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"Persistence is the path to success."

Charles Chaplin
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Resumo

A limpeza doméstica € uma necessidade crescente, impulsionada pelo aumento da
populacdo e pela mudanca de atitudes em relacdo as tarefas domésticas. O mercado de
limpeza em Portugal é composto principalmente por pequenas empresas, com
concorréncia e espaco para novos prestadores de servigos. Existem varios tipos de
servicos de limpeza, desde a limpeza basica de uma casa até solugdes mais especializadas,
como limpezas de fim de obra ou limpezas de jardins, incluindo a limpeza verde, que
utiliza produtos e técnicas sustentaveis.

A I'WASH é uma empresa que esta a desenvolver uma aplicacdo para facilitar a
contratacdo de prestadores de servicos de limpeza. A aplicacdo serd gratuita e estara
disponivel em todos os sistemas operacionais. Os prestadores de servicos poderdo
escolher o valor que desejam cobrar por hora e os clientes poderdo escolher com base nas
preferéncias dos mesmos. Serd criado um sistema de avaliacdo e comentarios para apoiar
a reputacdo dos prestadores de servicos. A qualidade dos prestadores de servigos é
fundamental para o negdcio, por isso, serd necessaria documentacdo para comprovar a
sua credibilidade e serédo realizadas formagdes para facilitar o uso da aplicacao.

A anélise da concorréncia é fundamental na elaboracdo de um plano de negdcios,
pois permite compreender o mercado e planear uma estratégia competitiva. E importante
identificar as empresas concorrentes, avaliar as suas estratégias, pontos fortes e fracos,
além de estar atento as mudancas do mercado para se manter competitiva e identificar
oportunidades de crescimento.

O plano econémico-financeiro € essencial para demonstrar a viabilidade
financeira e o sucesso do empreendimento, e inclui o plano de financiamento,
investimento e analise financeira. A analise financeira abrange as demonstracfes
financeiras e todas as componentes associadas a mesma (mapas de custo, mapa de servigo
da divida, NFM), e a avaliacdo de investimentos que envolve o célculo do valor atual

liquido, a taxa interna de retorno, o payback do projeto e a analise de cenarios.
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Abstrat

Household cleaning is a growing need, driven by population growth and changing
attitudes towards household tasks. The cleaning market in Portugal is mainly composed
of small companies, with competition and space for new service providers. There are
several types of cleaning services, from basic house cleaning to more specialized
solutions such as end-of-construction cleaning or garden cleaning, including green
cleaning, which uses sustainable products and techniques.

I'WASH is a company that is developing an application to facilitate the hiring of
cleaning service providers. The application will be free and available on all operating
systems. Service providers will be able to choose how much they want to charge per hour
and customers will be able to choose based on their preferences. A rating and feedback
system will be created to support the reputation of service providers. The quality of
service providers is fundamental to the business, therefore, documentation will be
required to prove their credibility and training will be carried out to facilitate the use of
the application.

Competitor analysis is essential in the preparation of a business plan, as it allows
you to understand the market and plan a competitive strategy. It is important to identify
competing companies, assess their strategies, strengths and weaknesses, in addition to
being aware of market changes to remain competitive and identify growth opportunities.

The economic financial plan isessential to demonstrate the financial viability and
success of the enterprise, and includes the financing plan, investment and financial
analysis. The financial analysis covers the financial statements and all components
associated with it (cost maps, debt service map, NFM), and the evaluation of investments
that involves the calculation of the net present value, the internal rate of return, the project

payback and the analysis of scenarios.
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Introducéo

O empreendedorismo consiste numa forma criativa de ver as coisas onde o plano
de negocio reflete de uma forma mais profunda o que seré o negdcio.

Sendo eu um jovem com uma mente empreendedora identifiquei desde logo uma
oportunidade de negdcio, sendo esta dissertacdo o meu plano de negdcio para a criacdo
da empresa I’ WASH.

Esta ideia surgiu ap6s identificar uma lacuna de mercado existente. A "'WASH,
sera uma empresa com servico de limpeza e de arrumacdo de espacos fisicos, mais
concretamente casas e bens imdveis. O conceito do negécio é proporcionar ao cliente uma
forma facil e simples de pedir um servigo de limpeza através de um smartphone (ou
qualquer dispositivo), neste sentido, o ponto de partida é o desenvolvimento de uma
aplicacdo confiavel.

Conseguir promover uma relagdo win-win-win é um dos objetivos fundamentais
gue a empresa quer proporcionar aos seus clientes e aos seus prestadores de servicos,
sendo uma vantagem para as 3 partes.

Serd um servigo automatizado com principal foco nos seus recursos humanos, no
bem-estar e know-how dos mesmos. A principal fonte de receita da empresa seré a taxa
de utilizacéo, logo quanto maior for a taxa de utilizacdo maior serd o lucro paraa empresa.
Por outro lado, a empresa tera alguns custos, nomeadamente com a criagdo da patente e
da aplicacdo e com a respetiva manutengdo. A I’WASH pretende ter como parceiros de
negdcios o alojamento local e associar-se a parcerias/empresas como 0 AIRBNB.

O target da empresa passa pelo individuo com uma faixa etaria compreendida
entre 0s 18 e 0s 65 anos e por proprietarios de habitacfes. Os proprietarios de alojamento
local e individuos que ndo conseguem por diversas razOes realizar este servico

proporcionado pela ’'WASH.



1. Revisdo da Literatura

2.1 Empreendedorismo

"Os termos empreendedor e empreendedorismo s&o comuns nos vocabularios da
maior parte das pessoas hoje em dia, e enquanto topico ocupa uma posi¢ao proeminente
em projetos de investigacao de varias disciplinas”

(Hébert, 1989: 1).

O Empreendedorismo é o processo de iniciativa que levaum empreendedor a criar
novos negocios ou a fazer mudancas em empresas ja existentes. O Empreendedorismo
estratégico € um empreendedorismo que envolve inovacgdo e acrescenta valor a sociedade
provocando mudangas com consequéncias significativas, sustentaveis e duradouras. O
processo empreendedor € o processo que leva o empreendedor da ideia inicial até ao
lancamento de um produto concreto no mercado.

O empreendedorismo é definido como “o processo de criacdo de algo diferente e
inovador com valor, dedicando o tempo e o esfor¢o necesséarios, assumindo um
acompanhamento financeiro, riscos psicoldgicos e sociais, e receber a recompensa
resultante de satisfacdo pessoal e monetaria” (Hisrich, 1986, p. 89).

Empreendedorismo diz respeito a uma criacdo de novas ideiasque irdo criar e
acrescentar valor por meio de uma organizacdo de recursos (Bird e Jelinek, 1988).

O empreendedorismo € a atividade de planear, projetar e controlar um negécio ou
empreendimento. E uma combinagdo de habilidades, atitudes e comportamentos que
permitem a criacdo e 0 desenvolvimento de uma empresa ou projeto inovador, com o
objetivo de criar valor e alcancar sucesso. Segundo Silva & Monteiro (2014), existem
planos de negdcios para trés tipos de objetivos: inicial (start-ups), de crescimento ou

expansdo e reestruturacao.



2.2 Plano de neg6cio

Para Visconti (2019), este documento é um manifesto contabilistico oficial que

reflete em ndmeros os objetivos a serem alcancados. No plano de negdcios, o
empreendedor expde os estudos de uma ideia, permitindo que a mesma se torne num
negadcio.
Este documento é constituido por uma estrutura que engloba todos 0s pontos necessarios
a ter em conta para calcular a viabilidade do negdcio, sendo estes: o conceito do negécio,
0s riscos, 0s concorrentes, o perfil do mercado e dos clientes, as estratégias de marketing
e o plano financeiro.

" Um plano de negdcios € um plano base, essencial para a estruturacdo e defesa
de uma nova ideia de negocios. Deve ser um plano que se foque nas linhas essenciais
do projeto, que defina a alocagdo dos varios tipos de recursos, que esteja concebido para
concretizar a ideia que se pretende implementar e para solucionar os problemas que
inevitavelmente aparecerdo. Um Plano de Negocios devera incluir um sumario, um
objetivo, a identificacdo dos fatores chave para o projeto ser bem-sucedido, analises de
mercado e financeiras que sustentem devidamente a ideia que se pretende desenvolver.”
(LAPMEI).

Para Wade (2012), é importante realizar um plano de negdcios para ter uma
reflexdo sobre o interior da nova ideia. Ao realizar o plano é necessario passar por todos
0S pontos importantes para executar a ideia/negécio de modo a fazer uma avaliacdo sobre
0 Mesmo.

Grande parte das pessoas pensa num plano de negocios unicamente quando
inicia um neg6cio ou quando se candidata a um financiamento. No entanto, este plano
também é fundamental para gerir o negécio, quer este necessite, ou ndo, de algum tipo de
empréstimo ou financiamento. Neste sentido, um plano de negdcios (business plan) é
importante ndo sé para grandes empresas como para startups, de forma a otimizar o
crescimento e desenvolvimento, sendo possivel avaliar a viabilidade econémica e
financeira do projeto.

O plano de negocios ndo deve ser visto apenas como um meio de obter
financiamento. Embora seja frequentemente utilizado com esse objetivo, ele tem fungdes
adicionais. Além de ser uma proposta para investidores, o plano de negocios deve
destacar a oportunidade Unica de investimento e o potencial de retorno que o

empreendimento oferece. Quando o objetivo é conseguir recursos, o plano deve ser claro



e conciso, mostrando o que difere o negdcio de outros projetos semelhantes (Arundale,
2007). Este plano € a primeira impressdo que os investidores terdo do negécio, e deve
conter informacdes detalhadas e uma descrigdo completa da filosofia e dos objetivos do
empreendimento (Bloomfield, 2008).

O plano de negdcios de uma empresa assenta em 3 fungdes. A primeira é que
durante toda a elaboracéo este ajuda o empreendedor a ter uma compreensdo das varias
vertentes do seu negocio (mercado, produto, modelo de financiamento, modelo de
negocios e riscos do negécio). De seguida ajuda o empreendedor a ter uma orientagdo
para 0 desenvolvimento da empresa tendo em conta 0s objetivos previamente
estabelecidos e acordados. Apresenta ainda a fungdo de ser um apoio para a apresentacao
da empresa a outras partes interessadas. Todas estas fungbes estdo interligadas entre si.

O plano de negocios tem como objetivo principal ser o orientador das agdes, e por
isso, deve conter uma estrutura base comecando pela caracterizacao e justificacdo do
negdcio (sumario executivo), oportunidade de negdcio, conceito de negdcio e modelo de
negocio. De seguida vem a sustentacdo e estruturacdo do negdcio onde é elaborado o
posicionamento estratégico, o plano de marketing, a estrutura funcional e os recursos
humanos. Por fim, existe o financiamento e avaliagdo financeira que engloba o montante
e fontes de financiamento, a modelizagédo e a avaliagéo financeira.

Neste sentido, o plano de negocios é composto por diversos elementos que visam
apresentar a ideia de negécio de forma clara e coesa. O sumario executivo é a primeira
parte do plano e deve apresentar no maximo 500 palavras, sendo a mensagem mais
poderosa e persuasiva de todo o documento.

Em seguida, é apresentado o histdrico da ideia e/ou dos empreendedores,
destacando como o0 projeto surgiu e a sua introducdo no mercado, a experiéncia dos
empreendedores em gestdo e na area de negocios, bem como 0s seus pontos fortes e
fracos.

O mercado é definido em termos de dimensdo, desenvolvimento, tipos de clientes
e concorrentes. A nova ideiae 0 seu posicionamento no mercado sao avaliados para que
qualquer parceiro/investidor possa entender o produto/servico e 0 mercado, 0S recursos
necessarios para a producéo e a capacidade de gestdo dos empreendedores.

O projeto/produto/ideia é descrito, assim como a estratégia comercial e o plano de
marketing. As projegdes financeiras sdo apresentadas para avaliar a viabilidade e
atratividade da ideia para parceiros e investidores, incluindo o investimento necessario,

projeces financeiras e modelo financeiro.



2.3 Estratégia

A estratégia é o plano que permite chegar a um objetivo ou resultado especifico,
no entanto a sua definicdo é complexa de definir e muitos autores tentam encontrar a
definicdo certa: Segundo Tzu, “a estratégia € a grande obra da organizacdo. Em situacOes
de vida ou morte (..) ndo pode ser negligenciada™ (Tzu Conners e Giles 2009). Ja Robert
Grant definiu a estratégia como: "Estratégia é sobre vencer" (Grant, 1091). Para que a
estratégia seja bem-sucedida, tem que ser consistente com o0s objetivos, empresa,
envolvente e performance. A estratégia deve evoluir em funcdo de: crises, alteracdes das
preferéncias de clientes, movimentacdo dos concorrentes e alteracfes do mercado (Santos
e Almeida, 2006).

Neste sentido, a estratégia consiste na combinagdo de movimentos competitivos e
perspetivas de negocio utilizados pelos gestores para mobilizar as suas empresas. A
necessidade de interpretar a estratégia leva-me & questdo da strategic fit, ou seja, o grau
em gue uma organizagdo combina 0s seus recursos e capacidades com as oportunidades
no meio ambiente. Uma combinacgdo Unica de recursos e capacidades pode conduzir uma
empresa a vantagem competitiva. Os elementos comuns das estratégias bem-sucedidas
séo objetivos simples e consistentes a longo prazo, conhecimento profundo do ambiente
competitivo e dos recursos. A estratégia pode ser reativa (adaptacdo das reacdes as
mudangas) ou proativa (correcdo de estratégias continuas ja existentes). A missdo é o
objetivo mais geral da empresa e a criacdo de valor devera ser o principal objetivo para

atingir a vantagem competitiva sustentavel.

2.4 Novas tendéncias no consumo

Atualmente, um dos grandes desafios é a adaptacdo ao periodo pds-pandemia, o
que trouxe novas tendéncias de consumo para o futuro. De acordo com Gutsche (2021),
as crises mudam significativamente a viséo e as respostas as necessidades da sociedade,
e essas tendéncias de consumo representam um grande desafio para as empresas. Apenas
aquelas que conseguirem acompanhar as mudancas e transformacbes sobreviverdo
(Cloughton, 2020).

As necessidades dos consumidores estdo a mudar muito rapidamente e as

preferéncias e exigéncias estdo a ser alteradas em curtos periodos (Gutsche, 2021). Para



0 plano de nego6cios em questdo, conceitos como sustentabilidade, personalizacéo,
simplificacdo e experiéncia do consumidor séo importantes (Gutsche, 2021).

A sustentabilidade exige que as empresas alterem a producao e venda de produtos
de forma mais racional e ecoldgica, para responder a crescente procura por parte dos
consumidores por produtos ou servigcos que reduzam o impacto ambiental, humano e
animal (Angus & Westbrook, 2022).

A personalizacdo é uma tendéncia crescente, com valorizacdo por parte dos
consumidores por produtos ou servigos Unicos e especiais (Galer, 2022). Procuram
produtos e servicos exclusivos e personalizados, deixando para tras a massificacdo de
consumo (Marr, 2021). Portanto, o desafio para as empresas é desenvolver solucbes
rapidas para produtos ou servicos Unicos.

Houve um aumento consideravel do suporte no momento de compra, permitindo
aos clientes adquirir produtos através de aplicacdes digitais sem necessidade de interacdo
humana (Gutsche, 2021). De acordo com a consultora EY, as principais tendéncias de
consumo para 2022 serdo a criacdo de uma "marca Util" e a conveniéncia. As marcas
devem ter um propdsito social e os consumidores procuram produtos que satisfacam as
suas necessidades imediatas, incluindo a possibilidade de entrega ou resolucao rapida em
casa (Ferreira, 2022).

De acordo com Marr (2021), a digitalizacdo da experiéncia do consumidor é uma
tendéncia importante, incluindo a criacdo de aplicacbes e campanhas digitais. As
mudancgas nas necessidades dos consumidores devem ser vistas como uma oportunidade
pelas organizacdes para expandir os seus mercados e aumentar a reputacdo das marcas
(SilvaP., 2017).

2.5 Start-up

De acordo com Bessant e Tidd (2011), é preciso uma organizacdo inovadora para
criar inovac0es e a estrutura e o clima da organizagdo precisam de permitir que as pessoas
usem a criatividade para promover mudancas. E necessério escolher a organizagio certa
com base nas condi¢Oes operacionais. As start-ups geralmente tém vantagem nesta area,
pois sdo pequenas, com boa comunicagao e coesao.

Apenas os empreendedores com alto potencial de crescimento sdo realmente

benéficos para o crescimento econdmico e da inovacao. Ja os tipicos empreendedores



podem ser ineficientes. Empreendedores individuais sdo considerados os principais
responsaveis pelo desenvolvimento inovador na economia, ja que descobrem
oportunidades ou as criam e as exploram atraveés de start-ups.

Christensen e Anthony (2012) destacaram que as inovacgdes disruptivas séo
frequentemente introduzidas por start-ups, ou seja, forcas rebeldes no mundo dos
negdcios. A inddstria tecnoldgica € composta por indmeras pequenas empresas, coOmo
start-ups, que procuram solucionar problemas especificos onde a solugdo ndo € clarae o
sucesso ndo € garantido.

Uma start-up € uma empresa recente no mercado, em fase inicial de
desenvolvimento, geralmente com uma estrutura pequena, financiada por investidores.
Embora compartilhe caracteristicas com outras empresas novas, como idade e tamanho,
uma start-up destaca-se pela estratégia inovadora, capacidade de crescimento e incerteza
elevada. De acordo com o artigo "Portuguese Start-ups: a success prediction model™,
uma start-up € caracterizada por inovagdo, incerteza, alto nivel de risco e um modelo de

negocio sustentavel a longo prazo (Silva, Cerqueira, & Brandao, 2016).

2.6 Ferramentas de analise

2.6.1 Cinco Forgas de Porter:

As forcas competitivas sdo a base de uma empresa e moldam a sua estratégia. E
comum acreditar que a estratégia esteja apenas centrada nos competidores estabelecidos,
mas na realidade, as forcas competitivas incluem muitos outros fatores: clientes,
fornecedores, futuros concorrentes e produtos substitutos. A concorréncia hum mercado
é determinada por forcas basicas, que afetam as perspetivas de lucro no setor. Pode ser
intensa, quando nenhuma empresa consegue grandes lucros, ou moderada, com
possibilidades de lucros mais elevados (Porter, 1980).

"Competition in an industry is rooted in its underlying economic structure and
goes well beyond the behavior of current competitors™ (Michael Porter, 1980, p.3).

Analisar a concorréncia ¢ um tema que tem vindo a ser estudado ao longo do
tempo. Michael Porter apresenta no seu livro "Competitive Strategy” uma nocao simples

e profunda de como se deve analisar a concorréncia. Segundo Porter, para conseguirmos



analisar o grau de rivalidade do setor, devemos analisar a concorréncia de uma forma
ampla e complexa.

Neste sentido, Porter indica que devemos analisar: A rivalidade entre o0s
concorrentes, sendo a primeira das Cinco Forcas de Porter é referida como Rivalry
Competitor no mesmo mercado. Neste contexto, quanto maior for a concorréncia por um
segmento, mais ativa serd a acao dos concorrentes na atracao de clientes. Nesta forca, as
margens de lucro tendem a estabilizar a medida que os precos tendem a ser utilizados
como um elemento de diferenciagao.

Esta forca tem em consideracao os seguintes fatores: o nimero de concorrentes e
a distribuicdo das quotas de mercado, a variedade de concorrentes, ataxa de crescimento
da industria, o nivel de diferenciacdo dos bens, acomplexidade e assimetria informacional
e as barreiras a saida de produtos.

A ameaca de entrada de novos concorrentes € uma forca onde se deve ter em
consideracdo a dificuldade de uma empresa entrar num determinado mercado. Portanto,
quanto mais dificil for para os concorrentes a entrada, menor serd esta ameaga em
particular. Os fatores a considerar para esta forca sdo: valor da marca, acesso aos canais
de distribuicdo, custos envolvidos em potenciais mudancas (como o lancamento de novos
produtos em resposta a novos concorrentes), presenca de barreiras como direitos de
utilizacdo, patentes e leis, politicas governamentais e procura de capital.

Os produtos substitutos é onde Porter enfatiza a importancia do poder de
negociacdo. Quantas empresas e clientes podem negociar melhores condi¢des para si
proprios, ao longo da analise. Neste caso, a for¢a dos "produtos substitutos™ € capaz de
aumentar substancialmente o poder de negociacdo dos consumidores.

Em qualquer caso, para a analise desta forca, devem ser considerados os seguintes fatores:
poder de negociacdo do cliente, qualidade do produto, quao diferenciado € um produto e
relacdo preco-qualidade.

O poder de negociacdo do cliente, onde a lei da oferta e da procura faz o
"equilibrio™ entre empresas e clientes influenciam a favor de um lado ou do outro,
dependendo das circunstancias. Se ha muita procura de um produto, as empresas tém
maior poder de negociacao, enquanto menos procura inverte a relacdo. Aqui, € importante
observar os seguintes fatores: preco final ao consumidor, presenca de produtos
substitutos, nivel de disponibilidade de informacdo sobre um produto, resultados da

analise do comportamento do consumidor.



O poder de negociacdo do fornecedor € outra forca uma vez que ndo ha nenhum
segmento que dispense uma cadeia de abastecimento bem organizada para funcionar. Isto
significa que os fornecedores tm um peso significativo a exercer no mercado,
dependendo do seu poder de negociagdo. E impotante também observar os fatores que o
influenciam: nivel de diferenciacdo entre fornecedores, como a integracdo entre estes
fornecedores ameaca a atividade, 0 mesmo se aplica a integracdo com outras empresas, 0

peso dos custos de producdo em comparagdo com o preco final.

2.6.2 PESTEL (Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal)

Francis Aguilar criou uma ferramenta em 1967 para avaliar o ambiente de
negdcios, esta ferramenta é a ETPS (econdmico, técnico, politico e social). Estes quatro
elementos sdo importantes para encontrar fundamentos analiticos para apoiar os planos
estratégicos e os planos de negocio. Em 1960, Arnold Brown enfatizou os mesmos fatores
ambientais, mas denominou-os de maneira diferente, STEP (social, técnico, econémico e
politico). Em seguida, esta andlise macro ambiental externa foi modificada para STEEP
(social, técnico, econémico, ambiental e politico). Em 1980, varios autores, como Porter,
Renfro, Boucher, Fahey, Narayanan, Morrison, e Mecca, incluiram uma variedade de
ordens, como PEST (politico, econémico, social e tecnoldgico) e PESTLE (politico,
economico, sociologico, tecnologico, legal e ambiental).

De acordo com Gupta (2013), o pensamento da analise PEST é que a empresa
reage a mudancas no ambiente externo. Além disso, Gupta (2013) afirma que isso reflete
a ideia de que a estratégia exige uma ligacdo entre as capacidades internas e o ambiente
externo.

Neste sentido, a andlise PEST apresenta-se como a técnica de analise utilizada
para avaliar o ambiente externo de uma empresa, identificando, assim, as forcas politicas,
econdmicas, sociais e tecnoldgicas que afetam o desempenho daempresa. A analise PEST
permite que a empresa consiga ter conhecimento do seu ambiente externo e a preparar
estratégias adequadas para lidar com as mudancas e desafios que possam surgir. O
objetivo da analise PEST ¢é ajudar a empresa a adaptar-se ao ambiente em constante

mudanga e maximizar as oportunidades de sucesso.
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2.6.3 Anélise SWOT

A andlise SWOT foi desenvolvida na década de 60 pelos professores Kenneth
Andrews e Roland Christensen da Havard Business School e tornou-se amplamente
utilizada nos anos 70, tanto no ambiente académico como no empresarial. Atualmente é
uma das ferramentas mais comuns para avaliar empresas, industrias e paises. De acordo
com Glaister e Falshaw (1999), citados por Helms e Nixon (2010), a analise SWOT é uma
das mais importantes e € considerada a principal ferramenta de planeamento estratégico.

A analise SWOT permite que uma organizacdo aproveite oportunidades e evite
ameacas através de uma abordagem de quadro de referéncia que combina as iniciais das
palavras strengths (forgas), weaknesses (fraquezas), opportunities (oportunidades) e
threats (ameacas). De acordo com Valentin (2001), a analise SWOT identifica os
principais aspetos da posicdo estratégica da organizagdo, tanto internamente como
externamente, avaliando as forcgas, fraquezas, oportunidades e ameagas. As forgas sao
aspetos especificos da organizacdo que a colocam em vantagem em relacdo a
concorréncia, enquanto as fraquezas sdo fatores que podem coloca-la em desvantagem.
Ja as oportunidades e ameacas derivam de mudancas no mercado, tecnologia,
comportamento do consumidor e politica (Wright et al., 2000). O objetivo da analise
SWOT é entender os fatores que afetam e influenciam a organizagéo, a fim de elaborar

novas estratégias (Helms & Nixon, 2010).

2.6.4 Business Model

Teece, D., 2009 referiu que "um modelo de negdcio articula a I6gica, os dados, e
outras provas que apoiam uma proposta de valor para o cliente, e uma estrutura viavel de
receitas e custos para a empresa que entrega esse valor”. O modelo que se tornou mais
I6gico e conhecido é o Modelo Canvas. Este modelo foi inicialmente desenvolvido por
Alexander Osterwalder, que o definiu como "a légica de como uma organizacdo cria,
entrega e captura valor”. (Osterwalder & Pigneur, 2010).

E uma ferramenta visual de concecdo e desenho de modelos de negdcio. Permite
avaliar as quatro areas principais de um negdcio: oferta, infraestruturas, viabilidade
financeira e clientes. Visualmente estd dividido em cinco componentes e nove building
blocks que permite ter uma visdo mais clara do modelo de negécio e dos objetivos a ter

em conta. "Um modelo de negécio pode ser melhor descrito através de nove building



blocks que mostra a l6gica de como uma empresa pretende ganhar dinheiro (Osterwalder
& Pigneur, 2010).

O lado esquerdo do canvas diz respeito a eficiéncia que é o suporte do canvas,
representa os elementos infraestruturais que podem fazer diferenca na forma como 0s
elementos estratégicos poderdo ser potenciados. No lado direito esta a parte estratégica,
como o canvas ¢ um layer intermédio entre a parte estratégica e operacional, o objetivo é
criacdo de uma plataforma de elementos que os aproxime. A ideiado canvas ¢ justamente
colocar no mesmo framework os elementos operacionais e estratégicos criando uma
plataforma muito mais operacional paraa empresa conseguir definir e gerir o seu negacio.

O segmento de clientes define os diferentes grupos de pessoas ou de organizagdes
gue uma empresa pretende atingir e servir. Segmentar consiste em agrupar clientes que
tém necessidades, comportamentos e outros atributos comuns.

Uma proposta de valor consiste num pacote de produtos e/ou servigos para
satisfazer as necessidades de um segmento especifico. Neste sentido, a proposta de nalor
¢ uma agregacdo, ou pacote, de beneficios que uma empresa oferece aos seus clientes.

Os canais que descrevem a forma como a empresa comunica e alcanca 0s seus
segmentos de clientes a quem entrega a respetiva proposta de valor.

O tipo de relacionamento de clientes diz respeito ao tipo de relacionamento que
se pretende estabelecer com cada segmento de clientes. O relacionamento variara entre
dois extremos opostos: de completamente automatizado a completamente personalizado.

As fontes de rendimento estdo relacionadas com o dinheiro gerado pela empresa
em cada um dos segmentos de clientes.

Os recursos-chave sdo 0s ativos essenciais gque permitem a empresa criar e
oferecer uma proposta de valor Unica, fornecendo 0s recursos necessarios para operar de
forma eficaz.

As atividades-chave consistem nas acdes mais importantes que uma empresa deve
realizar para operar com sucesso, englobando as principais atividades necessarias para o
funcionamento do modelo de negécio.

As parcerias-chave sdo as conexdes com fornecedores e parceiros que Sao
fundamentais para o funcionamento do modelo de negdcio, desempenhando um papel
fundamental no suporte e no crescimento da empresa.

A estrutura de custos descreve 0s principais custos incorridos para manter o
modelo de negécio em funcionamento, incluindo os gastos relacionados ao

desenvolvimento e execucdo de cada um dos outros 8 elementos do modelo de negécio.
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2. Metodologia

Para a elaboracédo deste plano de negécios a metodologia utilizada foi de natureza
quantitativa onde elaborei um questionario online para aferir sobre o0 mercado de servigos
de limpeza em Portugal e perceber de que forma a ideia de existir uma aplicacéo capaz
de fornecer servico de limpeza, de forma rapida, eficaz e fiavel é capaz de ser atrativa
para 0s inquiridos.

Um questionario online é uma ferramenta 0til para obter informagdes valiosas
sobre as tendéncias e opinides de um determinado grupo de pessoas.

Neste sentido, dos 404 inquiridos, 249 tém um servico de limpeza e a grande parte
(231) ja teve dificuldade em encontrar empregados/as. 1sso sugere que ha uma procura
por servicos de limpeza confiaveis, e um aplicativo que forneca isso poderia ser uma
grande ajuda e resolver grande parte das necessidades do mercado.

O publico alvo da aplicacdo parece ser principalmente feminino, sendo que 233
mulheres responderam ao questiondrio em compara¢do com 171 homens. A maioria dos
inquiridos tem entre 18 e 40 anos e reside em Lisboa (225), mas ha um ndmero
significativo de inquiridos de outras idades e regides do pais como Madeira (56), Loures
(30), Margem Sul do Tejo (28), Porto (26) entre outras.

Aqueles que ja possuem servigos de limpeza geralmente encontraram 0s seus
empregados/empregadas através da familia (117), amigos (73) ou vizinhos (43). A
maioria utiliza um servico de limpeza simples (147), sendo que 0s outros optam por
servicos de limpeza profunda (88) ou servicos de extras (14), como cozinhar, cuidar de
criancas e passear caes.

A maioria dos clientes paga entre 6€ a 8€ (116) e 8€ a 10€ (96) por hora de servico
de limpeza. Os inquiridos com servigo de limpeza preferem usar o servi¢o durante a
semana (229), sendo que os horarios que prevalecem sdo a manhd (133) ou a tarde (73).

Entre aqueles que ndo possuem servico de limpeza, a razdo mais comum é a falta
de capacidade financeira (62). No entanto, uma amostra significativa (47) diz ter
dificuldade em encontrar alguém de confianca, o que sugere que a confianca é um fator
critico para os clientes que usam servigos de limpeza.

Quando perguntados sobre as caracteristicas que valorizam num empregado de
limpeza num grau de fundamental, importante, indiferente e pouco importante, a maioria

dos inquiridos definiu como fundamental e importante a lealdade (374), a experiéncia



(359), a pontualidade (358) a simpatia (327), enquanto a aparéncia é vista como
importante e fundamental por 170 inquiridos e a idade e 0 sexo por 93.

A maioria dos inquiridos que responderam as perguntas sobre quanto estariam
dispostos a pagar pelos servicos de limpeza indicou que pagaria entre 6€ a 11€ por hora,
dependendo do tipo de servico. Para servicos de limpeza simples, a maioria (261) estaria
disposta a pagar entre 6€ e 8€ por hora, onde 112 entdo igualmente dispostos a pagar entre
8€ ¢ 11€, enquanto que para servigos de limpeza profunda a maioria (187) estaria disposta
a pagar entre 7€ e 9€ por hora e 140 inquiridos dispostos a pagar entre 10€ e 12€. Para
servicos de extras, existem 202 que estariam dispostos a pagar entre 6€ e 8€ por hora e
125 a pagar entre 8€ e 11€ por hora.

Analisando as respostas ao questionario sobre o que mais valorizam num servico,
é possivel perceber que a maioria das pessoas (108) valoriza a confianca e a qualidade do
servico, seguido da combinacao desses dois fatores com a rapidez (63). Ainda assim, ha
muitas variacOes nas respostas, com grande parte a valorizar a combinacdo de diversos
fatores, onde a confianca e a qualidade do servico se destacam. Isso indica que ndo ha
uma unica resposta correta para o que é mais valorizado num servigo e que as preferéncias
variam de acordo com cada pessoa.

Ja em relacdo a importancia da existéncia de uma aplicacdo capaz de fornecer
servico de limpeza, a maioria das pessoas considera fundamental (190) e importante
(147). Isso indica que hd uma boa recetividade para a ideia de uma aplicagdo deste tipo e
gue a maioria das pessoas considera que seria Util.

Quanto a facilidade de encontrar um empregado/a a medida através de uma
aplicacdo, a maioria das pessoas respondeu que sim (266), seguido de talvez (123) e ndo
(15). Isto podera ser um bom indicador do potencial que uma aplicacao deste tipo seja
utilizada e que muitas pessoas consideram que seria vantajoso.

Por fim, em relacéo ao interesse em aderir a essa aplicacdo, a maioria das pessoas
respondeu que sim (282), seguido de talvez (91) e ndo (31). Isso indica que hd um bom
potencial de adesdo a aplicacéo.

Em termos gerais, os dados sugerem que ha uma oportunidade de mercado para
uma aplicacdo que conecte clientes com servicos de limpeza confidveis e eficazes, onde
os clientes possam agendar e gerir a partir do seu smartphone. O aplicativo pode ser
particularmente popular entre as mulheres jovens que vivem em Lisboa e que estdo a
procura de maneiras de economizar o tempo e tornar as vidas mais faceis. A confianca é

um fator critico para os clientes que usam servicos de limpeza.
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3. Analise do mercado

A limpeza doméstica nos dias de hoje é vistacomo uma necessidade para manter
a higiene e o bem-estar de uma casa ou apartamento. Além disso, muitas pessoas tém
optado por contratar servigos de limpeza para economizar tempo e energia, ou
simplesmente para ter um ambiente mais limpo e organizado. A tendéncia € que essa
procura continue a crescer nos proximos anos, impulsionada pelo aumento da populacéo
e pela mudanca nas atitudes em relagdo a delegacdo de tarefas domeésticas. Atualmente
muitas empresas ja oferecem servicos de limpeza verde, utilizando produtos e técnicas
mais sustentaveis, o que tem sido uma tendéncia crescente.

O mercado de limpeza doméstica em Portugal é composto principalmente por
pequenas empresas e prestadores de servicos autbnomos. O crescimento da economia
portuguesa e o0 aumento da procura de imdveis para aluguer também contribuem para o
aumento da procura por servicos de limpeza. A concorréncia no setor € intensa, mas existe
espaco para novos prestadores de servigos que oferecam precos competitivos e servigos
de qualidade.

Este setor é altamente competitivo, com muitos players a oferecer servigos
idénticos. No entanto, existe espaco para empresas que se diferenciem pela qualidade de
servico, facilidade no acesso, precos competitivos, ou por oferecer solucdes
personalizadas ou sustentaveis. Existem ainda muitas grandes empresas de construcdo e
imobiliarias que oferecem servigos de limpeza como parte dos seus pacotes de servigos.

No que diz respeito aos tipos de limpeza de servico, em Portugal existe uma ampla
gama de servicos, desde a limpeza basica de uma casa ou apartamento até solucGes mais
especializadas, como limpezas de fim de obra ou limpezas de jardins. As limpezas mais
comuns incluem: Limpeza doméstica que é o tipo mais comum de servico de limpeza,
incluindo tarefas como limpar cozinhas, casas de banho, salas de estar e quartos. Existe
ainda a limpeza comercial, como de limpeza de escritérios, lojas, restaurantes e outros
estabelecimentos comerciais. Outro servico séo as limpezas de fim de obra que ocorrem
quando as pessoas concluem uma obrae por isso a limpeza tem que ser mais aprofundada,
incluindo a remocéo de residuos de construgdo e a limpeza geral. A juntar a estes servicos
podemos falar ainda da limpeza de jardins que inclui tarefas como tratar de &rvores,
remocdo de folhas e limpeza de areas externas. Adicionalmente importa falar da limpeza
verde que sdo servi¢os de limpeza que utilizam produtos e técnicas sustentaveis, com o

objetivo de minimizar o impacto ambiental.



Em geral, as limpezas em Portugal seguem as tendéncias globais, com uma
crescente preocupacgdo na sustentabilidade e na eficiéncia. Segundo fontes recentes, o
setor de limpeza em Portugal emprega milhares de pessoas, incluindo empregados
domésticos (mais mulheres), trabalhadores auténomos e funcionarios de empresas de
limpeza. Além disso, o setor € amplo e abrangente, que tem em consideracdo uma
variedade de necessidades e segmentos, incluindo limpeza doméstica, limpeza comercial
e limpeza verde.

A possibilidade de ter uma aplicacdo que permita ter o servi¢o de limpeza
desejado com um profissional de confianca nos dias de hoje € uma mais valia porque
permite aos utilizadores ter acesso a profissionais qualificados e confidveis, sem a
necessidade de gastar tempo e esfor¢o na procura e selecdo dos mesmos.

Uma aplicacdo permite aos clientes agendar e pagar pelos servicos de limpeza de
forma simples e conveniente, garantindo a seguranca e transparéncia das transacdes. A
possibilidade de avaliar e ver as avaliagdes dos profissionais também é fundamental para
assegurar a qualidade do servico prestado.

Em geral, o setor de limpeza em Portugal parece ter um futuro promissor, com
oportunidades para empresas e profissionais que oferecam solug¢Ges inovadoras e de alta
qualidade. Uma aplicacdo de servicgos de limpeza pode trazer comodidade, seguranca e
confianca aos utilizadores, tornando-se uma escolha atrativa para quem procura servigos

de limpeza.

3.1 Andlise PEST

A Anélise PEST é uma técnica ampla e pode ser aplicada a diversos setores,
incluindo o setor de servicos de limpeza. Ao considerar as influéncias politicas,
economicas, sociais e tecnoldgicas, a analise permite compreender como essas forcas
externas afetam a industria de limpeza e como as empresas se podem adaptar para
aproveitar as oportunidades e lidar com os desafios.

Os fatores politicos podem afetar o setor de limpeza em Portugal de vérias formas,
incluindo regulamentagGes governamentais sobre horas de trabalho, salarios minimos,
requisitos de seguranca e ambientais. As mudancas nas politicas fiscais e monetarias do
governo tém um impacto significativo na competitividade do setor e na procura por

servicos de limpeza. O investimento publico em infraestruturas, edificios e outras
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instalacBes influencia o tamanho e o crescimento do mercado de limpeza. A adesdo de
Portugal a acordos comunitarios e internacionais, bem como as relagdes com outros
paises, podem afetar a disponibilidade de mdo-de-obra e de materiais para o setor de
limpeza.

No que diz respeito aos fatores econdmicos, € importante avaliar os aspetos que
afetam o setor de limpeza em Portugal. O crescimento econdmico é um dos fatores, se a
economia portuguesa estiver em crescimento, pode haver uma maior procura por Servicos
de limpeza. As taxas de juros podem influenciar o orcamento de empresas e familias para
gastar em servigos de limpeza. Outro fator a ter em consideracédo é a inflacdo, uma vez
gue se 0s precos dos bens e servicos aumentarem, os custos dos servicos de limpeza
podem sofrer alteracdes na procura devido a poupanca nas despesas e ao custo das
matérias primas. A situacdo do mercado de trabalho pode afetar a disponibilidade de
profissionais de limpeza e, consequentemente, a oferta de servicos de limpeza.Outro fator
econdémico sdo os niveis de renda da populacdo que podem influenciar a procura por
servigos de limpeza.

Na esfera social, € importante avaliar as mudancas nas preferéncias dos
consumidores, incluindo a procura por solucdes mais sustentaveis e personalizadas. O
envelhecimento da populacdo e as mudancas nas tendéncias de trabalho, como a
preferéncia por trabalho remoto, também afetam a procura por servigos de limpeza.

Por fim, os fatores tecnoldgicos sdo igualmente importantes no setor de limpeza
em Portugal, pois afetam a eficiéncia, a qualidade e a sustentabilidade dos servigos de
limpeza. A evolucdo tecnoldgica tem permitido a utilizacdo de equipamentos e produtos
de limpeza mais avancados, mais eficientes e mais sustentaveis. Além disso, a
digitalizacdo e a automagdo dos processos de limpeza tém permitido uma gestdo mais
eficiente dos recursos e uma melhoria do servigo prestado aos clientes. A utilizacdo de
tecnologias inovadoras e a incorporacao de praticas sustentaveis no setor de limpeza em
Portugal sdo fatores importantes paraa competitividade e o0 sucesso dos negdcios no setor.

Uma aplicacdo fornece uma plataforma facil e conveniente para os clientes
procurarem profissionais de limpeza e gerirem 0s seus servicos, como o agendamento de
horarios, pagamentos e comunicacdo. Além disso, a tecnologia também permite que 0s
profissionais de limpeza oferecam servicos mais eficientes e personalizados, que
melhorem a qualidade dos servicos e a satisfacdo dos clientes. A adocgéo de tecnologias
avancadas, como inteligéncia artificial, robotica e automacao, pode aumentar a eficiéncia

dos servicos de limpeza e melhorar a gestdo dos negécios.



Assim, a Analise PEST é uma ferramenta valiosa que permite compreender as
forcas externas que afetam o setor de servicos de limpeza e planear estratégias para

enfrentar os desafios e aproveitar as oportunidades.

4. Analise da Concorréncia

Analisar a concorréncia € uma das etapas mais importantes na elaboracdo de um
plano de negdcios. E necessario identificar as empresas concorrentes e avaliar a posicao
no mercado, através de estratégias de negdcio, pontos fortes e fracos, oportunidades,
ameacas, entre outros aspetos. Isso permitira compreender o mercado e planear a
estratégia a adotar de forma a ser uma empresa mais competitiva. Além disso, a analise
da concorréncia ajuda a identificar oportunidades de mercado e o potencializar o
crescimento. E importante realizar uma analise constante da concorréncia, permitindo
estar a par das mudancas do mercado e continuar a ser competitivo.

Atualmente em Portugal existem varias empresas de limpeza. E possivel destacar:

A House Shine que pratica precos entre os 8€ a 10€, com servigos de limpeza
domestica, limpeza de escritorios, limpeza de condominios e varios outros Servicos.
Todos os utensilios necessarios sao fornecidos pela empresa e opera emvarios pontos do
pais, funciona por zonas e tem um regime de franchising.

A Forca de Elite que pratica pregos entre os 8€ a 10€, com servigos de limpeza
doméstica, limpeza de escritorios, limpeza de condominios, entre outros. Os utensilios
necessarios sdo fornecidos pela empresa e opera na grande Lisboa.

A CLIMEX pratica pregos entre os 7€ a 10€, com servigos de limpeza doméstica
regular e empresarial. Os materiais sdo fornecidos pela empresa e opera em todo o pais.

A Maxi Home Help que pratica pregos entre os 8€ a 10€, com servigos de limpeza
doméstica regular, pontual e empresarial. Todos os materiais necessarios sdo fornecidos
pela empresa e operaem Lisboa, Cascais e Sintra.

A Hiperlimpa pratica precos entre os 7€ a 10€, com servigos de limpeza doméstica
regular e pontual. Os equipamentos sao fornecidos pela empresa e esta opera em Lisboa.

O Ergobrilho pratica pregos entre os 8€ a 10€, com servigos de limpeza doméstica,
empresarial e servicos de transporte. Os utensilios necessarios sdo fornecidos pela
empresa e opera em Lisboa.
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A Companhia das Limpezas pratica pregos entre os 8€ a 10€, com servigos de
limpeza doméstica regular e pontual. Todos os equipamentos sao fornecidos pelaempresa
e operaem Lisboa.

Por fim é possivel destacar a Wegho que pratica pregos entre os 9€ a 10€, com
servigos de limpeza domeéstica regulares, ocasionais e empresarial de escritorios. Todos
os utensilios necessarios sdo fornecidos pela empresa e opera em Lisboa e Porto.

Atualmente ja existe uma empresa que tem como base uma aplicagdo para as suas
reservas e escolhas de servigos. Esta empresa tem servigos de reparacao e instalagéo de
eletrodomésticos, lavandaria, limpeza de automdveis, montagens, decoracdo e também
limpeza. Dentro da limpeza é possivel encomendar servigos como lavar e arrumar loica,
limpeza de bolor, de sofas, tapetes, casas de banho, portas, paredes, cadeiras, colchdes,
estores, vidros e janelas, cozinha, varanda, pés obra, limpeza doméstica simples e
profunda.

Neste caso importa avaliar os servigos de limpeza doméstica simples e profunda.
Os precos destes servicos sdo fixos, apenas variam consoante as assoalhadas da casa ou
apartamento. O preco do servigo de limpeza doméstica simples para uma casa T2 ¢ 45,99€
e a profunda ¢ de 123€.

Os servicos de limpeza doméstica simples incluem: limpeza do pd de todas as
divisdes; limpeza e desinfecdo de todas as superficies; limpeza e desinfecdo de todos o0s
artigos sanitérios; limpeza e aspiragdo de pavimentos; utilizagdo de aspirador; limpeza do
mobiliario (parte exterior e visivel); fazer as camas e retirar e substituir sacos do lixo.

Os servigos de limpeza doméstica profunda incluem: todos os servicos de limpeza
domestica simples; lavar, secar e arrumar loica; limpeza de vidros e janelas; limpeza forno
e frigorifico; limpeza de azulejos e portas; limpeza de rodapés, tomadas e interruptores;
limpeza de tapetes, colchdes e sofas, sendo que a engomadoria € a parte.

Neste sentido, considero que esta empresa apesar de fornecer o servico do
aplicativo que traz facil acesso, confianca e eficacia, ndo € um concorrente direto, mas
sim indireto, por se tratar de uma empresa que oferece uma variedade de servicos, onde
a limpeza profunda e simples ocupa um papel mais pontual com pregos elevados.
Dificilmente uma pessoa vai contratar estes servigos de limpeza recorrentemente para a

Sua casa.



5. Anélise Competitiva

5.1 Analise SWOT

Andlise SWOT ‘

Forcas Fraquezas

Presenca estabelecida do sector em Portugal Dificuldade de retencéo de M&o-de-obra
Mercado em crescimento (expansdo e aceitacdo) | Falta de regulamentacédo
Uso de tecnologias avancadas Pressédo sobre margens de lucro

Servigos eficientes e personalizados

Oportunidades Ameacas

Crescimento econémico Concorréncia

Crescimento do turismo Precos crescentes dos materiais de limpeza

Adocdo de solugdes sustentaveis Mudangas tecnologicas

Desenvolvimento de solugdes digitais Mudangas nas preferéncias dos consumidores
Tabela 1- Andlise Swot

Fonte: Elaboragédo Propria

A Analise SWOT ¢ uma ferramenta de analise estratégica que permite avaliar as
forcas, fraguezas, oportunidades e ameagas de um setor ou empresa.

Nas forcas € importante destacar a presenca estabelecida de empresas de limpeza
em Portugal, que oferecem uma ampla gama de servicos e solucdes personalizadas. Outra
forca é a alta procura por servigos de limpeza, motivada por questdes de saude e higiene
e a crescente procura por solugdes de limpeza mais sustentaveis.

E, por fim, a adogéo de tecnologias avangadas, como soluges digitais de gestdo
de servigos de limpeza, que aumentam a eficiéncia, a qualidade e a personalizacdo dos
Servicos.

No que diz respeito as fraquezas existe a dificuldade de retencdo de médo-de-obra.
A falta de regulamentacdo adequada pode levar a problemas de seguranca e salde para

trabalhadores e consumidores. Outra Fraqueza s&o 0s baixos niveis de investimento em
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pesquisa e desenvolvimento, o que pode limitar a inovacdo que por sua vez pode levar a
precos baixos e a pressdo sobre margens de lucro.

Quanto as Oportunidades existe o crescimento da economia e aumento do valor
disponivel, o que aumenta a procura por servi¢os de limpeza mais sofisticados e
personalizados. O crescimento da consciéncia ambiental aumenta a procura por solugdes
de limpeza sustentaveis. O aumento da populacéo idosa pode aumentar a procura por
servicos de limpeza para idosos ou pessoas com limitagdes fisicas. Outra oportunidade €
o0 desenvolvimento de novas tecnologias, como robds de limpeza, que podem aumentar a
eficiéncia e a qualidade dos servigos prestados. A oportunidade de um aplicativo de
limpeza doméstica esta relacionada com a crescente procura por servicos de limpeza
personalizados e convenientes. A utilizacdo de aplicativos para contratar servi¢os é cada
vez mais comum e a tendéncia é que continue a crescer. Além disso, o aplicativo pode
oferecer vantagens como a facilidade de agendamento, acesso a profissionais confiaveis
e avaliacOes dos clientes, 0 que pode ajudar a aumentar a satisfagdo dos clientes e a
fidelidade ao servigo.

As ameacas que podem afetar o setor de servigos de limpeza em Portugal incluem
aconcorréncia, uma vez que a presenca de muitas empresas de limpeza no mercado pode
levar a uma competicdo por clientes e precos. Outra ameaca s&0 0s pre¢os crescentes dos
materiais de limpeza, onde o aumento dos precos dos materiais de limpeza, como
detergentes e equipamentos, pode levar a um aumento dos custos para as empresas de
limpeza. A evolugdo da tecnologia pode levar ao surgimento de soluges mais eficientes
e menos caras que possam ameacar a procura por servicos de limpeza tradicionais (ex.
rob6 aspirador). E por fim as mudancas nas preferéncias dos consumidores e nas
respetivas tendéncias de consumo, como a procura por solu¢cdes mais sustentaveis e

personalizadas, podem afetar a procura por servicos de limpeza tradicionais.



5.2 Fatores criticos de sucesso

Ao analisar os Fatores Criticos de Sucesso (FCS) é possivel identificar os pontos
fortes e fracos. E importante para compreender os desafios e as oportunidades no
mercado, alinhar as estratégias e recursos com as prioridades do mercado, o que pode
aumentar as hipéteses de sucesso.

Alguns dos Fatores Criticos de Sucesso (FCS) para o setor de servicos de limpeza
em Portugal incluem:

Oferecer um servico de limpeza eficiente e de alta qualidade, essencial para
construir uma base solida de clientes fiéis. Isso inclui tarefas realizadas com atencdo aos
detalhes, utilizacdo de produtos de limpeza de qualidade e atendimento ao cliente
responsivo.

E importante oferecer precos justos e competitivos para atrair novos clientes e
manter os atuais. E importante fazer uma pesquisa de mercado para garantir que 0s pregos
sejam competitivos com os da concorréncia.

Oferecer opcgbes de horarios e dias de servigo flexiveis € fundamental para
responder as necessidades dos clientes. Isso inclui a disponibilidade para agendamentos
em horérios fora do expediente normal.

No que diz respeito aos processos de selecdo e gestdo dos prestadores de servico,
esta terd que apresentar processos de selecao rigorosos e confiaveis para garantir que 0s
funcionarios de servico de limpeza oferecam profissionalismo e competéncia. E
igualmente relevante apresentar processos de gestdo eficientes para garantir que 0sS
prestadores de servigo realizem as tarefas de forma eficiente e responsavel.

A utilizacdo de tecnologias avangadas, como uma aplicagéo, pode ser um fator
critico de sucesso no setor de limpeza. A tecnologia permite que os clientes possam
agendar servicos de forma conveniente, acompanhar o progresso das tarefas e fornecer
feedback sobre o servigo prestado.

Outro fator critico de sucesso é a responsabilidade social e ambiental, onde cada
vez mais 0s consumidores estdo preocupados com questdes sociais e ambientais e
esperam que as empresas atuem de maneira responsavel nestas areas. Isso inclui a
utilizacdo de produtos de limpeza eco-friendly e a implementacdo de préticas de gestdo
responsaveis, como a reciclagem e o uso de fontes de energia renovaveis.

Por fim temos a comunicacdo e marketing, visto que uma estratégia de

comunicagdo e marketing eficaz constréi uma presenca forte no mercado e atrai novos
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clientes. Nisto é crucial utilizar diferentes canais de comunica¢do, como o marketing
digital.
Ao identificar estes FCS, consigo alinhar as estratégias e 0s recursos com as

prioridades do mercado e posso aumentar as hipéteses de sucesso na entrada no mercado.

5.3 Cinco Forgas de Porter:

E importante analisar as cinco forcas de Porter para identificar as principais
ameacas e oportunidades, bem como as vantagens competitivas. Assim, & possivel
compreender melhor o ambiente de neg6cios e tomar decisdes estratégicas mais
informadas.

Quanto a rivalidade entre concorrentes, a intensidade da concorréncia entre as
empresas de limpeza em Portugal € moderada, uma vez que existem muitas empresas
estabelecidas e novas entradas no mercado, mas ainda ha espaco para empresas
oferecerem servigos diferenciados e se destacarem no mercado.

O poder de negociacdo dos fornecedores no setor de servicos de limpeza em
Portugal é igualmente moderado. As empresas de limpeza dependem de fornecedores
para obter os materiais e equipamentos necessarios para o trabalho, mas também ha uma
ampla variedade de fornecedores disponiveis, 0 que limita o poder de negociacdo dos
fornecedores.

O poder de negociagédo dos clientes no setor de servicos de limpeza em Portugal
é alto, pois ha muitas opgdes disponiveis para os clientes escolherem. Além disso, 0s
clientes sdo exigentes e procuram solugdes personalizadas e sustentaveis.

A ameaca de produtos substitutos no setor de servicos de limpeza em Portugal é
moderada, visto existir alternativas disponiveis, como limpeza doméstica por conta
prépria ou solugdes de limpeza automatizadas, mas ainda existe muita procura por
servigos profissionais de limpeza e uma necessidade de facilidade em encontrar
profissionais de confianca.

A ameaca de novos concorrentes no setor de servicos de limpeza em Portugal é
moderada, pois ha barreiras de entrada, como a necessidade de investimento em
equipamentos e formacdo dos funcionarios, sendo que ainda existe espaco para novos
players entrarem no mercado.

Neste sentido, com a analise SWOT e as 5 forcas de Porter no setor de servicos

de limpeza em Portugal identifiquei que ha desafios significativos, mas também ha



oportunidades para empresas oferecerem solucbes diferenciadas e inovadoras para

atender as necessidades dos clientes.

5.4 Business Model

O modelo abrange as areas cruciais de um negocio, incluindo clientes, oferta,
infraestrutura e viabilidade financeira. E construido através de nove blocos de construcao,
que incluem segmentacdo de clientes, proposta de valor, canais, relacionamento com
clientes, fontes de receita, recursos criticos, atividades-chave e estrutura de custos. O
Canvas é uma ferramenta que ajuda a ter uma visdo clara de todas as decisdes
empresariais. Do lado direito do CANVAS, os parametros focam-se na proposta de valor

e os do lado esquerdo o foco é na operacionalizacdo do negocio.

Parceiros 5 | Atividades 1 | Oferta 71 | Relacionamento( ") | Segmentos )
chave = | chave “== | de valor ~<® | com o cliente == | de clientes RSN
* Marketing * Eventos
2 AreebiTiie universitarios;
. .. L .
irbnb + Seletividade cessibiiidade * Servigo TI—
_ L automatizado uitivanade
¢ Alojamento * Conveniéncia (Prestadores
Recursos _ £ Canais de ) ;
local il &L . \en dos 3 d? servigo e
* Novidade clientes)
* Plataforma digital * Redes sociais
* Bases de dados
de clientes * Aplicagao
Fontes de custos P Fontes de receitas 2\
= &
* Manutencio da Aplicagao * Taxa de utilizagao
* Patente
Tabela 2- Business Model

Fonte: Elaboragdo Propria

O segmento de clientes é composto essencialmente pelas pessoas que desejam ter
a casa limpa e estdo dispostas a pagar por esse servico. A empresa trabalha e obtém lucro
pela cobranca do uso do servico.

A proposta de valor da empresa destaca-se por trés aspetos: acessibilidade,
conveniéncia e novidade. A acessibilidade é conseguida através da facilidade de uso da
aplicacdo que permite a qualquer pessoa solicitar o servico de limpeza. A conveniéncia

vem da possibilidade de se utilizar o tempo livre para outras atividades, enquanto a
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limpeza da casa é feita por outra pessoa. Por fim, a novidade é um dos principais
diferenciais da empresa, pois ndo existe um concorrente direto no mercado que ofereca a
mesma combinagdo de flexibilidade, acessibilidade e comodidade. Esse aspeto inovador
é fundamental para o sucesso da empresa.

No que diz respeito aos canais, especifiquei como a empresa se comunica com 0s
clientes nos canais de vendas. Como ndo véo existir pontos de venda ou parceiros de
venda, a comunicacdo com a empresa sera feita através da aplicacéo ou das redes sociais.
A comunicacdo e o atendimento pds-venda serdo realizados por meio da aplicacéo, com
a avaliacdo dos colaboradores através do sistema de classificacdo e comentarios. Os
clientes poderdo expressar opinides, sejam positivas ou negativas, e serd a forma mais
rapida de sabermos como os colaboradores e servigos se estdo a desempenhar.

Quanto as redes sociais, serdo uma forma de divulgar a aplicagdo e uma
ferramenta de comunicacgdo para os clientes, ja que sera disponibilizado um atendimento
ao cliente onde serdo respondidas todas as perguntas.

Dos tipos de relacionamentos com clientes existentes, o servigo automatizado € o
que mais se adequa. E importante que o relacionamento com os clientes seja automatico,
baseado no feedback dos clientes sobre o servi¢o, que sera utilizado como uma forma de
sugestdo e recomendacao dos servicos e colaboradores. Importante referir que uma das
fontes de divulgacdo passara por eventos universitarios, onde sera possivel promover a
aplicacéo e fidelizar potenciais clientes, com o objetivo de usar o "boca a boca™ positivo
e abrir novas oportunidades no mercado quase ilimitado de estudantes universitarios.

Quanto as Fontes de Rendimento, o projeto ird gerar receita através da taxa de
utilizacdo pelos clientes. A quantidade de receita sera proporcional ao nimero de
solicitacOes feitas na aplicacdo. Sem a prestacdo do servigo, ndo havera receita, ja que
ndo sera cobrado uma taxa de assinatura. No inicio, sera excluido a possibilidade de
receita por meio de publicidade, mas essa opcao vai ser avaliada posteriormente, apds a
marca estar consolidada e a fidelidade dos clientes também.

Os recursos-chave da empresa sdo a plataforma digital e a base de dados dos
clientes. A plataforma seré a principal forma de contacto com os clientes e sera essencial
para obter novos clientes e construir uma rede em que as opinides dos clientes sejam
valorizadas. A base de dados serd importante para melhorar o percurso do servigo e
identificar os comportamentos dos clientes e prestadores de servigo. Essa base também
pode ser usada para estabelecer uma parceria com outra empresa e compartilhar

informagbes vantajosas.



As atividades-chave da empresa sdo a¢fes essenciais para 0 sucesso no mercado,
especialmente perante a volatilidade e a importancia crescente das redes sociais. Destaco
duas atividades como extremamente importantes: o marketing e a selecdo de
colaboradores. O marketing € a base da receita da empresa e, por isso, precisa de ser forte
e inovadora para fidelizar o publico-alvo. Além disso, é preciso que haja uma boa
divulgacdo boca a boca. Quanto a selecdo dos colaboradores, esta é fundamental para
garantir a éetica, a responsabilidade e a fidelizacdo dos clientes. Para melhorar a qualidade
dos colaboradores, seréo realizadas entrevistas e um acompanhamento inicial para que
eles tenham conhecimento dos valores da empresa.

Como empresa de limpeza, foi possivel identificar parcerias-chave em empresas
ou particulares que atuem no alojamento local e Airbnb. Essas parcerias visama prestacdo
de servicgos de limpeza ap0s a cedéncia do espaco fisico e, eventualmente, a entrega de
chaves dessas casas. Dessa forma, sera possivel prestar servicos repetidamente e
responder a um leque variado de clientes.

A estrutura de custos da empresa serd composta pelo registo da patente e
manutencdo da aplicacdo. Nao havera custos com vendas. O registo da patente e a
manutencdo da aplicacdo sdo necessarios para o funcionamento da empresa.

Por fim, os custos de marketing e publicidade. O objetivo é divulgar a aplicacdo
através da partilha de opiniGes dos utilizadores, pois acredito que é a forma mais eficaz
de promover e aumentar o nimero de clientes. Foi também considerado o custo de aluguer

da sede.
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6. Fundamentos da empresa

A empresa, I'WASH, esta envolvida na criacdo de uma aplicacdo para facilitar a
contratacdo de prestadores de servicos de limpeza. O objetivo é que qualquer pessoa possa
marcar ou solicitar um prestador de servicos de limpeza, seja em casa ou outro local,
através da plataforma digital. Esta aplicacdo estara disponivel gratuitamente e sera
acessivel a partir de todos os sistemas operativos. Os prestadores de servigos poderéo
oferecer servicos e escolher o valor por hora que desejam cobrar, sendo que a empresa
ird adicionar uma comiss&o.

O modelo de classificacdo na aplicacdo serd baseado numa avaliacdo de
classificacdo por parte do prestador de servicos e do cliente, criando um perfil de
reputagdo com base nas experiéncias anteriores. Sera possivel escrever e publicar
comentarios para suportar a avaliacdo, tornando possivel melhorar a prestagdo dos
servigos no futuro. Além disso, existirdo filtros para que os clientes possam escolher o
prestador de servigos com base nas preferéncias, como por exemplo: opgdes econdémicas
(ordenar por preco), eficiéncia, proximidade e com melhor cotagdo/avaliacéo.

Os materiais de limpeza serdo fornecidos pelo prestador de servigos,
simplificando todo o processo. Uma percentagem do valor da prestagdo do servigo sera
dedicada aos custos dos materiais. E importante destacar que a qualidade dos prestadores
de servigos é fundamental para o neg6cio, e por isso, todos os prestadores de servigos
deverdo registar-se na aplicacéo e fornecer dados e documentagdo para comprovar a sua
credibilidade. Serdo criados mecanismos de suporte para agilizar o processo e realizadas
formacgdes para facilitar o uso da aplicacdo. Além disso, as formacdes serdo realizadas
sem custos adicionais para os prestadores de servi¢os para que possam utilizar a aplicacéo
de forma facil e sem comprometer a habilidade na realizagdo das tarefas.

Missao

A missdo de uma empresa € razao de existir, o propdsito e € por ela que 0s seus socios e
colaboradores trabalham e se esforcam. Deve ser concisa, objetiva e servir como a
identidade da organizacdo, esclarecendo o que propdsito da empresa. A missdo da
I'WASH ¢ oferecer opcBes variadas de servicos de limpeza que satisfacam tanto as
necessidades imediatas como as de longo prazo dos clientes, com uma postura voltada a

satisfacdo dos clientes e a superacdo das expectativas.



Visao

A visdo de uma empresa representa o objetivo futuro e o que ela desejaser. A construgdo
da visdo € uma tarefa que envolve os colaboradores, a fim de que a empresa tenha um
sonho compartilhado por todos. Este sonho deve ser inspirador, alcancavel, objetivo,
percetivel e ter uma data para ser realizado. A visdo da I'WASH ¢ ser reconhecida como

uma lider no mercado global, destacando-se pela exceléncia, transparéncia e eficiéncia.

Valores

A filosofia ética de uma empresa é conhecida como os seus valores. S&o a base que guia
a acdo da empresa e precisam de ser respeitados para que a empresa alcance a sua missao
e atinja os objetivos, estabelecidos pela sua visdo. Esses valores sdo inegocidveis e nao
podem ser ignorados em nenhuma situagdo, mesmo perante obstaculos. Eles influenciam
0 comportamento e decisdes de todos os departamentos da empresa. A I'WASH valoriza
a inovacdo, qualidade, organizacdo, transparéncia, orientacdo ao cliente, diferenciacao,
honestidade e responsabilidade social e ambiental. A inovacédo é crucial para o sucesso
de qualquer negdcio, e a empresa tem como objetivo ser inovadora na utilizacdo de uma
aplicacdo para fornecer servicgos. A qualidade € um fator distintivo em qualquer negécio
e a 'WASH deseja fornecer um servico premium de qualidade aos clientes e prestadores
de servigos. Todo o processo de selecao de prestadores de servigo sera realizado de forma
transparente e honesta para garantir a satisfagdo do cliente. A I'WASH diferencia-se no
mercado com a proposta de fornecer servigos de limpeza de forma rapida, segura e
acessivel. Além disso, a empresa tem uma preocupagdo crescente com a responsabilidade
social e ambiental, que pretende contribuir para um mundo melhor através de praticas

empresariais responsaveis e incluindo preocupacdes sociais e ambientais nas estratégias.

27



28

7. Analise Financeira

O plano economico-financeiro é uma parte importante do plano de negdcios que
visa demonstrar a viabilidade financeira e a probabilidade de sucesso do
empreendimento. O plano de financiamento inclui as fontes de financiamento e 0s
recursos financeiros necessarios para a empresa, bem como as projec¢des financeiras, o
orcamento, a analise do ponto critico das vendas e os indicadores de gestdo. Ja o plano de
investimento descreve as rubricas onde serdo feitos o0s investimentos necessarios para o
empreendimento.

A analise financeira é fundamental para avaliar a situacdo financeira da empresa
de forma a compreender a saude financeira da mesma, identificar as areas de melhoria e
tomar as decisdes estratégicas. Nesta analise vou abordar a analise das demonstrac6es
financeiras, analise de racios financeiros e projecdes de custos.

A avaliacdo de investimentos também € uma parte importante da analise
financeira, que envolve o uso de técnicas como o valor atual liquido (VAL) e a taxa
interna de retorno (TIR) para determinar a atratividade do projeto de investimento.

7.1 Fundamentos

e A Andlise do plano de negdcios é feita em 5 anos.

e Aempresa vai oferecer 2 tipos de servigos: Limpeza simples, limpeza profunda.

e A limpeza simples tem uma receita anual da limpeza simples de 1.022.000€,
considerando um pre¢o médio por hora de limpeza anual de 10€ ¢ um nimero
médio de horas de limpeza por servico de 4 horas. Em média, sdo realizados 70
servigos por dia, gerando uma receita diaria de 2.800€. Considerando que o
negocio funciona todos os dias do ano (365 dias). Se considerar uma comissao de
20%, a receita da ’WASH sera de 255.500€.

e A limpeza profunda tem o preco médio por hora é de 12€, o nimero médio de
horas de limpeza por servico é de 6, e 0 nimero médio de servicos por dia é de
30. Com base nesses dados, é possivel estimar uma receita diariade 2.160€ e uma
receita anual de 788.400€. A percentagem de comissdo (20%) sera de 197.100€.

e O numero de clientes anual sdo 3000 e um desconto total anual de 33.000€ com o

preco do desconto utilizado de 11€/h.



e Este negdcio possui uma série de indicadores que podem ser Uteis na avaliacdo do
desempenho e risco. O beta levered software deste negécio € de 1,14, ja o beta
levered (limpeza) é de 0,87, o beta levered ("'WASH) ¢é de 1,01 (média do
software com a limpeza), o beta unlevered software deste negécio é de 1,12, o
beta unlevered limpeza € de 0,79 e o beta unlevered (I’"'WASH) ¢é de 0,96 (média
do Software com a Limpeza).

e Ataxa dejuro semrisco é de 2,75%, que representa o retorno que se poderia obter
sem risco num investimento livre de risco. O risk free é de 1,65%, que € a taxa
livre de risco especifica para o mercado portugués. O prémio risco de mercado é
de 6,20%, que representa a diferenca entre a rentabilidade esperada do mercado e
ataxa livre de risco. A expectativa de inflagdo é de 5,50%, que € a taxa esperada
de aumento geral de precos na economia. A taxa de imposto é de 21%.

e O valor dos salérios por ano é de 14 meses, e 0s encargos com a seguranca social
do trabalhador sdo de 11%. A taxa de TSU é de 23,75%. A amortizagdo anual do
ativo imobilizado ¢ de 9.000€.

e Prazo médio de 30 dias para recebimentos e pagamentos.

e A empresa terd 6 colaboradores: CEO, CFO/Contabilista, Helpdesk, Rececéo e 2

Administrativos

7.2 Custos de Marketing

Para garantir que alcango precisamente o publico-alvo desejado, € necessario criar
consciéncia sobre o servico através de uma comunica¢cdo minuciosa e cuidadosamente
selecionada. Para atingir esse objetivo, € necessario investir em marketing, em meios de
comunicacdo massificados e redes sociais, conforme detalhado na tabela 3. Como o
publico principal para o servigco é composto por estudantes e pessoas em idade ativa, 0
foco sera na divulgacdo de conteidos relevantes nas redes sociais, devido ao alto indice
de utilizacdo dessas plataformas por esses segmentos. Na fase inicial, serdo selecionados
influenciadores digitais que possam compartilhar os beneficios da aplicacéo e transmitir
a mensagem da empresa.

Antes do lancamento da aplicacdo, estd planeado gastar um valor significativo
nesses canais de marketing. O investimento aumentard significativamente no primeiro
ano de atividade, aumentando novamente no ano seguinte, com uma estabilizacdo

posterior. Sera feito ainda um investimento em meios de comunicacdo massificados,
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como televisao, mupis e autocarro, assim que a aplicacao for lancada para ndo deixar cair
em esquecimento o conceito e a acessibilidade da aplicagéo.

Além dos custos ja mencionados, € importante promover a aplicacdo através do
Google Ads, bem como investir em custos relacionados ao registro e desenvolvimento da
aplicacdo na Play Store e App Store.

No total, o investimento é de 40.600€ antes do langamento da aplicagdo e
239.800€ no primeiro ano de atividade, sendo que o investimento € progressivo e atinge

quase 492.257€ no ultimo ano em analise.

e R T O N T

Autocarros 16 500 € 20625€ 25781€ 32227€ 40283 €

Mupis 38500€ 38500€ 38500€ 38500€ 38500€

Televisdo 100 000 € 120 000 € 144 000 € 172 800 € 207 360 €

Marketing Digital

Google Ads 15000 € 30000€ 36000€ 43200€ 51840€ 62208€

Redes Sociais

Youtube 7500€ 15000€ 30000€ 30000€ 30000€ 30000€

Instagram 10 000 € 20000 € 40000€ 53200€ 70756€ 94105€

Facebook 7500€ 15000€ 15000€ 15000€ 15000€ 15000€

Custos App

Play store registration fee 100 €

Play store fee 200€ 2400€ 2400€ 2400€ 2400€ 2400€

App store registration 100 €

App store fee 200€ 2400€ 2400€ 2400€ 2400€ 2400€
Tabela 3- Custos de marketing

Fonte: Elaboragdo Propria



7.3 Mapa de custos

Como ja foi mencionado anteriormente, a empresa tera 6 colaboradores
contratados. Os salarios base dos colaboradores sdo os seguintes: CEO — 2.000€;
CFO/Contabilista — 1.700€; Helpdesk — 1.500€; Rececdo — 1.250€; Administrativa/o —
1.000€; Administrativa/o — 1.000€. Neste sentido a empresa pagara os salarios que estao

apresentados na tabela 4, com uma previsdo de um aumento salarial de 10% anual.

34 650 € 38115€ 41927 € 46 119 € 50731€
CFO/Contablllsta 29452 € 32398 € 35638 € 39201€ 43121€
Helpdesk 25988 € 28586 € 31445€ 34589 € 38048 €
Rececao 21656 € 23822 € 26 204 € 28824 € 31707 €
Administrativa/o 17 325€ 19058 € 20963 € 23060 € 25 366 €
Administrativa/o 17325 € 19058 € 20963 € 23060 € 25 366 €
Total 146 396 € 161 036 € 177 139 € 194 853 € 214 339 €

Tabela 4- Salarios

Fonte: Elaboragdo Propria

Durante a atividade da empresa, esta terd varios custos inerentes as atividades
que pretende desenvolver. Os custos foram divididos entre fixos e variaveis, sendo
que alguns deles sdo apenas custos insignificantes e outros que podem comprometer a
atividade da empresa.

A nivel dos custos variaveis, estima-se gastar 100€ mensalmente em agua ¢ 50€

em energia como podemos ver na tabela 5.

Energia 600 € 647 € 697 € 752 € 810 €

Agua 1200 € 1294 € 1395€ 1503 € 1621€

Total 1800 € 1940 € 2092¢€ 2255€ 2431 €
Tabela 5- Fornecimentos e servicos externos

Fonte: Elaboragdo Propria
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Os custos associados a aplicacdo terdo um investimento inicial de 93.000€, que
inclui o custo da aplicacdo, a licenga, 0 custo de abertura e a patente como é possivel

verificar na tabela 6.

Custos com a App Valor (em euros

Custo da Aplicacéao 50000 €

Licenca 2000€

Custo de Abertura 1000 €

Patente 40000 €

Total investimento Capex 93 000 €
Tabela 6- Custo da aplicacéo

Fonte: Elaboracdo Propria

No que aos custos fixos diz respeito, apenas serd o encargo mensal do
arrendamento do imovel no valor de 3.500€. Além de servir como local para realizar as
atividades diarias, este imovel também serd utilizado para entrevistas com 0s
colaboradores, formagfes e acompanhamento sempre que necessario. O custo anual sera
de 42.000€.

Adicionalmente, terei os custos de manutengdo da aplicagcdo, com um gasto anual
de cerca de 30.000€. Também havera um custo inicial de abertura de sociedade andénima,
no valor de 360€. Os salarios e o marketing ja foram abordados anteriormente. Terei ainda
custos com seguros para os colaboradores, uma vez que todos trabalhardo por conta
propria e precisardo de contratar um seguro de acidentes pessoais. O custo tera um valor
anual de 183€ por empregado, totalizando 27.450€ no primeiro ano com 150
colaboradores. No Ultimo ano analisado, este valor aumenta para 66.612€. Como

podemos ver na tabela 7.

Estimativa do nimero de empregado 150 270 324 350 364

Seguro pessoal anual 183 € 183 € 183 € 183 € 183 €

Total seguro anual 27450€ 49410€ 59292€ 64050€ 66 120€
Tabela 7- Seguros

Fonte: Elaboracéo Propria



7.4 Fundo de Maneio

O fundo de maneio é um montante de recursos financeiros que a empresa mantém
disponivel para cobrir as despesas operacionais diarias. Serve como uma reserva de
seguranca para garantir que a empresa tem capital suficiente para suportar as operacoes
diarias e evitar problemas de liquidez. O fundo de maneio representa a quantidade de
dinheiro necessaria para cobrir as obrigacdes de curto prazo da empresa.

A reserva de seguranca de tesouraria sera de 1.500€ para garantir que haja um
fundo disponivel para enfrentar possiveis imprevistos. No primeiro ano os clientes devem
gerar uma receita estimada de 386.133€. Em relacdo aos fornecedores, serd um custo
estimado de 221.467€ e um valor de 73.430€ a ser pago ao Estado, totalizando 294.896€.

Portanto, o Fundo de Maneio Necessario para o primeiro ano sera de 91.237€.

Reserva Seguranga Tesouraria 1500€ 1500€ 1500€ 1500 € 1500€
Clientes 384 633 € 692 340 € 830 808 € 897273 € 933 164 €
Inventarios - € - € - € - € - €
Estado

TOTAL 386133€ 693840€ 832308€ 898773€ 934 664 €
Fornecedores 221467 € 281293 € 326859 € 383329€ 453 464 €
Estado 73430 € 140 581 € 170 003 € 178 913 € 177 874 €
TOTAL 294896€ 421875€ 496862€ 562242€ 631337€

Tabela 8- Necessidades de Fundo de Maneio

Fonte: Elaboragdo Propria

7.5 Mapa de servico da divida

Antes de iniciar a atividade, é importante obter um empréstimo bancéario para
financiar o fluxo de caixa inicial. Entrei em contato com uma instituicdo financeira e
recebi uma simulacdo de empréstimo para o montante solicitado.

Para elaborar o Mapa do Servigo da Divida, foram consideradas as seguintes
Condig¢des de Divida Financeira: um prazo total de 5 anos, com pagamento semestral das
prestacdes de juros e capital. A comissao de abertura foi de 0,60%, a Taxa Anual Nominal
(TAN) foi de 2,75% e o Imposto de Selo sobre Juros e Comissdes foi de 4,00%,
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resultando numa TAN com imposto de selo de 2,86% e numa Taxa de Spread Efetiva
(TSE) com imposto de selode 1,42%. A taxa de Imposto sobre o Rendimento das Pessoas
Coletivas (IRC) foi de 21%. O Mapa do Servico da Divida incluiu todos os detalhes do
crédito financiado, incluindo os montantes a pagamento durante cada semestre,
especificando os valores pagos em juros, amortizacdo de capital e impostos.

Com as taxas ajustadas e o montante financiado parapagamentos mensais, o valor
total financiado é de 133.960 €, a ser pago em 10 semestres. A prestacdo semestral,
incluindo juros (14.464€). Na tabela 9 é possivel ver o mapa de servico de divida total
que inclui todos os detalhes do empréstimo e os valores a serem pagos, incluindo juros,

amortizacao de capital e impostos.

Mapa de servigo da divida emprestimo bancarios médio e longo prazo

Semestres 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Capital emdivida inicio 133960 121398 108657 95736 82631 69340 55860 42189 28324 14262
Amortizagdo 12562 12741 | 12921 13105 13291 13480 13671 13865 14062 14262
Capital emdivida fim 121398 108657 95736 82631 69340 55860 42189 28324 14262 0
Juro + IS 1902 1724 | 1543 | 1359 1173 985 793 § 599 402 203
Prestagdo 14464 14464 | 14464 14464 14464 14464 14464 14464 14464 14464
Comissdo de abertura 804 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Efeito fiscal juros + IS 399 362 324 285 246 207 167 126 84 43
Prestacfo Lig EF J+IS | 14065 14102 | 14140 14179 14218 14258 14298 14338 14380 14422

Fator de Atualizacdo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Prest.Liq. EF At. 13868 13710 13555 13401 13250 13101 12954 12809 12666 12525

EF J + IS at. acum 394 352 311 270 230 190 151 112 74 37

EF Comissdo Abert At. 166 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tabela 9- Mapa de servico da divida (valores em €)

Fonte: Elaboragdo Propria

7.6 Cash-Flows

Apos a definicdo de todos os custos, previsao de vendas e pressupostos, é possivel
elaborar a demonstragdo de resultados. No primeiro ano, a receita proveniente das
limpezas simples e profundas, retirado os descontos de vendas ¢ de 419.600€,
aumentando gradualmente devido ao aumento da procura do servico pelos clientes e ao
crescimento do nimero de colaboradores. No quinto ano, a receita ultrapassa mais do

dobro do primeiro ano, atingindo um total de 1.017.997€. Como se trata de uma



plataforma onde se faz a ligacdo entre clientes e prestadores de servi¢os, ndo ha custos de
venda a considerar.

A maior parte da receita sera absorvida pelos custos de marketing, que seréo
sempre pelo menos 40% do volume de negdcios. Os restantes custos serdo sempre
inferiores ao investimento em marketing. As depreciagdes sdo calculadas a 10% do valor
do equipamento na data de aquisi¢ao (metodo de linha reta), resultando numa depreciacéo
anual de 9.000€. Os juros decorrem do custo do crédito bancario e englobam dois
semestres (pagamentos semestrais). A empresa tera um resultado liquido negativo apenas
no primeiro ano, sendo que no segundo ano tem um resultado liquido do periodo de
118.395¢€.

limpeza simples 255500€ 459900€ 551880€ 596030€ 619 872 €
limpeza Profunda 197100€  354780€  425736€  459795€ 478 187 €
Descontos vendas - 33000€ - 59400€ - 71280€ - 76982€ - 80 062 €
Custo

Marketing 239800€ 304925€ 354481€ 415923 € 492 257 €
Energia e agua 1800 € 1940 € 2092 € 2255€ 2431€
Manutengdo App 30000 € 30000 € 30000 € 30000 € 30 000 €
Seguros 27450 € 49410€ 59292 € 64 050 € 66 612 €
Renda InstalagGes 42 000 € 46 200 € 50 820 € 55902 € 61492 €
Gastos com Pessoal 146 396 € 161 036€ 177 139€ 194 853 € 214 339 €
EBITDA - 67846€ 161769€ 232512€ 215860 € 150 866 €
Amortizagdes e Depreciacdes 9000 € 9000 € 9000 € 9000 € 9000 €
EBIT - 76846 € 152769€ 223512€ 206 860 € 141 866 €
Juros e rendimentos similares obtidos - € - € - € - € - €

Juros e gastos similares suportados 3626€ 2902 € 2158¢€ 1392¢€ 605 €

RESULTADO ANTES DE
IMPOSTOS - 80472€ | 149867€ | 221354€ | 205468 € 141 261 €

IRS (21%) 31472¢€ 46484 € 43 148 € 29 665 €

RESULTADO  LIQUIDO DO
PERIODO - 80472€ | 118395€ | 174869€ | 162320 € 111597 €

Tabela 10- Demonstragdo de resultados

Fonte: Elaboragédo Propria

Para obter o investimento em CAPEX, foi somado o total dos Cash Flows
Operacionais (CFO) do ano 0, que é de -43.960€, ao investimento. O Cash Flow
acumulado no ano 1 é de -124.083€, sendo que partir do segundo ano, 0 mesmo torna-se

positivo e o payback € alcancado. No ultimo ano, como esta especificado na tabela 11, o
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Cash Flow acumulado ¢ de 482.974¢€, jaincluindo o fator de atualizagao especificado nos

pressupostos.

ANO 0 1 2 3 4 5

EBIT 76 846 € 152769 € 223512 € 206860 € 141866 €
Juros 3626€ 2902€ 2158€ 1392€  605€
EBT -80472€ 149867€ 221354 € 205468 € 141261 €
EBIT ACUMULADO 80472 € 69304€ 290748 € 496216 € 637477 €
EBIT(1-t) -80472€ 120 687€ 176574 € 163419 € 112074 €
Total CF Oper -- 120 687 € [176 574 € |163 419 € [112 074 €
Reservas

--

Cashflow de investimento

Investimento:

CAPEX -90 000 €

WC

Variagdo do FM 91237€ 180729€ 63481€ 1085€ -33204¢€
Valor Residual:

CAPEX

wC
--

-

Fator de Atualizagdo 1€
CF. Atualizado -133960 € 9877€ 253 751€ [185427€ 116590€ 51288¢€

CF Atualizado Acumulado| | [129668 € |315096 € 431686 € 482974 €

Tabela 11- Cash-flows

Fonte: Elaboracdo Propria

VAL (8,99%) 482 974,02 €
Payback 1 anos, 6 meses e 26 dias
TIR 93%

Tabela 12- Indicadores economicos

Fonte: Elaboragdo Propria

Os indicadores de desempenho financeiro, como apresenta a tabela 12,
demonstram a viabilidade do projeto I'WASH. O VAL (Valor Atualizado Liquido) € um
indicador utilizado para avaliar a rentabilidade de projetos de investimento. Representa a

soma das entradas e saidas de dinheiro atualizadas. Se o VAL for superior a zero, 0 projeto



¢ considerado rentavel. No caso da 'WASH, o VAL atinge os 482.974€ em 5 anos,
confirmando a viabilidade do projeto.

A Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) é um indicador que mede a rentabilidade
de projetos de investimento. Quanto maior a TIR, maior a rentabilidade do projeto. A TIR
é de 93%, 0 que é muito superior a taxa de custo de capital e confirma a viabilidade do
projeto. A TIR foi calculada através da equacdo do Valor Atualizado Liquido, quando
igualamos o VAL a zero.

O Payback é um dos indicadores mais usados na perspetiva do investidor na
analise de retornos de projetos. Indica o tempo necessario para recuperar o investimento
inicial. No caso da I'WASH, o investimento € recuperado em apenas 1 ano, 6 meses e 26

dias, 0 que € altamente atrativo.

7.7 Analise de Cenarios

A analise de cenarios é uma ferramenta importante na elaboracdo de um plano
financeiro, pois permite considerar diferentes situacdes que podem ocorrer no futuro e
avaliar o impacto que cada uma delas pode ter nas finangas da empresa.

Ao realizar esta analise, é possivel identificar os riscos e oportunidades associados
a cada cenario e, assim, tomar medidas preventivas ou aproveitar as oportunidades para
melhorar a situacédo financeira da empresa.

Para garantir a credibilidade do plano financeiro, realizei a analise de trés
cenarios: realista, pessimista e otimista que é possivel encontrar na tabela 13. O cenario
realista é o que tem maior probabilidade de acontecer, com base em estudos de mercado
e informacdes disponiveis. Neste cenario, o valor do EBITDA torna-se positivo no
segundo ano, atinge o pico no terceiro ano e chega a 232.511,54€ no ultimo ano.

O cenario pessimista foi calculado com base em possiveis contratempos que
possam afetar a 'WASH, como a reducéo de 5% em todas as receitas (limpeza simples e
limpeza profunda) e um aumento proporcional de 5% em todos os custos (descontos em
vendas e gastos variaveis). Os gastos fixos permanecem constantes, independentemente
do cenario. No pior cenario, 0 EBITDA mais baixo é no primeiroano e o picodo EBITDA
ocorre no terceiro ano com 162.238¢€.

No cenério otimista, é onde se supera as expectativas, assumindo um aumento de
5% nas receitas (limpeza simples e profunda) e uma diminuigdo proporcional nos custos

(descontos em vendas e gastos variaveis). Os custos fixos permanecem constantes. Em
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suma, no primeiro ano o EBITDA estad mais préximo do positivo com -31.486, e 0 pico é

alcancado no terceiro ano, atingindo 302.784¢€.

Cenario Realista

Limpezas Simples - € 255500 € 459900 € 551880 € 596 030 € 619872 €
Limpezas Profundas - € 197 100€  354780€ 425736€ 459795€ 478 187€
Descontos Vendas - € - 33000€ - 59400€ - 71280€ - 76982€ - 80062¢€
Gastos variaveis 40 600 € 241 600 € 306 865 € 356573 € 418 177 € 494 687 €
Gastos Fixos 3360 € 245 846 € 286 646 € 317251€ 344 805 € 372443 €
Ebitda -43960€ - 67846€ 161769€ 232512€ 215860 € 150 866 €

Variacdo de -5%

Limpezas Simples - € 242725€  436905€  524286€  566229€ 588878 €
Limpezas Profundas - € 187245€  337041€  404449€  436805€  454277¢€
Descontos Vendas - € - 34650€ - 62370€ - 74844€ - 80832€ - B840065€
Gastos Variaveis 42 630€ 253680€  322209€ 374402€ 439086€ 519422¢€
Gastos Fixos 3360€ 245846€  286646€  317251€  344805€  372443¢€
Ebitda -45990€ -104206€ 102721€ 162238€ 138311€ 67 226 €

Variagdo de +5%

Limpezas Simples - € 268275€  482895€ 579474 € 625832 € 650 865 €

Limpezas Profundas - € 206 955 € 372519€  447023€  482785€ 502 096 €

Desconto Vendas - € - 31350€ - 56430€ - 67716€ - 73133€ - 76059¢€

Gastos Variaveis 38570 € 229520€  291522€  338744€  397269€ 469953 €

Gastos Fixos 3360 € 245846€ 286646 € 317251€ 344 805 € 372443 €

Ebitda -41930€ - 31486€ 220816€ 302785€ 293409€ 234507 €
Tabela 13- Anélise de Cenérios

Fonte: Elaboracdo Prépria



Conclusoes

A limpeza é uma atividade essencial que traz consigo uma série de vantagens,
contribuindo para a manutencdo da saude e bem-estar. Além disso, ambientes limpos
proporcionam uma sensacao de conforto e tranquilidade, promovendo um melhor estado
de espirito.

A limpeza proporciona a preservacao dos objetos e espacos, prolongando a vida
atil de moveis, equipamentos e estruturas, evitando a necessidade de substituicdo ou
reparacao frequente.

E essencial a pratica da limpeza sustentdvel, com o uso de produtos
biodegradaveis e a poupanca de agua, contribuimos para a preservacdo dos recursos
naturais e a redugdo do impacto ambiental.

Este plano de negocios tem como objetivo a criacdo da empresa I'WASH, que
fornecera servicos de limpeza e organizacdo de espacos fisicos, tais como casas e imdveis.
A empresa contarda com uma aplicacdo confiavel que permitird aos clientes solicitar
facilmente servicos de limpeza por meio de dispositivos méveis.

Os recursos humanos serdo o foco principal da empresa, garantindo o bem-estar e
0 conhecimento dos prestadores de servicos. A taxa de utilizacdo serd a principal fonte
de receita, com a empresa a pretender estabelecer parcerias com empresas de alojamento
local, como o Airbnb. O publico-alvo da empresa sdo individuos com idades entre 18 e
65 anos e proprietarios de habitacGes.

O mercado de limpeza em Portugal tem vindo a aumentar anualmente
acompanhado pelo aumento global das TI. O plano de negocios foi validado com base na
metodologia quantitativa, com um questionario online (404 respostas) que confirmou a
avaliacdo e evolucéo do mercado de servicos de limpeza em Portugal e a atratividade de
uma aplicacdo que ofereca servicos de limpeza confiaveis e eficazes.

De maneira geral, as informacBes obtidas apontam para a existéncia de uma
oportunidade de mercado paraum aplicativo que conecte os clientes a servigos de limpeza
confiaveis e eficientes, que possam ser agendados e solicitados através de smartphones.
Este aplicativo pode ter uma aceitacdo particularmente positiva entre 0s residentes em
Lisboa, que procuram maneiras de economizar o tempo e simplificar as rotinas. Nesse
sentido, é importante realcar que a confiabilidade é um fator critico para os clientes que

utilizam servicos de limpeza.
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Na revisdo de literatura sdo discutidos conceitos fundamentais como
empreendedorismo, estratégia, novas tendéncias de mercado e startups. O Business Plan
permite detalhar os objetivos de um empreendimento e 0S passos necessarios para
alcangé-los. Estas ferramentas ajudam a reduzir a incerteza e a minimizar 0S riscos
envolvidos no desenvolvimento do negdcio, proporcionando uma Visdo objetiva e
esclarecedorado mercado, dos clientes, da concorréncia e da analise financeira.

Além disso, sdo apresentadas algumas ferramentas de analise que foram utilizadas
para avaliar o mercado, como a analise SWOT, as cinco for¢as de Porter, a analise
PESTEL e o Business Model Canvas. A revisao de literatura destaca a importancia de
considerar esses conceitos e ferramentas na elaboracdo do presente plano de negécio.

O projeto I'WASH apresenta indicadores financeiros bastante positivos,
evidenciando a viabilidade e atratividade. O Valor Atualizado Liquido (VAL) de
482.974€ em 5 anos mostra que o projeto ¢ economicamente viavel. Este indicador mostra
que este projeto tem um retorno financeiro esperado maior do que o custo do capital
utilizado para financia-lo, indicando que o mesmo tem o potencial de ser lucrativo e de
superar as expectativas em relagédo ao retorno financeiro.

A Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) de 93% é significativamente maior que a
taxa de custo de capital, fortalecendo ainda mais a viabilidade do projeto, quanto maior
for a TIR em relacdo a taxa de desconto utilizada, mais atrativo é o investimento e maior
é o retorno.

O indicador financeiro Payback é uma métrica que indica o tempo necessario para
recuperar o investimento inicial no projeto ou investimento, considerando os fluxos de
caixa gerados ao longo do tempo. A 'WASH tem um Payback, de apenas 1 ano, 6 meses
e 26 dias. Um Payback curto é considerado um sinal positivo para os investidores, pois
indica uma rapida recuperacdo do capital e maior liquidez do projeto, tornando o projeto

mais atraente e competitivo no mercado financeiro.
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Anexos

= Feminino

= Masculino

Anexo A- Género

= 51-60
= 41-50
= 31-40
= 18-30
= > 60

Anexo B- Idade

- | | — — —
Margem Sul
do Tejo

H Total 225 56 30 28 26 24

Lisboa Madeira Loures Porto Odivelas

Anexo C- Onde reside?

= Sim

= Ndo

Anexo D- Dispde de servico de limpeza?

Oeiras

15
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117
73
43
. [] -
[ |
Familia Amigos Vizinhos Internet

Anexo E- Como arranjou o seu empregado/a?

= Sim

= Nao

Anexo F- Sente ou ja sentiu dificuldade em encontrarempregada/a?

48 48

43 41 39
I I I I )
6 ou mais 4 5 3

Anexo G- Ha quantos anos temo mesmo servico de limpeza?

116
86
33
14
] —
1 2 3 4 ou mais

Anexo H- Quantas vezes por semana dispde desse servico?



116 36

L] m >
| ]

4h-8h 8h-12h 12h-16h

Anexo I- Quantas horas por semana dispde de servico de limpeza?

m Limpeza Simples- apenas limpeza da casa

14

16h-20h

= Limpeza Profunda- limpeza da casa com extras (comida, roupa, etc.)

= Extras- apenas tratar da roupa, cozinhar, cuidar de criangas, passear cdes, etc.

14

\

Anexo J- Que tipo de servico utiliza?

116
96
31
6€- <B8€ 8€- <10€ >10€

Anexo K- Quanto pagapor 1 hora?

Anexo L- Em quedia da semana prefere utilizar o servico de limpeza?

<6€

= Dias Uteis
= |Indiferente

= Fim-de-semana
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= Manha (até 4s 12h30)

l = Tarde (depois das 15h)

= Hora do Almogo (entre as
12h30 e as 15h)

Anexo M- Em quealtura do dia prefere usufruir dos servigos?

® N3o tenho capacidade
financeira

= Tenho dificuldade em
encontrar alguém de confianga
= N3do preciso

Anexo N- Qual a maior razdo para ndo ter servigo de limpeza?

156 130
86
i 5 - ° ’
|| — —
12h-16h 8h-12h 4h-8h <4h mais de 24h  20h-24h

Anexo O- Quantas horas por semana consideranecessarias para um bom servigo de limpeza?

202
125
61
L] -
| |
6€ - <8€ 8€ - <11€ N3o tenho interesse >11€

Anexo P- Quanto estaria disposto a pagar, porhora, pelo servico de extras (tratar daroupa, cozinhar, cuidar de criangas, passear caes,

etc.)?

261

112

m -
I —

6€ - <8€ 8€ - <11€ >11€ Ndo tenho interesse



Anexo Q- Quanto estaria disposto a pagar, por hora, pelo servico de limpeza Simples- apenas limpeza da casa?

187
140
[ | _—
T€-9€

10€-12€ N&o tenho >12€
interesse

Anexo R- Quanto estaria disposto a pagar, por hora, pelo servico de limpeza Profunda- limpeza da casa com extras (comida, roupa,

etc.)?

15
‘ = Fundamental
= |mportante

= Indiferente

= Pouco Importante

Anexo S- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Experiéncia]

= Fundamental
= |[mportante
= |Indiferente

= Pouco Importante

Anexo T- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Aspeto]
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&

Anexo U- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Simpatia]

o

® Fundamental
= Importante
= Indiferente

= Pouco Importante

= Fundamental
= Importante
= Indiferente

= Pouco Importante

Anexo V- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Feedback]

‘VA

= Fundamental
= Importante
= Indiferente

= Pouco Importante

Anexo W- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Idade/Sexo]

= Fundamental
= |mportante

= Indiferente

Anexo X- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Lealdade]



= Fundamental
= Importante
= Indiferente

Pouco Importante

Anexo Y- Avalie as seguintes caracteristicas num empregado/a? [Pontualidade]

Caracteristicas

Inquiridos

Confianga, Qualidade do servico

Confianga, Qualidade do servi¢o, Rapidez

Confianga, Qualidade do servigo, Rapidez, Disponibilidade
Baixo Preco, Confianga, Qualidade do servico

Qualidade do servigo

Confianga

Baixo Prego, Confianga, Qualidade do servi¢o, Rapidez
Baixo Pre¢o

Baixo Pre¢o, Qualidade do servico

Baixo Preco, Confianga, Qualidade do servigo, Disponibilidade
Confianga, Disponibilidade

Confianga, Qualidade do servigo, Disponibilidade

108
63
47
31
31
31
16
16
16
15
15
15

Total

Anexo Z- O que mais valoriza num servico?

404

= Fundamental
® |mportante
= Indiferente

N&o tenho opinido

Anexo AA- Classifique aimportancia daexisténcia de uma aplicacdo capaz de fornecer servico de limpeza, de forma rapida,

eficaz e fiavel e que tem em contaas suas preferéncias, onde é vocé que escolhea hora, o local e 0 empregado/a. Tudo a partir

do seusmartphone.
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Anexo BB-

Anexo CC-

266
I ]
I .
Sim

Talvez

Considera mais vantajoso e facil encontrarum empregado/a a suamedida através de uma aplicagao?

282

91

Sim Talvez

Teria interesse em aderir a estaaplicacdo?



