital eficazes, adaptar a comunicação e garantir fidelização a 

longo prazo. 

6.1. Como criar uma estratégia de marketing digital para o público 

sénior  

O marketing digital tem um enorme potencial para alcançar a população sénior, desde 

que seja feito de forma estratégica e adaptada às suas necessidades. 

 Passos para Criar uma Estratégia de Marketing Digital para Idosos 

 Definir o Público-Alvo com Clareza  

▪  Faixa etária, interesses, dificuldades e preferências. 

 Escolher os Canais Certos  

▪ O Facebook e o YouTube são as redes mais utilizadas pelos séniores. 

(Pew Research Center, 2023)20. 

 Criar Conteúdo Simples e Direto  

▪ Utilizar uma linguagem clara, evitando termos técnicos. 

 Investir em Vídeos Explicativos 

▪ Idosos preferem vídeos curtos e informativos sobre produtos e 

serviços (Forbes, 2024)21. 

 Garantir um Site Acessível  

▪ Tamanho de letra grande, botões destacados e navegação intuitiva 

são essenciais. 

 Utilizar E-mail Marketing  

 
20 Pew Research Center (2023). Internet Usage and Digital Habits of Seniors. 
21 Forbes (2024). Marketing Strategies for Aging Consumers. 



 

  

▪ Muitos idosos confiam no e-mail para receber novidades e 

promoções. 

 

 Exemplo Prático: Uma empresa que oferece atividades culturais para idosos pode 

utilizar anúncios no Facebook segmentados para pessoas acima dos 60 anos, 

promovendo eventos com vídeos curtos e depoimentos de clientes satisfeitos. 

6.2. Comunicação eficiente: adaptando a linguagem e os canais de 

divulgação  

A comunicação para o público sénior precisa ser clara, empática e acessível, 

transmitindo confiança e credibilidade. 

Como Adaptar a Comunicação para Idosos 

▪ Usar uma Linguagem Simples e Positiva  

▪ Evitar jargões técnicos e expressões complexas. 

▪  Criar Mensagens que Geram Confiança  

▪ Destacar segurança, suporte e qualidade. 

▪ Incluir Testemunhos e Prova Social  

▪ Estudos indicam que idosos confiam mais em recomendações de 

outros consumidores (McKinsey & Company, 2023)22 

▪  Focar nos Benefícios e Não Apenas nas Funcionalidades  

▪ Exemplo: Em vez de dizer “cadeira ergonómica com apoio lombar 

ajustável”, dizer “cadeira que reduz dores nas costas e melhora o 

conforto diário” 

▪  Escolher Canais Acessíveis  

▪ Os idosos preferem telefone, WhatsApp, rádio e televisão, além de 

redes sociais como Facebook. 

Exemplo Prático: Uma marca de suplementos para a terceira idade pode utilizar 

anúncios na rádio e programas de TV matinais, focando nos benefícios para a saúde e 

bem-estar. 

 
22 McKinsey & Company (2023). Consumer Behavior of Senior Markets. 



 

  

 

6.3. Como construir uma marca forte e confiável na economia 

prata 

A construção de uma marca forte na economia prata baseia-se em credibilidade, 

proximidade e transparência. 

Elementos Essenciais para Construir uma Marca Forte 

▪ Propósito Claro  

▪ A marca deve transmitir uma missão que ressoe com o público sénior. 

▪ Design e Identidade Visual Acessível  

▪ Cores suaves, tipografia legível e símbolos fáceis de entender. 

▪ Atendimento Humanizado 

▪ 75% dos idosos valorizam atendimento personalizado (Deloitte, 2023)23 

▪ Garantia e Suporte Confiável  

▪ Oferecer um serviço pós-venda eficiente para gerar segurança. 

▪ Marketing Baseado na Confiança 

▪ Evitar promessas exageradas e utilizar dados concretos. 

 

 Exemplo Prático: Uma empresa que vende tecnologias assistivas para idosos pode 

construir credibilidade através de parcerias com médicos, fisioterapeutas e instituições 

de saúde. 

 

6.4. Estratégias de fidelização e relacionamento com clientes 

séniores 

Manter um cliente sénior satisfeito custa menos do que conquistar um novo, tornando 

a fidelização essencial para o crescimento sustentável do negócio. 

Técnicas para Fidelização do Público Sénior 

▪ Programas de Fidelização e Recompensas  

▪ Cartões de cliente, descontos progressivos e benefícios exclusivos. 

 
23 Deloitte (2023). Brand Trust and Loyalty in the Senior Market. 



 

  

▪ Atendimento Personalizado  

▪ Um estudo da OCDE (2024)24 mostrou que idosos preferem ser chamados 

pelo nome e receber um atendimento próximo. 

▪ Comunicação Contínua e Relacionamento de Longo Prazo 

▪ Manter contacto através de e-mails, mensagens personalizadas e 

newsletters. 

▪ Feedback Ativo e Adaptação Constante  

▪ Realizar inquéritos periódicos para compreender as expectativas dos 

clientes. 

▪ Eventos e Comunidade 

▪ Criar grupos online ou presenciais para fortalecer o envolvimento dos 

clientes. 

 

Exemplo Prático: Uma empresa que vende planos de assistência médica para idosos 

pode criar um programa de benefícios onde clientes antigos recebem descontos em 

novos serviços e consultas gratuitas anuais. 

 

  

 
24 OCDE (2024). Customer Retention Strategies for the Silver Economy. 



 

  

7. Implementação e gestão do negócio 

Depois de desenvolver a ideia, validar o mercado e estruturar um modelo de negócio sólido, é 

fundamental garantir uma implementação eficiente e uma gestão operacional eficaz.  

Nesta secção, vamos apresentar um passo a passo para lançar um negócio sénior, estratégias de 

gestão, métricas para medir o sucesso e táticas de escalabilidade. 

7.1. Passo a passo para a criação de um negócio sénior do zero  

Criar um negócio na economia prata requer uma abordagem estruturada para garantir 

que o produto ou serviço está alinhado com as reais necessidades da população sénior. 

Passos Essenciais para Lançar um Negócio Sénior 

1. Definir a Oportunidade de Mercado 

a. Identificar um problema real da população sénior. 

b. Validar a procura e a viabilidade financeira. 

2. Criar um Modelo de Negócio Sólido 

a. Utilizar o Lean Canvas para estruturar a ideia. 

b. Definir um plano de monetização e parcerias estratégicas. 

3. Legalizar e Estruturar o Negócio 

a. Escolher a forma jurídica (empresa, associação, cooperativa, etc.). 

b. Obter as licenças e regulamentações necessárias. 

4. Desenvolver e Testar o Produto/Serviço 

a. Criar um MVP (Produto Mínimo Viável) para testar no mercado. 

b. Recolher feedback e otimizar a solução. 

5. Definir a Estratégia de Marketing e Captação de Cliente 

a. Criar um plano de comunicação adaptado ao público sénior 

b. Estabelecer parcerias com instituições, lares e associações. 

6. Implementar Processos de Gestão e Crescimento 

a. Adotar ferramentas de gestão operacional e financeira. 

b. Monitorizar métricas e otimizar continuamente. 

 

 



 

  

Exemplo Prático:  Uma empresa de serviços de telemedicina para idosos pode começar 

com um piloto numa cidade, validando o modelo antes de expandir para outras regiões. 

 

7.2. Gestão operacional: como organizar a estrutura do negócio 

Um bom plano de implementação depende de uma gestão operacional eficiente, 

garantindo que os serviços são prestados de forma eficaz e sustentável.  

Elementos Fundamentais da Gestão Operacional 

Área Ação Estratégica Ferramentas 

Recursos Humanos Contratar e formar equipas 

especializadas no atendimento ao 

público sénior. 

Plataformas de recrutamento e 

formação (LinkedIn, Udemy, 

Coursera). 

Atendimento ao Cliente Criar um sistema de suporte adaptado às 

necessidades da população sénior. 

WhatsApp Business, Zendesk, 

Call Center especializado. 

Gestão Financeira Monitorizar despesas, receitas e 

rentabilidade do negócio. 

QuickBooks, Xero, ERP. 

Logística e 

Infraestrutura 

Garantir a entrega eficiente de produtos 

ou serviços. 

Softwares de gestão de frota e 

logística. 

Gestão da Qualidade Definir padrões de atendimento e 

monitorizar a satisfação dos clientes. 

Inquéritos de satisfação, análise 

de feedback. 

 

Exemplo Prático:  Uma empresa que oferece acompanhamento de idosos em 

deslocações médicas pode utilizar um CRM (Gestão de Relacionamento com o Cliente) 

para agendar e gerir as consultas de forma eficiente. 

 

7.3. Indicadores de sucesso: como medir e avaliar o impacto do 

negócio 

Para garantir que um negócio na economia prata está a cumprir os seus objetivos, é 

essencial acompanhar métricas e indicadores de desempenho. A monitorização 

contínua permite ajustes estratégicos, melhoria dos serviços e aumento da satisfação 

dos clientes. 

 



 

  

Como escolher os indicadores certos? 

Os KPIs devem ser: 

• Relevantes para os objetivos do negócio. 

• Mensuráveis e passíveis de análise quantitativa. 

• Comparáveis ao longo do tempo. 

• Acessíveis com ferramentas simples de recolha de dados 

Indicadores Principais para Negócios na economia prata 

Indicador O que Mede? 
Como 

Monitorizar? 
Exemplo de Aplicação 

Satisfação do 

Cliente (NPS) 

Grau de recomendação 

dos clientes. 

Inquéritos de 

satisfação (escala 

0-10). 

Se 80% dos idosos avaliam o serviço 

com 9 ou 10, significa alta 

satisfação. 

Taxa de 

Retenção 

Percentagem de clientes 

que continuam a usar o 

serviço. 

Análise de 

assinaturas ou 

frequência de uso. 

Se um lar sénior mantém 85% dos 

residentes por mais de 3 anos, tem 

uma retenção elevada. 

Receita 

Recorrente 

Mensal (MRR) 

Volume previsível de 

faturação mensal. 

Relatórios 

financeiros 

automatizados. 

Uma plataforma de atividades 

online para idosos pode gerar 

€10.000/mês de assinaturas. 

Taxa de 

Conversão 

Percentagem de 

visitantes do site que se 

tornam clientes. 

Google Analytics, 

funis de vendas. 

Se 10% dos visitantes de um site de 

telemedicina fazem uma consulta, a 

taxa de conversão é 10%. 

Custo de 

Aquisição de 

Cliente (CAC) 

Quanto custa adquirir um 

novo cliente. 

Análise de 

campanhas de 

marketing. 

Se gastar €50 por cliente em 

anúncios e ele gerar €200 de receita 

anual, o CAC é sustentável. 

Tempo Médio 

de 

Atendimento 

Eficiência operacional no 

suporte ao cliente. 

Registo de tempos 

de resposta. 

Se um call center sénior demora 2 

minutos para resolver um 

problema, a eficiência está alta. 

Índice de Uso 

da Plataforma 

Frequência de utilização 

de apps e serviços 

digitais. 

Monitorização de 

logins e 

interações. 

Uma aplicação para saúde sénior 

pode ser considerada eficaz se 60% 

dos utilizadores acessão pelo 

menos 3x por semana. 

 

Exemplo Prático:   Uma empresa de atividades culturais para idosos pode monitorizar a 

taxa de participação nos eventos para avaliar a aceitação do serviço e ajustar as 

estratégias de marketing. 

7.4. Estratégias de crescimento e escalabilidade 

Depois de validar o modelo de negócio e garantir a estabilidade operacional, o próximo 

passo é expandir o negócio de forma sustentável. 

Principais Estratégias de Crescimento 



 

  

• Expansão Geográfica 

o Levar o negócio para outras cidades ou países com características 

semelhantes 

• Diversificação de Serviços  

o Criar produtos complementares para aumentar a receita. 

• Parcerias Estratégicas  

o Colaborar com instituições de saúde, autarquias e empresas tecnológicas. 

• Modelo de Franquia  

o Criar um sistema de franquias para acelerar a expansão. 

• Digitalização e Automação  

o Implementar plataformas online para reduzir custos operacionais. 

Exemplo Prático: 

 Uma empresa que oferece programas de lazer para idosos pode expandir o negócio 

para outros países adaptando as atividades às necessidades culturais locais. 

 

  



 

  

8. Dossier Digital: templates e recursos 

8.1. Modelos de planos de negócios e Relatórios para Consultores 

Componentes de um Modelo de Plano de Negócios: 

1. Resumo Executivo: Visão geral do projeto, incluindo o propósito, 

objetivos estratégicos e impacto social. 

2. Análise de Mercado: Indicadores demográficos e económicos da 

Eurorregião, segmentação do público sénior e tendências de 

consumo. 

3. Proposta de Valor: Identificação clara do diferencial competitivo e 

dos benefícios oferecidos aos clientes e à comunidade sénior. 

4. Estratégia Operacional: Definição de processos, recursos necessários 

e cronograma de implementação. 

5. Plano Financeiro: Projeções de receitas, despesas, ponto de 

equilíbrio e fluxo de caixa. 

 

Modelos Disponíveis: 

 Template PDF Um modelo estruturado para preenchimento passo a 

passo. Link - Guia explicativo  

 Template Excel: Folha para cálculos financeiros e projeções. 

Autodiagnóstico Financeiro- IAPMEI 

 Apresentação PowerPoint: Estrutura para pitch a investidores. 

Estrutura PITCH.pptx 

 

Modelos de Relatórios: 

 Relatórios trimestrais e anuais de desempenho, com foco nos 

resultados alcançados, dificuldades enfrentadas e impacto gerado. 

Modelo_Relatorio_Desempenho_Parceria 

https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Empreendedorismo-Inovacao/Empreendedorismo/Documentos-Financiamento/ComoElaborarPlanodeNegocioGuiaExplicativo.aspx
https://www.iapmei.pt/PRODUTOS-E-SERVICOS/Revitalizacao-Transmissao/Revitalizacao-Empresarial/Autodiagnostico-financeiro.aspx
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:p:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EX4yG_QOIhRJiTjErIAXi_wBbTsy8eavp8wBt5SxcmEXgg?e=lEc6Kf
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EV802ydf8f5FjnBvaGGQgJoB0fqSW3p0owIL4K44rBEAKw?e=tKdNkB


 

  

8.2. Estruturas de avaliação de projetos e indicadores para a 
Euroregião  
Componentes de avaliação: 

1. Indicadores de desempenho (KPIs): 

 Sociais: Número de seniores beneficiados, aumento da qualidade de vida, 

participação em atividades. 

 Económicos: Receita gerada, criação de empregos, contribuição para o 

PIB local. 

 Ambientais: Redução de desperdícios, uso de energias renováveis, 

práticas de economia circular. 

2. Metodologias de avaliação: 

 Teoria da mudança: Identificação de resultados esperados e análise do 

impacto gerado. 

 Análise custo-benefício (ACB): Avaliação da relação entre o investimento 

e os benefícios obtidos. 

Templates disponíveis: 

 Ficha de avaliação de projetos: Estrutura para registar metas, indicadores e 

resultados. Relatório de status do projeto 

 Relatório de impacto: Modelo para análise detalhada dos impactos sociais e 

económicos. Modelo Relatório Impacto Economia Prata.docx 

 

8.3. Ferramentas para a gestão de parcerias locais 

Propostas de ferramentas: 

1. Mapas de stakeholders: Identificação de parceiros locais e regionais, 

como associações comunitárias, municípios e empresas. Mapa de 

Stakeholders - AMA 

2. Acordos de parceria: Templates para formalizar acordos, detalhando 

responsabilidades, recursos partilhados e objetivos comuns. Modelo 

acordo parceria 

https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EctcjHtYIiNFv7c3f_TF9hABlMfHDzmsYAoCJCv2FzYkug?e=oKcrQz
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EY-84Rbtp6hHthEHuY3SBW4BmAYcSCYAb2axkuAY5qVxGA?e=9fiuko
https://labx.gov.pt/wp-content/uploads/2021/10/Mapa-de-Stakeholders.pdf#page=2.00
https://labx.gov.pt/wp-content/uploads/2021/10/Mapa-de-Stakeholders.pdf#page=2.00
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EYOr0L3dplNPlR7Up9cCFqoBLREhrtVhFYLZsS1de1QfNg?e=WfeGRh
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EYOr0L3dplNPlR7Up9cCFqoBLREhrtVhFYLZsS1de1QfNg?e=WfeGRh


 

  

3. Cronogramas colaborativos: Estruturas que definem prazos e metas partilhadas 

entre os parceiros. Cronograma 

4. Relatórios de Parceria: Modelos para registar reuniões, decisões e progressos 

alcançados. Modelo relatório de parceria 

 

Ferramentas Práticas: 

 Plataformas de colaboração: Ferramentas como Google Workspace 

ou Microsoft Teams para gerir comunicações e documentos 

partilhados. 

 

 Modelos de contratos simples: Templates juridicamente 

consistentes para acordos entre parceiros. Modelo Contrato Parceria 

Simples 
 

8.4. Guias para estratégias de comunicação na economia prata 

Elementos de um guia de comunicação: 

1. Definição de público-alvo: Identificação de seniores, familiares, 

cuidadores e stakeholders relevantes. 

2. Canais de comunicação: Uso de redes sociais, websites, newsletters 

e eventos presenciais para alcançar diferentes públicos. 

3. Mensagem central: Foco no impacto social e nos benefícios tangíveis 

oferecidos pelas iniciativas. 

4. Design inclusivo: Garantir que os materiais de comunicação são 

acessíveis, com linguagem clara, fontes legíveis e opções 

audiovisuais. 

 

Templates disponíveis: 

 Plano de comunicação: Estrutura que define objetivos, públicos, 

mensagens e canais. ferramentas plano de comunicação.docx 

https://astrolabio-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/ETeuRI5iAbhDiidDEq558IcBmByz0YnRFmKxhCuWVhwj2g?e=zDTyxY
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/ERlY0UCaJLdHmuJfOSpqsTYB22AjX7Qw3urFzxYW4EI2YA?e=pfURra
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/ETl9OFbTqaBNuY1exYvX_9EB1Wsyyy3U2zYvQElxOIJXcQ?e=mNtb1q
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/ETl9OFbTqaBNuY1exYvX_9EB1Wsyyy3U2zYvQElxOIJXcQ?e=mNtb1q
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/Ed0GWjGdoTpBsOrVltYWdxoBLpyXAhAa8i1jOg-NbvpurQ?e=rU4d7D


 

  

 Template de newsletter: Modelo para atualizações regulares sobre 

os projetos. template newsletter.docx 

 Guias para redes sociais: Sugestões de conteúdo e calendário de 

publicações. guia redes sociais.pdf 

 

 

Exemplo de Aplicação:  A criação de campanhas específicas para sensibilizar a população 

sénior sobre a importância da literacia digital e para atrair jovens empreendedores para 

projetos intergeracionais. 

 

 

 

 

 

  

https://astrolabio-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EdWaJ-ivs4NOtfr2-MqXQjABC4KCVW_3qWJ2qsOwN336tw?e=oq0PbK
https://astrolabio-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/inovacao_astrolabio_com_pt/EZNsswpJFKVFg4Cn7UJmVg0B4xCs_dNDb3xfr7qkXNXiOg?e=bbqWTW


 

  

9. Casos de Sucesso e Boas Práticas 

Uma das melhores formas de aprender e evitar erros comuns é analisar negócios bem-

sucedidos na economia prata. Esta secção apresenta exemplos práticos, lições 

aprendidas por empreendedores séniores e modelos inovadores que estão a 

transformar o setor. 

9.1. Exemplos de negócios de sucesso na economia prata 

A economia prata está a crescer globalmente, com empresas que se destacam pela sua inovação, 

impacto social e sustentabilidade financeira. 

Exemplos Reais de Negócios de Sucesso 

Negócio Descrição Diferencial 

Papa, França Plataforma digital que conecta 

idosos a jovens para companhia 

e pequenas tarefas. 

Modelo de negócio intergeracional, 

promovendo inclusão e combate ao 

isolamento. 

Aging2.0, EUA Rede global de startups focadas 

na inovação para o 

envelhecimento. 

Criou um ecossistema de empresas que 

desenvolvem tecnologia para idosos. 

No Isolation, 

Noruega 

Desenvolveu o “Komp”, um 

tablet de fácil utilização para 

idosos. 

Tecnologia adaptada para reduzir o 

isolamento social. 

EQL Care, 

Suécia 

Serviço de telemedicina 

especializado para idosos. 

Atendimento remoto acessível e 

personalizado para a terceira idade. 

Gociety 

Solutions, 

Países Baixos 

Criou aplicações móveis para 

segurança e bem-estar de 

idosos. 

Soluções digitais para mobilidade e 

autonomia. 

Senniors 

(Espanha e 

Portugal) 

Startup focada em cuidadores 

profissionais para idosos, com 

um modelo de negócio digital e 

altamente escalável. 

Oferece serviços a domicílio e 

teleassistência personalizada, 

combinando tecnologia com um 

atendimento humanizado. 

Oportunidade para empreendedores: 

Replicar modelos similares em cidades 

de média densidade. 

Aldeias 

Humanitar 

(Portugal) 

Projeto comunitário que 

promove envelhecimento ativo 

em aldeias de baixa densidade. 

Oferece serviços de apoio domiciliário e 

atividades sociais que mantêm os idosos 

integrados e ativos. 

 

https://www.papa.com/
https://www.aging2.com/
https://komp.family/en/
https://www.eql.ai/
https://www.i-genesys.com/work/gociety-solutions/
https://www.i-genesys.com/work/gociety-solutions/
https://www.senniors.com/
https://aldeiashumanitar.pt/
https://aldeiashumanitar.pt/


 

  

Lição Principal: 

Os negócios mais bem-sucedidos na economia prata apostam em simplicidade, acessibilidade 

e impacto social, criando soluções que melhoram a qualidade de vida dos idosos. 

 

9.2. Aprendizagens de empreendedores séniores  

Cada vez mais idosos estão a tornar-se empreendedores, utilizando a sua experiência e 

rede de contactos para criar negócios de sucesso. 

O Que Podemos Aprender com Empreendedores Séniores? 

▪ A Experiência Conta 

▪ Muitos empreendedores séniores utilizam o seu conhecimento para criar 

soluções práticas e inovadoras. 

▪ Flexibilidade é Fundamental  

▪ Negócios na economia prata devem adaptar-se rapidamente às 

mudanças demográficas e tecnológicas. 

▪ Relacionamentos são Chave 

▪ Parcerias estratégicas com instituições de saúde, autarquias e ONGs 

podem impulsionar negócios no setor sénior. 

▪ O Impacto Social é uma Oportunidade 

▪ Soluções que promovem bem-estar, inclusão e acessibilidade têm maior 

adesão no mercado. 

Exemplo Prático: Reinhold Würth, fundador da Würth Group, começou o seu negócio na 

juventude, mas expandiu-o significativamente após os 60 anos, focando-se na inovação 

e na criação de oportunidades para profissionais mais velhos. 

  



 

  

9.3. Projetos inovadores e modelos de negócio inspiradores 

A economia prata tem sido palco para soluções inovadoras que combinam tecnologia, 

impacto social e modelos de negócios sustentáveis. 

Projeto Descrição Inovação 

MyndVR, EUA Plataforma de realidade virtual para idosos, 

utilizada para reabilitação e entretenimento. 

Terapia cognitiva e social através 

de realidade virtual. 

SilverFit, 

Países Baixos 

Jogos interativos para estimular atividade física 

em lares e centros de dia. 

Exercícios personalizados 

baseados em tecnologia 

adaptativa. 

Granny’s 

Finest, Países 

Baixos 

Marca de vestuário produzida por idosos, 

promovendo inclusão social e geração de renda. 

Modelo de economia circular e 

intergeracional. 

 

  

https://www.myndimmersive.com/
https://silverfit.com/en/
https://www.grannysfinest.com/
https://www.grannysfinest.com/


 

  

10. Checklist para criar um negócio sénior de sucesso 

Um checklist prático ajuda a garantir que todas as etapas foram cumpridas antes do 

lançamento do negócio. 

Checklist de Implementação:  

▪ Pesquisa de Mercado: Identificar necessidades da população sénior e analisar 

concorrência. 

▪ Definição da Proposta de Valor: Criar uma solução adaptada às necessidades do 

público-alvo. 

▪ Estruturação do Modelo de Negócio: Utilizar ferramentas como Lean Canvas e 

Plano de Negócios. 

▪ Legalização e Registos: Escolher a melhor forma jurídica e obter licenças. 

▪ Desenvolvimento do Produto ou Serviço: Criar e testar um MVP (Produto 

Mínimo Viável). 

▪ Financiamento e Sustentabilidade: Garantir um orçamento equilibrado e 

identificar fontes de investimento. 

▪ Estratégia de Marketing e Comunicação: Definir canais e linguagem acessível 

para o público sénior. 

▪ Gestão Operacional e Atendimento: Criar processos eficientes e acessíveis. 

▪ Monitorização e Ajustes: Acompanhar métricas e otimizar estratégias de 

crescimento. 

 

Esta Toolkit complementa o 'Guia da economia prata' ao fornecer um conjunto de 

ferramentas operacionais e templates aplicáveis. Enquanto o Guia oferece uma visão 

estratégica e analítica da Euroregião e das tendências do envelhecimento, a Toolkit 

permite transformar esse conhecimento em ação. Recomenda-se que o utilizador leia os 

dois documentos em paralelo para aproveitar ao máximo os recursos disponíveis. 
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