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Sumario

Durante séculos, inimeros acontecimentos passaram sem ser registados. Hoje em dia, todas as
acOes e interagdes podem ser monitorizadas e registadas, podendo dai extrair-se informacao
relevante para sustentar o “proximo passo”. No quotidiano pessoal ou profissional, tudo o que
ocorre a nossa volta é fonte de dados, quantitativos ou qualitativos, estruturados ou nao
estruturados, recolhidos apenas por software ou acionados por hardware, tendo 0s sensores

um destaque cada vez maior.

Um pouco por todo o mundo, o tecido empresarial tem procurado especializar-se na sua area
core de atuacdo, focando a oferta num menor nimero de produtos e/ou servi¢os, mas
aportando um maior valor aos seus clientes. Ao mesmo tempo, resultado do cada vez menor
tempo de vida dos produtos e servigos, bem como dos respetivos projetos de implementacéo,

as empresas véem-se forcadas a tornarem-se mais ageis.

Porém, a crescente complexidade dos projetos para o0 desenvolvimento de novos produtos e a
necessidade de prestacdo de um servico integrado, multidisciplinar e com rapidas respostas ao

mercado, gera a necessidade do estabelecimento de parcerias empresariais.

Aplicar as potencialidades do Analytics a uma necessidade empresarial estratégica, como € o
caso do estabelecimento de parcerias empresariais, € o principio subjacente para o
desenvolvimento da presente Tese de Mestrado em Gestdo de Empresas. Esta foi concebida
sob o formato de Plano de Negdcio para um Projeto Inovador, com o objetivo de criar uma
empresa de abrangéncia internacional e de cariz tecnoldgico que, alavancada pelas

ferramentas e métodos de Analytics, possa gerar parcerias empresariais bem-sucedidas.

Palavras-Chave: Analytics, Parceria Empresarial, Plataforma multilateral, Concursos
Publicos, Financiamento de projetos internacionais, Negocio, Plano de Negocio, Modelo de

Negdcio.

Classificacéo JEL: M13, M21
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Abstract

For centuries, numerous events have passed without being registered. Nowadays, all actions
and interactions can be monitored and recorded, and relevant information can be extracted to
support the "next step”. In personal or professional daily life, everything that occurs around us
is a source of quantitative or qualitative, structured or unstructured data, collected by software

alone or triggered by hardware, with the relevance of sensors getting increasingly higher.

Throughout the globe, the business world has sought to specialize in its core activities,
focusing on offering a smaller number of products or services, but bringing greater value to its
customers. Moreover, shorter product and services lifetimes, as well as shorter development

and implementation phases, forces companies to become more agile.

However, the growing complexity of projects for the development of new products and the
need to provide an integrated and multidisciplinary service, with faster responses to market

demand, generates the need for business partnership establishment.

Applying the potential of Analytics to a strategic business need, such as the establishment of
business partnerships, is the underlying principle for the development of this Master's thesis in

Business Management.

This thesis was conceived as a Business Plan for an Innovative Project, with the objective of
creating an international technological company that can generate successful business

partnerships, leveraged by Analytics methods and tools.

Keywords: Analytics, Business Partnership, Multilateral Platform, Public Procurement,

Financing of international projects, Business, Business Plan, Business Model.

JEL Classification System: M13, M21
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1. Sumario Executivo

O presente projeto é concebido sob a forma de Plano de Negdcios, com o objetivo de criar
uma empresa de cariz tecnoldgico e de abrangéncia internacional que, alavancada pelas
ferramentas e métodos de Analytics, possa gerar parcerias empresariais bem-sucedidas — a

partnersHub.eu.

Um pouco por todo o globo, o tecido empresarial tem procurado especializar a sua oferta,
focando-se na sua area core de atuacdo, forcadas a tornarem-se mais ageis e com menores
custos de estrutura, estabelecendo diferentes tipologias de parcerias com outras empresas para

responder as necessidades especificas do mercado ou de um determinado projeto.

A necessidade de estabelecimento de parcerias é real e pode ter varios tipos de objetivos.
Contudo, seja qual for o objetivo, o fator critico de sucesso de uma parceria empresarial bem-
sucedida é a confianca. Confianca nas competéncias e na integridade do parceiro, bem como

no alinhamento de objetivos individuais e coletivos dos parceiros e da parceria empresarial.

Tal como nos relacionamentos pessoais, as parcerias empresariais séo, regra geral, baseadas

em fatores emocionais e relacionais: o feeling de que tudo correra bem.

Por outro lado, as potencialidades do Analytics tém sido aplicadas a diversos processos de
Gestdo, nomeadamente nas atividades de Marketing, de Recursos Humanos, Financeiras, de
Controlo de Gestdo, entre muitas outras, aportando rigor cientifico ao processo, bem como
alguma previsibilidade relativamente ao futuro. Porém, pouco tem sido feito para aplicar as
potencialidades do Analytics a uma necessidade empresarial estratégica, como é o caso do

estabelecimento de parcerias empresariais.

Pretende-se, desta forma, constituir um modelo de negdcio que considere estes pressupostos e
garanta os elementos de confianca necessarios aos seus clientes, para que estes encontrem o

“parceiro certo”, para o negdcio ou projeto concreto que espoletou essa necessidade.
O estabelecimento de parcerias empresariais € apenas um meio para atingir um fim.

Importa, por isso, no modelo de negocio a preconizar, aportar valor a todo o processo de
desenvolvimento de negdcio, a montante e a jusante do estabelecimento dessa parceria. Desta
forma, garante-se a sustentabilidade do modelo de negécio da partnersHub.eu, garantindo o

envolvimento dos Clientes com a Proposta de Valor.
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Sdo estes 0s principios subjacentes ao desenvolvimento do presente Plano de Negocios.
Desenvolveram-se as bases para a criagdo da partnersHub.eu, uma empresa que tem por base
uma plataforma disponivel online, que pretende alavancar o desenvolvimento de negécio dos

seus clientes, através do estabelecimento de parcerias empresariais de sucesso.

Assim, preconizou-se um Modelo de Negocio que atue num blue ocean, gerando as fronteiras
da sua prépria induastria, indispensavel para a criacdo de condi¢cdes para um rapido e sélido

crescimento e desenvolvimento, fora do alcance dos radares dos gigantes tecnoldgicos.

A partnersHub.eu pretende tirar partido do forte conhecimento técnico e tecnologico
disponivel nos paises europeus, aproximando toda essa disponibilidade da necessidade que
existe noutras geografias, nomeadamente em Africa e na América Latina. Os negdcios que
se podem realizar ligando estas geografias sao infinitos e hd novas oportunidades
divulgadas diariamente, desde concursos, a pedidos de apresentacdo de propostas,
submetidas por entidades governamentais, ndo-governamentais, instituicbes financeiras,
empresas publicas e privadas. O target da partnersHub.eu é imenso, sendo constituido por
qualquer empresa, de qualquer regido do mundo, que, por um lado, procure
internacionalizar a sua atuacdo e que tenha capacidade para tal e, por outro, que procure

tirar partido do seu posicionamento nos mercados de destino dos primeiros.

A estratégia de atuacdo tem por base o forte envolvimento do utilizador com a solucgéo
disponibilizada pela plataforma. Tal é conseguido transferindo conhecimento e ferramentas,
gratuitamente ou a baixo custo para o Cliente, habilitando-o para uma melhor performance
nas suas atividades, atenuando as barreiras e dificuldades sentidas no seu quotidiano

profissional e contribuindo para alcancar os seus objetivos profissionais e pessoais.

O planeamento do projeto prevé o inicio das atividades de desenvolvimento da empresa e da
plataforma no inicio do segundo semestre de 2018, estando prevista a entrada em exploracdo

em janeiro de 2019.

O investimento inicial necessario ¢ de € 340.000,00. Este montante devera ser constituido, em
parte, por capitais proprios no valor de € 200.000,00, dos quais € 30.000,00 séo investidos
pelo promotor e por dois socios ja angariados. Os restantes € 170.000,00 de capital préprio
estardo abertos a investidores de capital de risco. A remanescente necessidade de
financiamento, no valor de € 140.000,00, devera ser obtida mediante a contracdo de um

empréstimo bancario, liquidado a 12 meses, com um custo de capital de 7%.
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Pressupde-se e justifica-se como € feita a angariacdo de 62.910 utilizadores da plataforma, dos
quais 1.497 serdo convertidos em Clientes que subscrevem ao Servico Premium da

partnersHub.eu.

A avaliacdo economica e financeira realizada confirma a viabilidade do projeto, o qual
apresenta, ao fim de 5 anos, um Valor Atual Liquido de € 1.030.120,00. A Taxa Interna de
Rentabilidade é de 79,66%, esperando-se um Periodo de Recuperacdo do Investimento de 2

anos e 6 meses.

Um provérbio africano diz: “Se queres ir rapido, vai sozinho. Se queres ir longe, vai
acompanhado”. Aplicando-0 a0 mundo empresarial, este provérbio poderia ser algo como:

“Se queres ir rapido, vai sozinho. Se queres ir longe, vai em parceria”.
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2. ldentificacdo do Promotor e do Negdcio Proposto

2.1. Identificacdo do Promotor

O projeto partnersHub.eu é promovido por Fausto Reis de Oliveira, licenciado em Design de
Comunicacdo, pos-graduado em Gestdo de Eventos, pos-graduado em Gestdo, com

especializacdo em Gestdo de Programas e Projetos e mestrando em Gestdo de Empresas.

Tem mais de 12 anos de experiéncia profissional, 8 dos quais em ambiente de consultoria,

enquanto gestor da unidade de Marketing e Comunicacao.

2.2. ldentificacdo do Projeto

O desenvolvimento da presente Tese de Mestrado surge da juncdo dos conhecimentos e
experiéncia técnica, académica e profissional do promotor, bem como pelo interesse natural

deste pelas areas de Analytics aplicado a Gestdo, nomeadamente a Estratégia e ao Marketing.

Este projeto € desenvolvido em formato de Business Plan pela vocacdo empreendedora do
promotor, por um lado, bem como pelo facto de, no decorrer da sua atividade profissional, se
detetar a oportunidade gerada pela falta de oferta de servicos que alavanquem o
desenvolvimento de negdcio, principalmente em mercados e geografias desconhecidas a
partida. Estdo disponiveis diversos tipos de incentivos a internacionalizagdo, mas falta o apoio

operacional que proporcione as condi¢cdes para se estabelecer o negécio.

Com a sobrelotacdo dos mercados onde geralmente cada empresa atua, é natural e, até,
mandatdrio, procurar por oportunidades de negdcio noutras geografias, ou em inddstrias até
entdo ndo exploradas, nas quais existem necessidades a satisfazer, bem como a possibilidade
de gerar valor. Contudo, surgem naturalmente algumas barreiras a este processo,
nomeadamente na detecdo atempada da oportunidade de negécio e decorrente
apresentacdo de proposta de prestacdo de servicos, por um lado, bem como no

estabelecimento de parcerias que solidifiguem e sustentem a proposta apresentada.

Estas parcerias podem surgir da necessidade de se complementar a oferta de um servigo
abrangente e completo, que implemente integralmente a solucdo, através da
complementaridade de competéncias dos parceiros, bem como da necessidade de integrar na
parceria uma entidade que conheca a cultura local, que conheca os players do setor nesse
mercado (governamentais, da industria, entre outros), constituindo-se como parceiro-chave

para o garante do negocio.
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O alinhamento dos objetivos da parceria (como um todo) e dos parceiros (objetivos
individuais), bem como a confianca na parceria e no parceiro sdo fundamentais para que a

parceria se estabeleca e tenha fortes possibilidades de estabelecer e desenvolver o negécio.
A oferta de solucdes que procuram habilitar o atras evidenciado baseia-se, sobretudo:

e Detecdo de oportunidades de negocio, através de plataformas de divulgacdo de
concursos e oportunidades de negocio, segmentando-os por geografia, industria e
outros parametros, ou

e [Estabelecimento de parcerias empresariais, através de servicos de consultoria por
parte de lobistas que se movem, literalmente, pelos corredores das grandes instituigoes
(Comissdo Europeia e congéneres ou Banco Mundial e demais instituicGes financeiras
internacionais), que tém conhecimento da agenda destas instituicdes e do tipo de
entidades que poderdo ser bem-sucedidas na candidatura aos projetos langados por

estes no mercado, através de concursos publicos.

Se a primeira peca pela dificuldade que um business developer tem em priorizar e escolher a
qual ou a quais concursos deve apresentar uma proposta de prestacdo de servigos, a segunda
peca pela falta de objetividade e transparéncia da parceria a estabelecer.

O que se pretende, com este projeto, é o desenvolvimento de uma forma mais eficaz e
eficiente de se detetar atempadamente as oportunidades de negdcio que facam o fit com a
empresa (objetivos, competéncias da empresa e dos seus colaboradores) e de encontrar o
parceiro certo, para a oportunidade de negdcio certa, justificando a mais-valia daquele

parceiro para os objetivos globais da parceria.
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3. Revisao de Literatura

No presente capitulo sera efetuada a reviséo de literatura relativamente a dupla de tematicas
Analytics e Parcerias Empresariais, apresentada em tdépicos de modo a facilitar a leitura do

documento e dos varios assuntos dentro do mesmo tema.

3.1. Analytics

O termo Analytics é utilizado para definir tudo o que esta relacionado com a anélise e
tratamento de dados, para posterior obtencdo de insights e diretrizes de gestdo. Tem sofrido
mutacdes naturais fruto da forte evolucdo tecnologica (que disponibilizou um maior nimero
de ferramentas) e de investigagdo cientifica (que trouxe um maior nimero de métodos e
metodologias), pelo que a revisdo de literatura sobre esta tematica incidiu exclusivamente

sobre artigos publicados na presente década.

Kaushik (2010) rejeita a tomada de decisdes de gestdo baseadas em atos de fé e de intuicéo,
defendendo, num mundo cada vez mais digital e tecnoldgico, a tomada de decisdes data-

driven, ou seja, baseadas e orientadas a factos comprovados pelos dados.

3.1.1. Data Science e Big Data

Dado tratarem-se de dois conceitos muito recentes e, por isso, ainda pouco percebidos pela
generalidade dos gestores, ambos sdo0 comummente vistos como sindnimo. Contudo, a
literatura faz uma clara distin¢do entre os dois termos. Data Science € uma profissdo que se
suporta na programacdo e na estatistica para encontrar solucdes para problemas de gestdo
empresarial (Harris e Mehrotra, 2014), enquanto que o Big Data refere-se a recolha,
processamento, interpretacdo e visualizacdo de grandes quantidades de dados, possivel pela
evolugdo tecnoldgica e computacional, que monitoriza uma grande variedade de fluxos e
origens de informacdo (sensores, interacbes de mercado online e/ou offline e trocas de
informacdo nas redes sociais), por forma a suportar as atividades em curso na empresa ou

como suporte a geracdo de novos insights (Davenport, 2014; Chen, Chiang e Storey, 2012).

Ainda que se tratem de dois conceitos distintos, o Data Science suporta-se, muitas vezes, em
grandes volumes de dados, algo intrinseco ao Big Data e o Big Data recorre, frequentemente,
as tipologias de analise utilizadas pelos Data Scientists (Carter e Sholler, 2016). Ainda
segundo estes Ultimos autores, estas tematicas tém sido alvo, por um lado, de uma grande

euforia e corrida a estas novas formas de abordagem ao negécio, por parte de empresarios e
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proponentes da matéria e, por outro lado, de critica por parte de investigadores cientificos, que
questionam a eficacia, os pressupostos e as implicacbes destas abordagens. Na sua
investigacdo, Carter e Sholler (2016) adicionaram um terceiro elemento pouco abordado na
literatura — os profissionais que utilizam e pdem em préatica no quotidiano as ferramentas e

metodologias de Data Science e Big Data.

O estudo focou-se na visdo que as duas primeiras personas tém sobre trés aspetos
relacionados com estas abordagens, confrontando-as com aquilo que os terceiros efetivamente
entendem e pdem em préatica no seu quotidiano profissional. A Tabela 1 resulta de uma

adaptacdo deste estudo e resume os resultados observados.

Tabela 1 - Visdo geral das perspetivas sobre as questdes em analise

Questdo em Analise

Perspetiva do Proponente

Perspetiva dos Criticos

Perspetiva dos Profissionais

Aplicagao da teoria e dos
métodos tradicionais

Descarta a necessidade de teoria
e substitui os métodos
tradicionais

Ignora a teoria e os métodos
tradicionais, o que limita o
entendimento sobre a razdo dos
fenébmenos

A teoria e o conhecimento de causa sdo
(teis nas fases iniciais da analise, mas os
métodos tradicionais podem abrandar ou
impedir a analise

Andlise objetiva e
desinteressada / imparcial

O acesso a grandes conjuntos de
dados e técnicas sofisticadas
permite a geracdo de insights
objetivos e imparciais /
desinteressados

O processo de andlise utilizado é
subjetivo, dado que depende da
interpretacdo do analista e da
perspetiva pela qual os dados
séo observados

Enquanto as questdes colocadas e 0s
dados utilizados para analise sdo
objetivos, os resultados da andlise sdo
avaliados através de processos subjetivos

Acesso privilegiado aos
dados

A disponibilidade de informacéo
é cada vez maior e mais
democratizada, permitindo que
qualquer um possa efetuar uma
investigacdo

Conjuntos de dados proprietarios
detidos por Entidades limitam
quem pode efetuar uma
investigagcdo, bem como quais as
questdes que podem ser
colocadas para analise

O acesso a dados proprietarios em grande
quantidade e com interesse é um forte
incentivo para querer trabalhar numa
determinada empresa, assumindo que nem
toda a informacé&o disponivel é relevante

Fonte: adaptado de Carter e Sholler (2016)

Os resultados demonstram que a perspetiva dos profissionais de Data Science e Big Data nao
estdo alinhados quer com a perspetiva dos Proponentes, quer com a dos Criticos. Estes

reconhecem as vantagens e 0s riscos trazidos por esta abordagem, assumindo-os.

3.1.2. Analytics aplicado a Gestéo

A literatura, principalmente a partir do inicio do século, introduz-nos o conceito de Business
Intelligence (BI), como sendo a vertente do Analytics aplicada a gestdo empresarial. O Bl tem o
papel de permitir a empresa o desenvolvimento do seu trabalho de uma forma mais inteligente,
bem como a tomada de decisdes de gestdo melhor suportadas através do uso de informacéo
(Larson e Chang, 2016). O foco do BI, segundo Larson (2009), é o de transformar dados em
informacdo, através da aplicacdo de contexto de negdcio aos dados de que a empresa dispde,

gerados por meios proprios inerentes ao seu negdécio, ou adquiridos (muitas vezes de forma
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gratuita) a entidades agregadoras de dados estatisticos, sob o formato de raw data. Geralmente,
0 BI tem o seu suporte em conjuntos de dados mais pequenos do que os do Big Data, mas mais

especificos, relevantes e com maior potencial para gerar decisdes de negocio mais fiaveis.

O estudo de Chen et al. (2012) teoriza sobre a aplica¢édo do Bl, do Big Data e do Analytics a

diversos setores com influéncia na gestdo e na economia de um pais, tais como:

e 0 E-Commerce e o0 impacto do Market Intelligence sobre o negocio online, recordando
0s casos da Amazon, eBay, Facebook ou Google e as ferramentas utilizadas ou
desenvolvidas por estes para “ouvir” a voice of customer, segmentando e melhorando
continuamente o envolvimento e a oferta aos seus clientes, aumentando a sua
satisfacdo e ligacdo a marca;

e 0 E-Government, fazendo referéncia as presidenciais norte-americanas e a forma como
0 Marketing Analytics permite ganhar a mobilizagdo de votantes, dando voz aos
cidaddos, promovendo a transparéncia, participacao e igualdade;

¢ a Ciéncia e Tecnologia, suportando-se cada vez mais na obtencdo de dados através de
sensores e instrumentos de elevada precisdo, suportando a investigacdo na astrofisica,
oceanografia, biologia, genética e ambiente, entre outros;

e a Saude e Bem-Estar, através da grande diversidade de fontes de dados de pacientes e
das suas patologias, alavancando estudos e investigacdo para o tratamento de diabetes,
Parkinson, Alzheimer ou doencas oncoldgicas, bem como uma melhoria generalizada na
prestacdo de cuidados de salde;

e a Seguranca Publica, revivendo os acontecimentos do 11 de Setembro de 2001, que
obrigou ao refor¢o dos procedimentos de seguranga contra o terrorismo, 0S crimes
cibernéticos ou eventos de outra indole e o impacto que o Analytics teve para a

prevencdo e antecipacao deste tipo de disturbios a seguranca publica.

O Analytics tem aplicacdo pratica e direta em todos os tipos de negdécios, online e offline,
trazendo beneficios a gestdo da empresa, desde que a sua execucdo e implementacdo esteja
alinhada com os objetivos estratégicos, de forma a que os insights obtidos respondam, de
facto, as reais necessidades da organizacdo. Para tal, a semelhanca de qualquer processo ou
ferramenta de Gestdo, o primeiro passo a dar € o planeamento, ou seja, neste caso, definir o
gue se pretende analisar e porqué, para responder a que questdo ou conjunto de questdes. SO
assim se sabera quais os dados a recolher e através de que fontes ou meios, bem como qual o

tipo de analise a efetuar sobre esse conjunto de dados.
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3.1.3. Machine Learning e Inteligéncia Artificial

Com a proliferacdo de fontes e a disponibilidade de dados, tém sido desenvolvidos processos
cada vez mais sofisticados para garantir a fiabilidade da informag&o retirada dos dados. O
Data Mining é o processo, dentro do Big Data, focado na descoberta de padrfes e relagdes
entre dados, com o objetivo de extrair apenas 0s dados relevantes para a analise que responda
ao objetivo estratégico (Barlas, Lanning e Heavey, 2015). Esta descoberta € feita através de
programacdo (em R, por exemplo), de instrumentos de estatistica, bem como de processos de
Machine Learning e de Inteligéncia Artificial. Muito importante na mineragdo de dados (Data
Mining) € o processo de preparacdo de dados, também definido por Data Tidying (Hojsgaard,
2014), que consiste em estruturar e “limpar” os conjuntos de dados de forma a facilitar a

computacdo e a analise.

No Analytics, nem toda a analise é feita sobre conjuntos de nimeros dispersos nas variaveis
de uma base de dados. Cresce, cada vez mais, a analise a informacdo “escondida” e muitas
vezes esquecida pelos gestores, nas mensagens textuais que 0s seus clientes transmitem a
empresa ou entre pares, seja através das redes sociais, sistema de reclamacdes ou féruns
(Ittoo, Nguyen e van den Bosch, 2015). Na mineracdo de dados de texto, que a literatura
denomina de Text Analytics, jaz um potencial econémico ainda pouco explorado e as
aplicagdes sdo muito variadas, indo a setores como a prevencéo de fraudes e atos terroristas, a
sistemas inovadores de traducdo linguistica, entre diversos outros exemplos. O Text Analytics
processa-se através do reconhecimento contextual de palavras ou conjuntos de palavras, sendo
capaz de detetar tons de comunicacdo (agressivos, irénicos, de desagrado ou contentamento),
intencBGes de compra ou de voto ou até de corridas as caixas de multibanco, como foi o caso
da analise feita pelo Banco de Inglaterra a conversacBes nas redes sociais aquando do

referendo independéncia da Escdcia, em 2014.

Ademais, a evolucado tecnoldgica tem permitido o desenvolvimento de Inteligéncia Artificial,
gue se constitui como a tentativa de programacdo de computadores para terem
comportamentos inteligentes, de acordo com os padrdes humanos (Kowalski, 2011). Baseia-
se em ldégica computacional, prevendo um elevado numero de situagdes condicionais,

similares ao pensamento humano: se condi¢do A, entéo concluséo B.

A partir do momento em que o “computador” (hardware e software) se encontra programado
para pensar como um humano e armazenar essa “memoria”, comega a desenvolver a sua

Inteligéncia Artificial.
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3.1.4. Barreiras a adocdo de Business Analytics

Conscientes das dificuldades associadas a implementacédo de sistemas e ferramentas de gestao
data-driven, Clark e Wiesenfeld (2017) analisaram diversas industrias, com distintas formas
de gestéo, concluindo que as maiores barreiras ndo sdo de cariz tecnolégico, mas sim humano.

Os autores apontam as trés grandes causas como sendo:

e a estrutura organizacional, onde os departamentos analiticos estdo frequentemente
num de dois extremos: (1) muito ausentes da vertente de negdcio, produzindo modelos
complexos com resultados pouco acionaveis, ou (2) muito embrenhados numa
vertente especifica do negocio, produzindo resultados tendenciosos, alinhados com os
anseios da sua hierarquia;

e acultura organizacional, onde as organizacGes muito data-driven acabam por seguir
cegamente os resultados, mesmo que desafiem 0 senso comum ou vao contra 0S
objetivos de negdcio, ou, por outro lado, as organizacBes que baseiam as suas tomadas
de decisdo no instinto dos seus gestores, resistindo ao ajustamento dos seus
pressupostos, mesmo quando os dados indicam claramente que esses pressupostos
estdo errados;

e ametodologia, ora muito complexa, com longos tempos de analise e pouco adaptaveis
a mudanca dos tipos de entradas (inputs), ora muito simplista, falhando na captura das

nuances do problema que se procura resolver.

A luz destes obstaculos, Clark e Wiesenfeld (2017) defendem que uma organizacdo deve
balancear corretamente (1) o conhecimento multidisciplinar da equipa de analistas, (2) o
instinto de negocio desta equipa, recomendando a existéncia de um CAO — Chief Analytics
Officer, alguém que traga os resultados obtidos para o C-level da empresa, e (3) a analise aos
dados associado a uma metodologia de problem-solving, com um nivel de complexidade
ajustado aos insights de gestdo que se pretendem exctrair.

Kitchin e Lauriault (2015) defendem que nem todas as organizacdes tém capacidade ou
mesmo necessidade de andlises big-data, mas que faz parte dos anseios de muitos gestores a
implementacdo deste jargdo nos seus negocios. Referem, por isso, que o small-data € e
continuara a ser uma mais-valia para as organizacGes. Porém, a tendéncia destes modelos de
analise small-data é de evoluir para algo similar ao big-data, a medida que sejam
desenvolvidas as estruturas que juntam ou ligam varias fontes de small-data, para criar largos

conjuntos de dados, analisados utilizando o big-data analytics.
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3.2. Parcerias Empresariais

O fendmeno das Parcerias Empresariais € alvo de estudo em diversos artigos cientificos e
projetos de investigacdo. Na presente revisdo de literatura, a temética das Parcerias
Empresariais é analisada sob dois prismas: quais as tipologias e como avaliar uma parceria;

quais os fatores de sucesso de uma parceria.

3.2.1. Tipologias e avaliacdo de parcerias

A literatura faz uma clara distin¢do entre Parcerias em Projetos e Parcerias Estratégicas.
De acordo com Cheng e Li (2001), o primeiro tem o seu foco numa relacdo de curto-prazo,
procurando melhorias ao longo do ciclo de vida do projeto, enquanto que o segundo tem por
base 0 alcancar de uma vantagem competitiva de longo-prazo. Neste sentido, os dois
conceitos diferem principalmente no que diz respeito ao horizonte temporal da parceria
estabelecida (Beach, Webster e Campbell, 2005).

As parcerias de curto-prazo surgem como resposta a uma necessidade imediata no mercado,
de oportunidade, em que os proveitos e as responsabilidades ficam previamente estabelecidos
num acordo ou contrato celebrado (Schuler e Tarique, 2006). Estes acordos de colaboragéo
sdo denominados pelos autores de nonequity alliances e podem ser estabelecidos de forma
célere e com poucas barreiras a sua criacdo, bem como a sua diluicdo. Por outro lado, os
acordos de cooperacdo que preveem participacGes de capital, denominadas pelos mesmos
autores por equity-based alliances, estabelecem-se como uma colaboracéo de longa duragéo,
surgindo através de um processo mais moroso, mas com um maior vinculo ao alcangar dos
objetivos estratégicos de cada parceiro e da parceria. Inimeros outros autores denominam esta
ultima forma de parceria de joint venture. De entre estes autores, Tidd, Bessant, e Pavitt (2003)
distinguem as joint ventures cuja gestdo €, normalmente, da que detém o maior nimero de
participacOes na mesma, daquelas que assumem uma base para a cooperacdo com igual peso
dos parceiros (50/50%). Em qualquer dos casos, a gestdo de uma joint venture é delegada a

entidade com personalidade juridica criada, o que ndo acontece num acordo de colaboracéo.

A literatura do final do séc. XX e do principio do séc. XXI distingue, de igual forma, as
parcerias em parcerias horizontais, parcerias verticais e parcerias diagonais. Ainda segundo
Tidd et al. (2003), as relagdes horizontais envolvem a colaboragdo de duas empresas no mesmo
setor (concorrentes), que se coligam para reforgar o seu posicionamento estratégico no mercado.

Neste caso, a motivacgdo principal € o acesso ao conhecimento complementar, tecnoldgico ou de

11
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mercado. Por outro lado, as relagBes verticais ocorrem quando a parceria € formada por um
fornecedor e um comprador, mutuamente dependentes um do outro, sendo que a principal
motivacdo para a geracdo desta tipologia de parceria € a reducdo de custos. Finalmente, as
parcerias diagonais (ou diversificadas) ocorrem entre empresas de setores distintos, onde cada
parceiro aporta as suas especialidades e competéncias proprias a parceria, revestindo-a da multi
e interdisciplinaridade necesséria para atingir os objetivos estratégicos comuns.

Diversos autores dissertaram sobre a necessidade da existéncia de uma framework que sirva

de suporte a avaliacdo do valor de uma Parceria Empresarial.

Para determinar o valor de uma parceria, 0s seus membros devem comecar por estabelecer
expetativas claras em relagdo ao que desejam obter dessa alianga e sO depois estimar 0s
beneficios face ao investimento que se prevé realizar (R. M. de Carvalho, 2009). O autor
reconhece, ainda assim, que nem sempre € facil quantificar os beneficios gerados numa e por
uma parceria, dado que muito do valor alcancado é intangivel ou imaterial, dependendo das
opcdes estratégicas tomadas, bem como dos prazos do retorno do investimento esperado.

Roumboutsos e Chiara (2010) elaboraram uma framework para a metodologia de analise de
uma parceria estratégica, a qual aplica e cruza as ferramentas de gestdo Andlise PEST (que
permite identificar se os objetivos dos parceiros e da parceria estdo alinhados com o ambiente
empresarial mais alargado) e Anéalise SWOT (que permite identificar se a parceria é viavel,
pela conjuncdo dos ativos e forgas dos parceiros, bem como pela anulacdo das fraquezas da
outra parte), por serem ja conhecidas no mundo empresarial e, por isso, de facil aplicacdo, de
modo a aferir a viabilidade de uma Parceria Empresarial, como se de uma nova entidade a

criar se tratasse, seja ela uma parceria baseada num acordo ou numa joint-venture.

3.2.1. Fatores criticos de sucesso de uma parceria

O estabelecimento de Parcerias Empresariais é descrito como a filosofia ou a estratégia de
negécio que tem inerente uma forte componente de colaboracdo e de alinhamento de
objetivos entre as empresas parceiras, caracterizado por um relacionamento de longo-prazo e
baseado na confiangca muatua, quer entre as empresas, quer entre os individuos que intervém na
parceria (Aarseth, Andersen, Ahola e Jergeas, 2012). Naoum (2003) acrescenta, ainda, dois
vetores importantes a observar numa parceria de sucesso, nomeadamente a existéncia de
mecanismos proprios alternativos para a resolucao de conflitos e a vontade de melhoria

continua da performance do processo. Nas Parcerias, 0s diversos intervenientes ligam-se para
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atingir objetivos mutuamente acordados, através de um entendimento partilhado sobre a divisdo
dos riscos do projeto ou do negocio, tendo em consideracdo as vantagens aportadas por cada
parceiro (Brinkerhoff, 2002).

A problemaética da confianca entre as partes foi investigada por diversos autores e constitui-se,
neste documento, como o foco principal de andlise de entre os fatores criticos de sucesso de
uma parceria. Desta forma, sdo analisadas trés tipologias de confianga, a saber: Confianca de
Competéncia, Confianca de Integridade e Confianca Intuitiva (Zaghloul e Hartman, 2000;
Hartman, 2003). A Confianca de Competéncia baseia-se na percecdo da capacidade do
parceiro (técnica, cientifica e forca de trabalho), para executar as atividades que lhes estéo
confinadas. Esta pode ser alcancada através de provas observaveis, tais como o portfolio do
parceiro, a experiéncia da sua equipa e a ligacdo ou o reconhecimento por parte de organismos
profissionais do setor de atividade. A Confianca de Integridade (ou confianca de ética) tem o0s
seus fundamentos na percecdo que um tem sobre 0 empenho que o outro tem para proteger 0s
interesses da parceria (e dos restantes membros), ao longo de todo o periodo de vigéncia da
parceria. Os valores éticos e morais, assim como a cultura (quer empresarial, quer social, de um
povo ou época) sdo os pilares desta tipologia de Confianga. Regra geral, uma comunicacdo
aberta e transparente, ao longo de todo o processo, € crucial para se ganhar a confianca de
integridade dos parceiros. Por ultimo, a Confianca Intuitiva (ou confianca emocional) é
baseada nos preconceitos, pré-juizos ou qualquer outro tipo de sentimentos pessoais de uma
parte em relacdo a outra. O nivel de Confianca Intuitiva é resultado de uma relagcdo de longo
prazo entre as partes, sendo constituida pelo acumular de factos e evidéncias que afetam,
positiva ou negativamente, a percecdo e a confianca emocional de uma das partes.
Adicionalmente, Kadefors (2004) sugere que a existéncia de métodos alternativos de
resolucao de conflitos entre as partes, bem como a definicdo prévia do entendimento do
que é a satisfacdo para cada parte, no que diz respeito aos objetivos da parceria, reforcam
e constituem fatores de confianca na Parceria. De acordo com Jacobsson e L. Wilson (2014), €
importante fundamentar as condi¢cGes de uma parceria nos termos de um contrato, contudo, é
um elemento dissuasor de confianca entre as partes se as empresas Sse basearem,

exclusivamente, no contrato.

Wong e Cheung (2004) desenvolveram um estudo sobre a confianga nas parcerias no setor da

construcdo em Hong Kong, analisando os resultados do inquerito realizado a responsaveis de
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empresas plblicas e privadas, com 51 respostas validadas’. Foram avaliados, pela sua ordem
de relevancia, 14 fatores que afetam o nivel de confianga entre os elementos de uma
parceria, utilizando uma escala de Likert (1: ndo importante, 7: muito importante). A Tabela

2 identifica e classifica os 14 atributos pela sua relevancia e pontuacdo média.

Tabela 2 - Relevancia dos atributos de confiangca numa parceria empresarial

Ordem Pontuacgéo Ordem Pontuacéo Pontuacéo
Atributos de Confianca Descricéo c Média Média Ordem Média Média
ontratados Contratantes
Contratados Contratantes ponderada
A reputagdo é um bem muito valioso que
Reputacéio as empresas ndo querem prescnr)dlr, pelo 1 52174 1 53214 1 5266
que a reputacdo dos seus parceiros e da
parceria é crucial
Alinhamento de esforco e Os beneficios recebifjos devem ser_justos e
corresponder com o input do parceiro ao 5 4,6957 2 5,1429 2 4,906
recompensa projeto
A implementacdo de mecanismos
Adogao de mecanismos a:ternativos deI _r?splL{gﬁg de conflitos ;:omo
alternativos de resolugdo |0 crnativa ao litigio é vista como um forte 6 4,6364 4 5,1071 3 4,858
. indicio que o parceiro procurard uma
de conflitos resolucdo win/win, sem destruir a harmonia
da parceria
Mentir, enganar ou encobrir factos
Abertura e integridade ocorridos durante o projeto sdo motivos de 3 4,8261 7 4,8929 4 4,858

falhanco de integridade

Uma comunicacgéo frequente, aberta e
objetiva resultard num relacionamento 8 4,5652 3 5,1429 5 4,837
transparente entre as partes

Frequéncia e eficacia da
comunicacao

Eficaz e adequado fluxo de {Um eficaz e adequado fluxo de informagéo

. ~ S . . 4 4,7391 6 4,9286 6 4,828
informacéo reduzira o risco e a incerteza do projeto

Contratos equitativos ou acordos podem
ajudar as partes a estabelecer uma relagdo
de confianca e a manter a cooperagéo, uma 2 5,0435 12 4,3929 7 4,737
vez que os seus beneficios percebidos
estdo assegurados
Os membros de equipas de um parceiro
Competéncia do trabalho confiardo nas outras se o seus 9 4,4348 5 5,0357 8 4,718
comportamentos e resultados forem
competentes

Contratos e acordos
(termos de satisfagéo)

A forma como séo resolvidos os problemas
Problem solving numa fase inicial do projeto é determinante 11 4,3913 8 4,8571 9 4,611
para a construgdo de confianga

A salde financeira das empresas parceiras
constitui-se como fator de confianga pela
sua relagéo ao risco de ndo cumprimento
Estabilidade Financeira {do ambito por falta de pagamento aos seus 7 4,6087 11 4,6071 10 4,608
trabalhadores ou fornecedores, bem como
na influéncia que tem sobre a imagem da
empresa no mercado

A confianga pode ser construida pelo
entendimento e aprego dos requisitos e das

Sentido de unidade . . S 10 4,3913 9 4,8214 11 4,594
dificuldades do parceiro, procurando atingir
as expetativas do parceiro
O respeito pelo sistema de gestdo de
Respeito e apreco pelo projetos de dep_endéncia mutua (em que
sistema ambos os parceiros dependem do 12 4,3043 10 47143 12 4,497
contributo um do outro) é uma fonte de
confianca
Relacionamentos de longo- O relgc:onamemo,de Iongo-_termo entre 13 35652 13 42143 13 3871
termo parceiros resultara em confianga
Os membros de equipas de um parceiro
Compatibilidade confiardo nas outras se partilharem culturas 14 2,0476 14 3,2143 14 2,597

e valores similares

Fonte: adaptado de Wong e Cheung (2004)

! 62% foram respondidos por profissionais com mais de 10 anos de experiéncia. O estudo segmentou as
respostas entre os ‘contratados’ e os ‘contratantes’, pelo método das componentes principais da analise fatorial.
O presente documento acrescenta, ainda, a média ponderada dos resultados, desconsiderando as diferengas entre
contratado e contratante, presente numa parceria vertical, para procurar apurar a ordem de relevancia para uma
tipologia de parceria horizontal ou diagonal, cujos conceitos sdo explanados no ponto 3.2.1. Reconhece-se,
ainda, o enviesamento dos resultados face a reduzida amostra e a localizagdo geografica do estudo, onde os
valores e costumes sdo diferentes dos paises ocidentais, ainda que se trate de uma ex-colénia britanica e com
forte presenca de empresas internacionais.
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Chalker e Loosemore (2016) e Zuppa, Olbina, e Issa (2016) desenvolveram estudos, na
Austrélia e nos Estados Unidos da América, respetivamente, com o objetivo de perceber a
importancia da Confianca face aos outros elementos a observar numa parceria. Destes estudos
conclui-se que a confiabilidade nos elementos na parceria € o fator mais valorizado pelas
partes. Estes estudos acrescentam, face ao estudo de Wong e Cheung (2004), elementos de
natureza tecnoldgica aos fatores de confianga, nomeadamente a existéncia de mecanismos

tecnoldgicos para a gestdo do projeto, da comunicacdo e da relacao entre as partes.
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4. Quadro de Referéncia

No presente capitulo serdo mencionadas as questdes-chave da Revisdo de Literatura e a sua

relevancia para a realizacéo do Plano de Negdcio. A Tabela 3 sintetiza a informacéo por topicos.

Tabela 3 - Quadro de Referéncia da Revisao de Literatura

Temgtlca da ~ Relevancia para o
Revisao de Questao-chave Projeto
Literatura

Kaushik (2010) rejeita a tomada de decisfes de gestdo baseadas e sl A
Analytics em atos de fé e de intuigdo, defendendo, num mundo cada vez .
mais digital e tecnoldgico, a tomada de decisdes data-driven. P J€10.
Data Science é uma profissdo que se suporta na programacao e
na estatistica para encontrar solugdes para problemas de gestéo o
empresarial (Harris e Mehrotra, 2014). Importancia da
existéncia de Data-
. Big Data refere-se a recolha, processamento, interpretagcéo e = Sejentists nas
Data Science  yjsualizacdo de grandes quantidades de dados, possivel pela i73c8
. ¢ g q v P p organizagdes, para
e Big Data evolugdo tecnologica e computacional, que monitoriza uma  extrair os insigts de
grande variedade de fluxos e origens de informacéo, para gestso que satisfazem os
suportar as atividades em curso na empresa ou para suporte & ppjetivos da empresa.
geracdo de novos insights (Davenport, 2014; Chen, Chiang e
Storey, 2012).
Business Intelligence (BI) ¢é a vertente do Analytics aplicada a
gestdo empresarial. O Bl tem o papel de permitir a organizacéo
o desenvolvimento do seu trabalho de forma mais inteligente, Aplicagdo dos métodos e
tomando decisdes de gestdo melhor suportadas através do uso = ferramentas de Analytics
Analytics de informagé&o (Larson e Chang, 2016). e de Business
aplicado a O Analytics tem aplicagio prética e direta em todos os tipos de  Ntelligence para suportar
Gestao negécios, online e offline, trazendo beneficios a gestdo da © gor da informacdo a
empresa, desde que a sua execucdo e implementacio esteja  Prestar ao Cliente.
alinhada com os objetivos estratégicos, de forma a que os
insights obtidos respondam, de facto, as reais necessidades da
organizacdo. Chen et al. (2012)
O Data Mining é o processo, dentro do Big Data, focado na .
descoberta de padrées e relagdes de dados, com o objetivo de  OS métodos €
Machine extrair apenas os dados relevantes para a anélise que responda = ferramentas de Anglytlcs
Learning e a0 objetivo estratégico (Barlas et al., 2015). podem ser automatizados
A e progra-mados para
Inteligéncia A evolugio tecnoldgica tem permitido o desenvolvimento de aprender autonomamente
Avrtificial Inteligéncia  Artificial: a tentativa de programagdo de como desempenhar
computadores para terem comportamentos inteligentes, de = {eterminadas tarefas.
acordo com os padr6es humanos (Kowalski, 2011).
As maiores barreiras ndo sdo de cariz tecnologico, mas sim
humano (Clark e Wiesenfeld, 2017). As trés grandes causas Fundamental — para a
sd0: a estrutura organizacional, a cultura organizacional e a Constituicdo de uma
Barreiras a metodologia aplicada. empresa cuja  cultura
x permita alavancar-se pela
AdO_QaO de A organizagéo deve balancear corretamente (1) o conhecimento  aplicacio de Analytics.
Busme'ss multidisciplinar da equipa de analistas, (2) o instinto de Fndamental para conhe-
Analytics negocio desta equipa e (3) a analise aos dados associado a uma  ~or melhor qual o target
metodologia de problem solving, com um nivel de que melhor aceitard a
complexidade ajustado aos insights de gestdo que se pretendem solugao preconizada.
extrair.
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Temética da A
- ~ Relevancia para o
Revisao de Questao-chave .
. Projeto
Literatura
Uma parceria ocorre quando duas ou mais organizagdes N i tratéqi
Parcerias ecessidade estratégica

Empresariais

conjugam esfor¢os para atingir um objetivo estratégico comum
(R. M. de Carvalho, 2009).

empresarial foco do
presente Projeto

Distingdo entre parcerias em parcerias horizontais, verticais e
diagonais. As horizontais envolvem a colaboracdo de duas
empresas no mesmo setor (concorrentes), que se coligam para
reforcar 0 seu posicionamento estratégico no mercado. As
verticais ocorrem quando a parceria é formada por um
fornecedor e um comprador, mutuamente dependentes um do
outro, sendo a principal motivagdo da parceria a redugdo de
custos. As diagonais ocorrem entre empresas de setores distintos,

Fundamental para conhe-
cer melhor qual o target
que melhor aceitara a
solucéo preconizada,
percebendo quais 0s
motivos que espoletaram

Tipologias e X L P :
A\E)aliagéo de onde cada parceiro aporta as suas especialidades e competéncias = @ pecesmdade de
S ———— proprias a parceria, revestindo-a da multi e interdisciplinaridade = parceria.
necessaria para atingir os objetivos estratégicos comuns (Tidd, = Importante para se poder
Bessant e Pavitt, 2003). evidenciar e trazer para a
. . tomada de decisdo as
Para determinar o valor de uma parceria, 0S Sseus membros N .
: x motivacdes estratégicas
devem comecar por estabelecer expetativas claras em relacéo ao ) :
. . . - . . por detras da necessidade
gue desejam obter dessa alianga e s depois estimar os beneficios .
- . . - de parceria.
face ao investimento que se prevé realizar (R. M. de Carvalho,
2009).
Uma parceria envolve forte componente de colaboragdo e de
allnham_entg de objetllvqs entre Ss | empresas pa;)rcelr?js, Importante para definir
caracterizado por um re acionamento de longo-prazo e baseado quais os  elementos
nad_cggflanga r_nutua,A quer entre asAemprﬁsZs, dquer e;tr:elos valorizados numa par-
indivi uc;%g;e intervém na parceria (Aarseth, Andersen, Aholae = .- empresarial e de
Jergeas, 2012). que forma podem ser
Existem trés tipologias de confianca: Confianca de evidenciados e trazidos
Fa’Eqres Competéncia, Confianga de Integridade e Confianca Para a tomada de
Criticos de Intuitiva (Zaghloul e Hartman, 2000; Hartman, 2003). qemsao.
Sucesso de E importante perceber

uma Parceria

Naoum (2003) acrescenta dois vetores importantes a observar
numa parceria de sucesso, nomeadamente a existéncia de
mecanismos proprios alternativos para a resolugdo de conflitos e
a vontade de melhoria continua da performance do processo.

Kadefors (2004) defende que a defini¢do prévia do entendimento
do que ¢ a satisfacdo para cada parte, no que diz respeito aos
objetivos da parceria, reforcam e constituem fatores de confianca
na Parceria.

quais o0s elementos de
confianca que devem ser
observados, tanto no
parceiro a referenciar,
como no processo de
avaliagdo efetuado pela
empresa a criar.

Fonte: Autor
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5. Metodologia e Objetivos

O objetivo central deste Plano de Negocios € o de conceber um novo negocio que potencie o

estabelecimento de parcerias empresariais bem-sucedidas, com uma forte componente de

Business Analytics como principal fator de confianca aos potenciais parceiros, bem como de

ferramenta de apoio a tomada de decis&o.

Constituem-se, igualmente, como objetivos deste Plano de Negdcios:

Aferir a sustentabilidade do conceito e do negocio;

Definir os requisitos de implementacéo e as ferramentas de controlo;

Avaliar a viabilidade economico-financeira da proposta preconizada, para
posteriormente submeté-la a obtencdo de socios, por um lado, bem como de

financiamento para suportar os primeiros dois anos de atividade, por outro.

A metodologia proposta para alcancar os objetivos deste Plano de Negdcios consistira:

a)

b)

d)

Na Caraterizacdo do Negécio proposto e do Promotor, com breve apresentacdao da

ideia de negdcio e do promotor (ponto 2. deste documento);

No desenvolvimento de Estudos e Anélises de suporte a fundamentacdo e

sustentacdo do Negdcio (pontos 6.1, 6.2. e 6.3. deste documento), através da:

o Realizacdo de andlise de mercado (externa) incidindo sobre as
condicionantes mediatas e imediatas, bem como sobre as empresas cujo core
seja similar ou alternativo ao do presente Plano de Negdcios, efetuando um
benchmarking aos seus modelos de negécio, oferta e feedback por parte dos
seus clientes;

o Elaboracéo da andlise interna e competitiva da empresa a criar.

Na definicdo da estratégia de desenvolvimento — definicdo da Visdo, Missdo,
Valores, Objetivos, Estratégia, Posicionamento e Modelo de Neg6cio da empresa a

constituir (ponto 6.4. deste documento);

Na definicdo das Politicas de Gestéo, apresentando a forma como sdo postos em
pratica a Estratégia e o Modelo de Negocio, nomeadamente as politicas de
Organizacdo, Pessoas, Tecnologia, Inovacdo e Desenvolvimento, Operacdes,

Marketing e Financas (ponto 6.5. deste documento);
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e) Na identificagdo dos Requisitos para a Implementagdo do Negdcio, nomeadamente
na identificacdo de requisitos que presidem a sua implementacdo, na gestdo do projeto
de implementacdo da empresa, bem como dos métodos e ferramentas de controlo a

utilizar no desenvolvimento do negdcio (ponto 6.6. deste documento);

f) Na elaboracdo da Avaliacdo Financeira, apresentando o estudo de viabilidade
econdmica e financeira, com projecao a 5 anos de operacdo, bem como uma anélise de

sensibilidade aos pressupostos utilizados (ponto 7. deste documento);

g) Na identificacdo dos Beneficios da Realizacdo do Projeto, além dos beneficios
econdmicos e financeiros gerados para o0s sécios e demais investidores, nao
considerados na presente analise e que se constituem como mais-valias da

concretizacao do projeto (ponto 8. deste documento).

No que respeita a metodologia de investigacdo, a realizar no presente projeto, serdo
conduzidas investigacOes de natureza aplicada, dada a necessidade de gerar conhecimentos

para aplicacdo pratica e direcionada a resolucdo de um problema especifico.

Neste caso particular, em que se pretende aportar sustentabilidade ao Plano de Negdcios a
conceber, pretende-se conduzir e desenvolver um conjunto alargado de analises
exploratdrias, descritivas e/ou explicativas, a envolvente externa mediata (que néo
interfere diretamente no negdcio, mas pode alavancar ou criar barreiras e constrangimentos) e
imediata (analisando a industria e os mercados em que se pretende atuar), bem como a oferta

de concorrentes e complementares que atuam na industria e nos mercados em analise.

Consoante a analise em questdo, serdo recolhidas e analisadas informacGes quantitativas e

qualitativas, junto de diversas fontes de informacdo, nomeadamente:

o fontes primarias, tais como legislacdo e regulamentacdo nacional e internacional (do
setor, das atividades comerciais e tributérias), relatorios sobre politicas e incentivos a
internacionalizagdo, documentacdo e relatdrios estatisticos de entidades oficiais ou de
reconhecida idoneidade, ou artigos cientificos sobre as areas em analise, entre outras.
Estas serdo acedidas, por exemplo, junto da Comissdo Europeia, da Organizacdo das
Nacdes Unidas, dos portais dos concorrentes ou através de contactos telefonicos ou e-

mails com estes, entre outros.
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e fontes secundarias, tais como bases de dados de informacdo empresarial ou portais de
rating de plataformas informaticas, entre outras. Estas serdo acedidas, por exemplo,
junto da Orbis, uma plataforma de informagdo empresarial da Bureau van Dijk, uma
empresa afiliada da Moody’s, ou ainda, da Capterra, uma plataforma de rating e
benchmarking sobre todo o tipo de software, com elevado reconhecimento junto da
comunidade da informatica de gestéo.

O promotor deste Plano de Negocios procurou, sempre que possivel, complementar e
validar a informacéo recolhida junto destas fontes secundarias, confrontando-as com
outras, tais como redes sociais, blogues ou jornais, por forma a avaliar, igualmente, a

opinido e “voz” do Cliente.

Na sequéncia, em cada subcapitulo do presente documento, sdo evidenciadas as fontes as
quais se acedeu para recolher as informacdes versadas, bem como qual o tipo de anélise

efetuada.
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6. Plano Estratégico de Negdcio
6.1. Andlise Externa

6.1.1. Enquadramento

Para a realizacdo da andlise externa, Wheelen e Hunger (2011) sugerem uma analise
PESTEL (ou STEEP), onde sdo caraterizados os fatores globais da envolvente que, ndo
estando diretamente relacionados com as atividades de curto prazo da empresa, podem
impactar nas decisdes de longo prazo. Os fatores analisados sdo Politicos; Econdmicos e

demogréficos; Sociais e culturais; Tecnologicos; Ecologicos ou Ambientais; e Legais.

Numa perspetiva mais imediata, deve ser avaliada a atratividade da industria através do
Modelo das 5 Forcas Competitivas de Porter. Estas cinco forcas incluem as ameacas de
Entrantes e de Substitutos, o poder de barganha dos Fornecedores e dos Clientes e a
competicdo entre os Concorrentes j& estabelecidos nessa industria (Porter, 1979). Grant
(2016) adiciona uma sexta dimensdo a este Modelo, o efeito dos Complementares, pelo

valor gque acrescentam a industria e pelo impacto que podem ter sobre a mesma.

Outros indicadores sobre a envolvente externa, como as tendéncias ou a dimensdo de
mercado, devem ser analisados para melhor enquadrar e situar a empresa a criar. Por outro
lado, principalmente quando o neg6cio a desenvolver ndo se enquadra numa industria ja
estabelecida, deve o promotor procurar desenvolver estudos de mercado, testando algumas

das premissas subjacentes ao novo negocio.

6.1.2. Analise da Industria

Anélise PESTEL

Sendo que 0 neg6cio a desenvolver se carateriza por uma plataforma multilateral, que liga
dois segmentos de clientes distintos e em zonas geogréaficas igualmente distintas, com
carateristicas proprias (vide 6.4. Estratégia de Desenvolvimento), a analise PESTEL efetuada
incidiu sobre duas perspetivas diametralmente opostas. Por um lado, a andlise relativa ao
mercado Europeu, Norte-Americano e dos restantes paises da OCDE, caracterizado
principalmente por paises desenvolvidos, correspondendo a tipologia de clientes do

Segmento A. Por outro, a analise respeitante a tipologia de clientes do Segmento B, ou seja,

21



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

do mercado Africano,

Latino-Americano e do Médio Oriente,

caracterizado

principalmente por paises em desenvolvimento ou emergentes. O foco desta Analise incidira

sobre a generalidade dos paises em cada um dos segmentos, havendo, por isso, algumas

afirmacdes que podem ndo corresponder a todos os paises. Por outro lado, esta Analise

incidird sobre os aspetos que se relacionam com a indastria de prestacdo de servigos, com

processos de internacionalizagdo e com negocios digitais, para melhor refletirem o ambito

deste Projeto.

Tabela 4 - Anéalise PESTEL

Politico

o
.2
=
o
c
S
o
L

S Mercados S to B S
Mercados Segmento A S ercados segmento S
K K=
as] m
(+) Estabilidade Politica (-) Instabilidade Politica
(+) Consenso Politico e Governamental em (-) Regimes Totalitaristas, com Governos de
regime Democratico longo prazo.
(++) Comércio Externo liberalizado (+) Tendéncia de crescimento da Democracia
(+) Regulamentacéo estabelecida, com ++ || (++) Politicas de Comércio Externo em -
tendéncia para a desburocratizagdo desenvolvimento
(++) Politicas de Investimento e de (-) Regulamentagdo desadequada e processos
Internacionalizagédo burocréticos
(++) Impostos elevados, mas com (- -) Elevados niveis de corrupgdo
bonifica¢Bes para exportadores
(+) PIB e PIB per capita elevado (-) PIB e PIB per capita reduzido
(++) Tecido empresarial dindmico, com (+) Dinamizacdo do tecido empresarial, da
tendéncia e necessidade de populagdo ativa e da taxa de atividade, com
internacionalizacéo indices ainda reduzidos
(++) Tecido empresarial com elevados niveis (++) Baixo indice de conhecimento técnico,
de conhecimento técnico e de prestacédo sendo necessaria assisténcia técnica
de servigos estrangeira
(+) Economias estaveis, mas com (++) Fundos de Desenvolvimento Europeus e
crescimentos nulos ou muito reduzidos Internacionais em vigor, com alocagao de
(++) Acesso facilitado a fontes de o recursos financeiros para projetos nestes n
financiamento mercados
(- ) Economias fortemente dependentes do setor
do turismo e/ou da extracdo de riqueza do
solo e subsolo
(- ) Economias volateis as condi¢Bes economicas
internacionais
(- ) Estabilidade econémica muito dependente das
remessas da emigracéo e auxilio externo
( - ) Balanca Comercial tendencialmente
deficitaria
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(-) Populacédo envelhecida e estagnada (+) Populago jovem e em crescimento

(+) Elevados niveis e padres de condigdes de (+) Tendéncia de aumento das condig@es de vida,
vida, em diversos setores, tais como a nomeadamente no acesso a sectores como a
salide, educagao (secundaria e superior) e agua, eletricidade, instalagGes sanitarias,
infraestruturas equipamentos, habitagdo e alfabetizacio

(++) Forte aceitacdo do conceito de + || (+) Forte relacionamento com a comunidade +
“Mercado Global”, com abertura para emigrada, a qual contribui para o
mobilidade profissional (para projetos desenvolvimento (econémico e) social dos
de média e longa duracéo) residentes

(-) Elevados indices de pobreza, com grandes
disparidades entre classes, pelo que a maioria
da populacéo tem pouco poder de compra

(++) Elevados indices de acesso a Internet
(mével e fixa) e meios de Comunicacéo

(++) Literacia e economia digital elevada ou +
em forte expansao e aceitacao

(++) Elevada disponibilidade de ferramentas
e equipamentos informaticos, a baixo

(++) Elevados indices de acesso a Internet
(movel) e meios de Comunicagéo

(- -) Pouca penetracao/disponibilidade de
+ Internet “fixa”, principalmente em Africa

(- -) Baixa literacia e economia digital
(- -) Baixo investimento em ciéncia e tecnologia

o
2
S)
i
<)
=
=]
(<5}
'_

custo
= (+) Forte consciéncia ambiental e (- ) Fraca consciéncia e preocupagdo ambiental
& preocupagdo ambiental + || (-) CondigBes climatéricas genericamente mais -
€ (+) Politicas, Documentacéo e Legislacéo adversas (temperatura elevada, tempestades
< Ambiental na ordem do dia tropicais, etc.)

(++) Quadro legal definido e padronizado,
incentivador de trocas comerciais,
incluindo através de plataformas
digitais

(++) Acordos e enquadramento fiscal entre ++
diversos paises, que facilitam o
processo de importagao e exportacdo de
produtos e servicos (isengéo de taxas,
taxas bonificadas, dupla tributacao,
etc.)

(-) Legislagdo, em alguns paises, tendencialmente
protecionista, impondo limites/quotas a
importacdo

(-) Sistema Alfandegéario com lacunas, que levaa -
morosidade dos processos

(-) Obtencdo de vistos de curta duragdo ou para
prestacdo de servicos dificultada e morosa

Escala: (++) Muito favoravel; (+) Favoravel; (+-) Neutro; ( - ) Desfavoravel); (- -) Muito desfavoravel
Fonte: Autor

Analise das 5+1 Forcas Competitivas de Porter

A Andlise incidira sobre duas vertentes da Indudstria, nomeadamente:

e Assessoria para o estabelecimento de Parcerias Empresariais; e

e Plataformas digitais para aproximacao de potenciais parceiros e/ou fornecedores.

Rivalidade na InduUstria

A assessoria para o estabelecimento de Parcerias Empresariais, enquanto negdécio, tem, por

diversas razfes, poucos players assumidos nesse mercado. Uma delas é o facto de a maioria
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das empresas que prestam este servico fazerem-no como alavanca para outras atividades do
seu portefolio, como seja obter uma comissdo de um negocio conseguido, angariado ou
desbloqueado, ou pelo servigo de consultoria mais amplo que possam prestar a parceria (a
montante ou a jusante). Outra razdo prende-se com o facto de se tratar de uma atividade muito
assente em lobistas, que tiram proveito da proximidade que tém junto de membros de
organismos e instituicdes com peso na economia, estando bastante bem informados da agenda

politica e econdmica regional ou internacional. Indicam-se, como exemplos:

e Eupportunity — European Affairs Consulting;
e EuroHub — Consultancy Group;

e Avisa Partners.

Por outro lado, os negdcios/plataformas digitais que procuram aproximar potenciais parceiros
e/ou fornecedores, resumem-se a pouco mais do que meros diretorios (com listagem de
fornecedores de servicos que afirmam estar habilitados para prestar uma determinada
tipologia de servico) ou tratam-se de plataformas de contratacdo publica, ligando
contratantes a fornecedores. Os primeiros podem ser de ambito internacional, mas os
segundos sdo, regra geral, de ambito nacional, dado que depois gerem todo o concurso
anunciado nessa plataforma. Existem ainda algumas plataformas digitais que se focam na
gestdo da parceria, numa Gtica de Channel Management, apoiando a gestdo de uma cadeia de

franchisados ou de representantes locais de multinacionais. Indicam-se, como exemplos:

¢ Kompass.com, Europages.com e Business.com (diretdrios de empresas);
e Vortal.biz, Saphety.com e EU-Supply.com (plataformas de contratacdo publica);
e Impartner.com, ZiftSolutions.com e Channeltivity.com (plataformas de Channel

Management).

Poder dos Fornecedores

Dado o teor do servico que € prestado, ndo existem fornecedores a apontar neste tipo de
atividade. Esta depende da rede de contactos (que ndo se compra, desenvolve-se) e do
conhecimento da atividade e potencial de cada entidade na sua rede, bem como dos negdcios
a desenvolver. Tal é valido quer para as empresas de lobistas, quer para as plataformas
digitais de contratagdo publica, onde, nesta ultima, importa garantir que as entidades

adjudicantes escolham a sua plataforma para gerir 0s seus concursos.
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Poder dos Clientes

Tratando-se de uma industria com oferta relativamente reduzida, o facto é que a selecdo de
uma empresa que preste estes servigos podera nédo satisfazer a totalidade das necessidades,
dado que o potencial de estabelecimento de novas parcerias e de angariagdo de novos
negocios é, virtualmente, ilimitado. E uma industria na qual os clientes tendem a optar por
mais do que um fornecedor, uma vez que cada empresa tem a sua rede de entidades. Tal é
mais marcado nas plataformas de contratagcdo publica, dado que cada organismo ou entidade
adjudicante seleciona apenas uma plataforma para gerir o seu concurso. Assim, o cliente opta
por um fornecedor apenas pelo racio custo/beneficio. A facilidade de trocar de fornecedor é

elevada e os custos baixos.

Ameacas de Novos Entrantes

E uma industria onde ndo existem barreiras & entrada, nem tampouco a saida, em termos de
custos, tempo e condi¢des para a constituicdo de empresa que preste este tipo de servicos. Ha,
porém, algumas condicionantes que determinam o sucesso dos novos entrantes: a existéncia
de uma rede desenvolvida, muitas vezes, ao longo de uma carreira profissional, pelos
“corredores” das instituigdes politicas ou financeiras (no caso dos lobistas), e deter a
tecnologia que garanta a idoneidade, a protecdo de dados e a inexisténcia de erros
informaticos na plataforma que gere todo o concurso (no caso das plataformas de contratacédo
publica). Neste 0ltimo, constitui uma barreira a entrada o custo e o tempo para o
desenvolvimento e para a certificacdo de toda a tecnologia que sustenta a plataforma. Importa,
ainda, referir que a idoneidade a que estas empresas estdo sujeitas coloca um constrangimento
ao alargamento das atividades que podem prestar, dado que ndo podem, de forma alguma,

tirar partido do conhecimento que tem dos seus utilizadores para alavancar os seus negacios.

Poder dos Substitutos

Pelas mesmas razdes invocadas na analise feita ao “Poder dos Clientes”, o ‘“Poder dos

Substitutos” ¢ relativamente reduzido dado que um cliente tende a fornecer-se de mais do que

uma fonte de estabelecimento de parcerias e angariacdo de novos negadcios.
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Efeito dos Complementares

Existe um leque muito variado de servicos complementares que podem alavancar o
estabelecimento de parcerias empresariais, nomeadamente aqueles que auxiliem na tomada de
decisdo. Considerando que uma parceria empresarial se estabelece para desenvolver um novo
negocio, podem considerar-se, como principais complementares, aqueles que potenciem a
existéncia do negdcio (a montante) e aqueles que garantam a gestdo do negdcio, do projeto ou

das partes envolvidas (a jusante). Identificam-se como principais complementares os seguintes:

e Plataformas de informacdo empresarial, com dados sobre a componente
organizacional e financeira (volume de negdcios, resultado liquido, risco de
insolvéncia, crédito, etc.);

e Plataformas de listagem de oportunidades de negécio, tais como concursos
nacionais, regionais ou internacionais, publicos ou privados;

e Consultoria para previsdo de investimentos e oportunidades futuras de negocio,
tais como abertura de linhas de crédito internacionais para projetos especificos;

e Plataformas de relatdrios e estatisticas com informacdes sobre a politica, economia,
cultura, demografia, tecnologia e as industrias de diversos paises e dos projetos neles
desenvolvidos;

e Ferramentas de gestdo de processos, de projetos e de contratos;

e Ferramentas de comunicacao digital;

e Plataformas de partilha de ficheiros.

Figura 1 - Atratividade da Industria

Rivalidade na InduUstria
7

Efeito dos

Poder dos Fornecedores
Complementares

. 6 .
Poder dos Substitutos8 Poder dos Clientes
6

Ameacas de Novos
Entrantes

Fonte: Autor
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6.1.3. Analise do Mercado

O Mercado da partnersHub.eu pode ser analisado sob varias perspetivas. E uma plataforma
que estd orientada para potenciar negécios e parcerias, pelo que pode abranger qualquer

empresa estabelecida e em atividade, em qualquer regido do mundo.

O Mercado target em andlise é constituido pelo conjunto de empresas que, cumulativamente,

apresentem as seguintes carateristicas:

a) estejam sedeadas na Europa, América do Norte e restantes paises da OCDE (onde
estardo os clientes do Segmento A);

b) estejam sedeadas em Africa, América Latina e no Médio Oriente (onde estardo os
clientes do Segmento B);

c) tenham perfil de Pequena e Média Empresa, com 5 a 250 colaboradores;

d) cuja Classificacdo de Atividades Econdmicas (CAE ou NACE) seja de prestacao de
servicos, tais como consultoria, implementacdo de projetos, estudos econémicos, de
viabilidade, informética (solucGes e software), entre outros, excluindo as empresas
com vocacdo de fornecimento de produtos e equipamentos, sem qualquer servico

associado (bens alimentares, matérias-primas, hardware, maquinas industriais, etc.).

Adicionalmente, as empresas que tenham um perfil de internacionalizagdo, habituadas a
desenvolver atividades no estrangeiro, ou as empresas que estejam em fase de mudanca
estratégica, abrindo agora as suas portas ao exterior, serdo aquelas que irdo tirar mais partido

desta plataforma, dado o perfil da mesma.

Por outro lado, os paises com indices mais elevados de economia e sociedade digital serdo

aqueles onde havera maior propensdo para a utilizacéo deste tipo de solugdo de negécio.

Tomando como base os dados disponibilizados pela plataforma Orbis, da Bureau Van Dijk,
existem em todo o globo mais de 223 milhdes de empresas, das quais esta plataforma tem
informacdes empresariais de diversa indole. Dado que esta plataforma permite inserir filtros
(cumulativos e/ou de exclusdo) na pesquisa por empresas com determinado perfil ou
indicador (localizacdo geogréfica da sua sede, nimero de colaboradores, classificacdo de

atividade econdmica, volume de faturacéo, resultados liquidos, etc.) foi possivel dimensionar
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0 Marcado target potencial da partnersHub.eu. A Tabela 5 resume a pesquisa efetuada
nesta plataforma.

Tabela 5 - Dimensao do Mercado target potencial da partnersHub.eu

# Indicador Parametro N° total de empresas
== Empresa Empresa ativa 223.470.024
1 Europa 99.347.229
2 Europa 28 74.142.173
3 Europa top DESI 2 54.451.996
4 Regido/Paises América do Norte 53.667.211
Segmento A
Restantes Membros da OCDE (exceto México e 30.829.340
Chile)
5 Europa, América dorN_orte e rgstantes Membros 183.843.780
da OCDE (exceto México e Chile)
6 Africa 4.496.821
7 Regio/Paises América Latina 37.999.496
8 Segmento B Médio Oriente 1.992.841
9 Africa, América Latina e Médio Oriente 44.489.158
10 N° de empregados 5a 250 23.478.005
11 CAE / NACE Evri%setaﬁi‘;f: ﬁ‘;r"i‘?os 59.539.117
1+10+11 Segmento A | Europa 2.189.175
2+10+11 Segmento A | Europa 28 1.721.016
3+10+11 Segmento A | Europa top DESI 755.886
4+10+11 Segmento A | América do Norte 1.279.712
5+10+11 Segmento A | Restantes Membros OCDE (exceto México e Chile) 322.919
6+10+11  Segmento B | Africa 19.629
7+10+11 Segmento B | América Latina 2.739.370
8+10+11 Segmento B | Médio Oriente 15.350
Segmento A (potencial) 3.791.806
Segmento B (potencial) 2.774.349
Segmento A + B (target potencial) 6.566.155

Fonte: Orbis (em 28 de setembro de 2017)

? Segundo o Digital Scoreboard da Comissdo Europeia (European Commission, 2017), a Dinamarca, a Finlandia
e a Suécia sdo os 3 paises europeus com melhores indices de economia e sociedade digital. Seguem-se a
Holanda, Luxemburgo, Bélgica, Reino Unido, Irlanda, Estonia, Austria, Alemanha, Malta, Lituania, Espanha e
Portugal, como paises acima da média europeia. Ao grupo designado por “Europa top DESI” junta-se ainda a
Franca, classificada imediatamente abaixo da média da Unido Europeia, pela sua dimensdo e importancia
econémica na Europa, bem como em Africa (pela ligacdo as ex-coldnias neste continente).
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Esta analise permite obter uma ordem de grandeza sobre qual o Mercado target potencial,
considerando todo o universo de empresas ativas, que cumulativamente apresentam as
carateristicas acima indicadas. Contudo, considerando que nem todas as empresas deste
universo terdo interesse num servico como o preconizado neste projeto, por diversas razoes,

tais como:

e estar em processo de insolvéncia ou em declinio e sem estratégia;

e ter uma estratégia de angariacdo de novos negdcios assente noutros pressupostos;

e ter um negdcio que depende de fornecedores locais e/ou em regime de exclusividade;

e ser uma empresa detida por outra de maior dimenséo, ou fazer parte de um grupo de
empresas, que tem regras e procedimentos proprios;

e 0s donos ou gestores de negdcio ndo terem perfil digital, nem estarem aptos a tomar
decisdes com base em dados;

e outras razdes, incluindo a dificuldade ou impossibilidade de contactar os responsaveis
das empresas (0 que podera acontecer especialmente nos clientes do Segmento B),

considera-se prudente, para efeitos de analise e estabelecimento de objetivos, reduzir este
universo em 50%o, para o caso do Segmento A, e em 60%, para 0 caso do Segmento B, por

forma a contemplar estes fatores.

Assim, apresenta-se na Tabela 6 a dimensdo do Mercado target da partnersHub.eu.

Tabela 6 - Dimensao do Mercado target da partnersHub.eu

Segmento N° total de empresas

Segmento A 1.895.903
Segmento B 1.109.739
Segmento A + B (target) 3.005.642

Fonte: Autor

E, ademais, importante considerar o UNGM - Mercado Global das Nacées Unidas (United
Nations Global Market). Trata-se do mercado de procurement das 39 organizacGes do
sistema das Nagdes Unidas, tais como a UNICEF, a UNPD (United Nations Development
Programme), a WHO (World Health Organization), ou a UNESCO (United Nations

Organization for Education, Science and Culture).
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Segundo dados das Nagbes Unidas (2016 Annual Statistical Report on United Nations
Procurement, 2017), este Mercado Global vale 15 mil milhdes de euros (USD 17,7 mil
milhGes), com crescimento constante ao longo dos anos. Destes, 50,8% correspondem a

aquisicao de servicos (vide Figura 2).

Figura 2 - Aquisicéo de bens e servigos total, entre 2009 e 2016, do UNGM
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Fonte: Relatdrio Estatistico Anual das Na¢des Unidas (2016)

O UNGM ¢ fornecido em cerca de € 9,8 mil milhdes (USD 11,53 mil milhGes) por empresas

de paises nos mercados em analise, nomeadamente:

e € 4,7 mil milhdes (USD 5,5 mil milhdes) por empresas da Europa;

e €2,53 mil milhdes (USD 2,98 mil milhdes) por empresas de Africa;

e € 1,48 mil milhdes (USD 1,75 mil milhGes) por empresas da América do Norte;

e €756 milhdes (USD 892 milhGes) por empresas da América Latina;

e €342 milhGes (USD 403 milhdes) pelos restantes paises da OCDE (Japéo, Coreia

do Sul, Australia e Nova Zelandia).

Assumindo o mesmo racio atras indicado, pode-se considerar, s6 neste UNGM, que ha uma
dimensdo de mercado, em termos de volume de negdcios de prestacdo de servigos, de € 4,98
mil milhdes de euros.

Além do Mercado gerado pelas Nagdes Unidas, ha ainda que considerar o mercado gerado

pelas Instituicdes financeiras internacionais, as quais financiam projetos para a reconstrucao e

30



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

desenvolvimento de paises menos desenvolvidos ou emergentes, tais como o World Bank
(WB), Inter-American Development Bank (IDB), Asian Development Bank (ADB), African
Development Bank (AfDB), Caribbean Development Bank (CDB), entre outras, bem como

dos diversos Governos dos diversos paises do mundo.

Estes indicadores e considera¢fes ndo constituem o dimensionamento, em termos de volume
de faturacdo, do mercado target da partnersHub.eu. Contudo, representam uma ordem de
grandeza, em termos financeiros, dos projetos que séo desenvolvidos todos 0s anos por estas
instituicdes e que sdo precedidos de concurso publico, para os quais as empresas (a titulo
individual) ou conjuntos de empresas podem concorrer. Estes, por sua vez, serdo parte do
conjunto de negocios que a partnersHub.eu pode alavancar, dado que o estabelecimento de
parcerias empresariais ndo se limita a respostas a concursos destas grandes organizagdes
mundiais. Além das instituicGes atras referidas, ha ainda um vasto leque de consultas e

pedidos para o procurement de diversas empresas publicas e privadas, em todo o mundo.

As plataformas de divulgacdo de concursos Tendersinfo.com e GlobalTenders.com afirmam
dispor, diariamente, de mais de 15.000 novos concursos, oportunidades de negdcio e noticias.
Pela andlise feita pelo promotor junto destas plataformas, destes 15.000, entre 6.500 a 7.000

dizem respeito a andncios de concursos, diariamente.

6.1.4. Anélise da Oferta (concorrentes e substitutos)

Analisam-se alguns dos concorrentes e substitutos que atuam nesta industria e nestes
mercados. A Tabela 7 resume o Modelo de Neg6cio de 12 entidades de natureza diversa,

nomeadamente;

e Consultoria em negdcios europeus: Eupportunity, EuroHUB e Avisa Partners;

e Diretdrio de empresas: Kompass.com e Europages.com;

e Plataforma de anuncio e gestdo de concursos publicos: Vortal.biz e EU-Supply.com;

e Plataforma de gestdo de parcerias (channel management): ZiftSolutions.com e
Channeltivity.com; e

e Plataforma de divulgagdo de concursos internacionais: Tendersinfo.com,

GlobalTenders.com e DevBusiness.com.
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Tabela 7 - Modelo de Negécio dos Concorrentes e Substitutos da Indudstria

Elemento/s diferenciador/es

Modelo de Negdcio e Fontes de Receita

Equipa experiente e multidisciplinar, atuando em:

Conteldos e pesquisas integrais em 15 linguas.

>
h—1 1 .
5 ° R'epres?ntagao de Interesses; Servigo de consultoria “a4 medida”, com solugdes contratuais e
g e Financiamentos Europeus; fontes de receita diversificadas que incluem avengas mensais,
2 ¢ Internacionalizagdo através de oportunidades comissdes sobre projetos angariados ou facilitados, etc.
T geradas pelos fundos de cooperacéo e Tratando-se de um servico de consultoria, ndo estdo definidos
contratagdo publica de institui¢Bes europeias precos nem duragBes contratuais, nem é f4cil o acesso a cotagdes
Equipa experiente em assuntos europeus por parte das empresas, dada a anlise prévia que estas entidades
oferecendo: realizam.
= o Aconselhamento estratégico e proativo; o} promotor lidou j& com a Eupportunity no seu passado
I . - P profissional, sendo que o contrato estabelecido entre as partes,
o e Pesquisa e relatorios proprios; AN : o
5 N o K . desenvolvido a medida da empresa, compreendia:
o e Solugdes criativas e “a medida”. : x
Grande f 50 d didat e Avenca mensal de €1.500,00 para servi¢os de representacéo
rande occi ha preparagsgozeocan_ : .T uras a de interesses e alertas sobre financiamentos europeus e outras
programas, tais como o € simifares oportunidades de negdcio, promovendo as reunifes
Forte proximidade com os decisores e responsaveis necessarias para a aproximacgao da empresa aos grupos de
g da Comissdo Europeia. empresas que, geralmente, concorrem e ganham estes
£ | Consultoria especializada em assuntos “Brexit” e concursos;
= . p - - - - ~ .7 . . -ps
& numa larga diversidade de areas: energia, ambiente, = Comisséo variavel sobre os projetos angariados / facilitados,
@ salde, transportes, seguranca, telecomunicag@es, a negociar caso a caso.
E: entre outras.
Honestidade e frontalidade na relacédo com o cliente.
Grande base de empresas listadas (+10,8 milhdes) Data access:
em mais de 60 paises. o Venda de listas de possiveis clientes, filtradas por atividade,
1S 5 s . Lo izaca i indi
5 Exportacdo facil de lista de possiveis clientes. Iocallzat;e_lo_, contactos dos executivos e indicadores
b . empresariais: € 0,68 (USD 0,80), por empresa.
¢ Ferramentas para promogao digital das empresas, Digital Solutions:
2 pelo forte conhecimento que tém das similares e ) . .
IS . e Booster, para melhoria de SEO e aumento de trafego
S substitutas. A
4 In . iais adicionais. tai organico: (sob consulta);
ilq d?égzii)gr(;isf?nrgﬁcr:‘;?ra:saés da:e ":Sotgg's' tais como e Promotional, para campanhas de PPC (pay-per-click) eficazes
g ' e aumento de trafego: (sob consulta).
Free pack: gratuito
Grande base d ias listas (2.6 o Desenvolvimento de pagina monolingue,
ran mpr ropeias li .
rande base de empresas europeias lis as (2, o até 10 produtos,
g Mmilhdes).
S Aiud i isibilidad o 5 palavras-chave,
3 uda as pequenas empresas a terem visibilidade no . -
P J peq presas a - - e exposicdo reduzida
@ mercado europeu, com a criacdo de micro-site Discovery nack: € 299.00 (valido por 6 meses
& | alojado no europages.com, para exposicdo dos yp o ' ( ¢ P o )
g produtos e servigos da empresa, com traducéao e Desenvolvimento de pagina em 6 idiomas,
(0 . automatica para até 26 linguas. o Listagem de produtos ilimitada,

e 24 palavras-chave,
e exposicdo elevada.
Premium pack: (sob consulta).
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Elemento/s diferenciador/es

Modelo de Negdcio e Fontes de Receita

Andncio e gestdo do concurso publico, até a
afericéo do fornecedor vencedor.

Grande rede de contratantes (+3.000).

Receitas com fornecedores (free e com subscri¢des):

o Selos Temporais, necessarios para submeter uma
Candidatura, Solucéo ou Proposta, assinatura de documentos,
troca de mensagens com comprador: € 0,35, por selo (o
consumo dos selos depende dos requisitos de cada concurso,
pelo que cada proposta apresentada pode representar um
gasto de 60 a 120 selos);

Subscricfes anuais (pagas mensalmente):
e Smart, para uma maior exposi¢do do fornecedor perante os

Gestdo de distribuicdo de leads.
Elevada integragdo com o CRM da Salesforce.

~ - .
g ;Jr?\'/(;%ae? Portugal que gere concursos de entidades adjudicantes (mercado portugués) por ajuste direto a categoria
g o . o (que n&o obriga a concurso publico) e a obtengéo de alertas
S Exposicéo internacional, majorltarlamept'e Port_ugal por e-mail: € 1.620,00 (135,00 / més);
€ Esp'a'nha, mas Com EXpansdo para america latina, o Best, similar ao Smart, mas para o mercado portugués e
permitindo aos utilizadores aceder e concorrer a espanhol + acesso ao iObra (base de dados de obras ativas em
coneursos geridos pela V(_)rtal (ou empresa Portugal [8.500], em Espanha [76.000] e Internacional (resto
associada) nestas geografias. do mundo) [11.000], com dados dos adjudicantes e
fornecedores, tipologia e estado/fase da obra): € 2.280,00
(€ 190,00 / més)
Receitas com compradores: desconhece-se o valor, mas
constitui forte fonte de receitas, representando 35% do volume de
negécio da Vortal.
Receitas com fornecedores, de utilizacdo livre, carecendo de um
registo da empresa:
Gestdo completa do concurso, desde a entrega de o Standard (sem alertas): gratuito
§ pecas de concurso, aferi¢ao do fornecedor vencedor o Bysiness Alert services: apenas disponivel na Noruega (mas
> ©gestdo do contrato. ja representa 15% da receita), estando em fase de
S Gesto de concursos em conformidade com as implementacéo para o resto da europa: € 162,00 / més.
@  diretivas europeias e as legislagdes de cada pafs. Receitas com compradores: desconhece-se o valor praticado a
a cada comprador, mas constitui 85% das receitas. Existem 2
servigos de licenciamento disponiveis para os compradores:
e CTM — Complete Tender Management;
e Tender Lite (versdo reduzida, com menos funcionalidades).
Channel Management integral, desde o
c Ef::;@ggt(;)c,)sagarrecr;ritsgaswento, formagao e Oferta de 4 tipologias de servigos, individuais ou cumulativos,
S . . . . em formato de SaaS (Software as a Service):
2 Gestdo centrallzadg das atividades de marketing do « Partner Relationship Management:
§ progtama dEf‘ pa-I’CG.II’(~)S. . ¢ Channel Marketing and Management;
% Gr%stao da distribuicdo de leads pelos parceiros no « Lead Distribution Management:
£ P gtama. . e Campaign Marketplace.
iq | Gestéo de campanhas locais.
Forte vertente analitica da gestdo do programa de Valor: (sob consulta)
parceiros.
Subscri¢do mensal:
e Standard Edition, com todas as caracteristicas disponiveis
Plataforma de Channel Management All-in-one. (lefggt(é(%s/drﬁzsmédulos adicionais): € 1.017,00 (USD
IS Progr_ama de envolvimento e habilitacdo do o Salesforce Edition, igual ao Standard mas com integracdo
g  parcerro. com o CRM da Salesforce: € 1.270,00 (USD 1.499,00) / més
2  Gestdo de aprovagGes de pedidos do parceiro.
E Monitorizagdo do status de execugdo do plano geral | Mddulos adicionais:
§ e de campanhas especificas.  Formagdo e certificacio de parceiros: € 420,00 (USD 499,00)
S Gestdo dos Fundos de Marketing. / més
@)

o Distribuicdo de leads: € 170,00 (USD 199,00) / més

o Gestdo de MDF (Marketing Development Fund): € 340,00
(USD 399,00) / més

e Planeamento estratégico integrado: € 170,00 (USD 199,00) /
més
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Elemento/s diferenciador/es

Modelo de Negdcio e Fontes de Receita

Cobertura abrangente de oportunidades de negécio,
publicas e privadas, financiadas ou nédo por
instituicdes financeiras internacionais, de mais de
150 paises.

Divulgacdo de concursos de mais de 170 agéncias
de financiamento multilateral e bilateral.

Free trial: 1 semana.

Subscricéo anual:

o Base: com acesso total aos antincios dos concursos e alerta
por e-mail (2 e-mails) + suporte de cliente: € 1.095,00

e Standard: Base (mas com alerta para 3 e-mails) + acesso aos
projetos em curso e as adjudicacdes do Ultimo ano (indicacéo
dos montantes, empresas vencedoras, etc.) + facilitacio de 1
concurso + relatorios das pesquisas e concursos acedidos
pela prépria empresa: €1.995,00

e Premium: Standard (mas com alerta para 5 e-mails e
facilitagdo de 2 concursos) + ferramenta analitica de

institui¢Bes financeiras, de organizagdes
internacionais e de governos, bem como concursos
de empresas publicas e privadas.

g . . . procurement (dashboards e filtros sobre os projetos
= Mais de 15.000 novas oportunidades adicionadas i ; ; : i
pt al: adjudicados, fontes de financiamento, paises beneficiados,
‘£ diariamente. entidades adjudicantes e empresas contratadas, sua tipologia e
e Alimentado por mais de 50.000 fontes de seus contactos) + Key account manager: € 2.995,00
T informagdo. e Enterprise: Premium (mas com alerta para 25 e-mails) +
P Servigos customizados e assessoria técnica utilizadores maltiplos + intranet personalizada: (sob consulta)
personalizada. Servicos adicionais:
Possibilidade de submissdo de concursos por parte o Facilitagdo de Concurso, que inclui a aquisicdo dos termos de
das empresas inscritas na plataforma. referéncia (custos de aquisi¢do néo incluidos), impressdo e
entrega de proposta, feito através de agentes locais em +65
paises: € 210,00 (USD 250,00);
e Assessoria técnica e logistica na preparagdo e submisséo da
proposta a concurso, que inclui toda consultoria na
preparagdo, a assessoria para garante de conformidade legal, a
representacéo na sessdo de esclarecimento, na abertura das
propostas de concurso, etc.: € 295,00 (USD 350,00) +
Success Fee de 1% sobre o valor do contrato.
Cpbgrtura ab_rangente_ de oportunldad~es de negdcio, Acesso free: pesquisas ilimitadas, configuragdo de alertas de e-
pub_llc_as~e prl_vadas,_ fma_muadas_ou nao por mail, com acesso a sumario do anincio (com sugestdo de
|nst|tU|9oes flnarlcelras |pterna0|ona|s, de mais de upgrade para ver informagio detalhada).
2§O palse~s e regides autonomas._ N Subscricao anual:
Divulgacao de concursos de mais de 300 agéncias e Regular: com acesso total aos anlincios dos concursos,
de financiamento multilateral, bilateral e analytics de 5 termos, pesquisa avancada: € 1.390,00
E  governamental « Reaular Plus: Reaul R g
3 egular Plus: Regular + notificagbes por e-mail de
¢ Mais de 15.000 novas oportunidades adicionadas concursos, de RFPs, RFQs e pré qualificacdes: € 2.545,00
é diariamente. o Premium: Regular Plus + notificagGes de projetos, noticias
2 Diversos filtros predefinidos, para auxilio na e adjudicacdes + acesso a arquivo histérico + Account
§ procura de concursos (foco na celeridade de Manager: € 3.400,00
S processos ao cliente). e Corporate: Premium + banner de publicidade no portal e
© Possibilidade de conta gratuita, com acesso a servigos de e-mail marketing: a partir de € 4.240,00
sumadrio das notificagdes e pesquisa simples. Servigos adicionais:
Servicos customizados e assessoria técnica o Facilitagdo de Concurso, feito através de agentes locais em
personalizada. +60 paises: (sob consulta);
Possibilidade de submissao de concursos por parte o Assessoria técnica e logistica na preparagéo e submisséo da
das empresas inscritas na plataforma. proposta a concurso: (sob consulta).
Plataforma oficial de notificacdo de procurement
das NacGes Unidas.
c  Plataforma reconhecida e utilizada por diversas
8_ instituicbes mundiais, como o World Bank, o Inter-
@ American, Caribbean Asian e African Development  Subscrigdo anual: com acesso total aos andncios dos concursos
£ Bank e configuracdo de alertas para notificagdes por
@  Fonte mais fidedigna e rapida para a divulgacdo de  e-mail: € 466,00 (USD 550,00)
g concursos publicos financiados pelas grandes

Fonte: adaptado de fontes diversas, nomeadamente com base em informacdes recolhidas junto das empresas,
através da consulta do site e/ou contacto telefonico
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Para complementar a analise aos Concorrentes e Substitutos, recolheu-se em fontes distintas
(Orbis, e-Informa, Alexa.com, Europages.com, Kompass.com, Lobbyfacts.com,
LinkedIn.com, Owler.com, entre outros) alguns indicadores empresariais, nhomeadamente o
ano de fundacéo, o capital social, o volume de negdcios e o numero de colaboradores. Através
desta andlise, resumida na Tabela 8, é possivel percecionar a atratividade de cada tipologia de
negdcio, pelo seu volume de negocios e pelo récio deste sobre o nimero de colaboradores,
bem como servir de indicador sobre 0 nimero de colaboradores que outras entidades ja

estabelecidas no mercado tém para fazer face aos seus desafios e objetivos.

Tabela 8 - Indicadores empresariais dos Concorrentes e Substitutos

Ano de Capital Social = Volume de Negbcios N° de Ranking
fundacao (em Euros) (em Euros) colaboradores Alexa®
Eupportunity 2009 €5.000,00 € 470.000,00 8 -
€ 50.000,00 a
EuroHub 2012 N.D. € 99.999,00 6 11.007.878
. € 2.500.000,00 a
Avisa Partners 2007 N.D. € 2.749.000,00 23 6.770.114
€ 10.000.000,00 a
Kompass.com 1997 N.D. € 49.999.000.00 +500 8.004
Europages.com 1980 N.D. € 6.835.000,00 52 150.282
. € 103.877,00
Vortal.biz 2000 (da SGPS) € 10.125.000,00 137 244.463
EU-Supply.com 1999 € 69.500,00 € 3.770.000 48 153.462
ZiftSolutions.com 2006 N.D. € 14.766.000,00 133 437.189
Channeltivity.com 2007 N.D. € 5.000.000,00 18 327.300
Tendersinfo.com 2000 € 520.000,00 N.D. 477 178.674
GlobalTenders.com 1994 € 32.500,00 N.D. N.D. 299.864
DevBusiness.com 1978 Indicadores ndo disponiveis 446.023

N.D. — N&o Disponivel
Fonte: adaptado de Orbis, e-Informa, Alexa.com Europages.com, Kompass.com,

Lobbyfacts.com, LinkedIn.com, Owler.com, entre outros, a 28 de setembro de 2017

0 ranking Alexa mede o trafego na globalidade das paginas de Internet, classificando-as a nivel mundial e em
cada pais. E gerido pela Alexa Internet Inc., subsidiaria da Amazon.

35



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

6.1.5. Identificagdo de Oportunidades e Ameacas

Apds a analise da envolvente externa, que avaliou a Industria do estabelecimento de

Parcerias Empresariais ou de aproximacgdo de Contratantes e Fornecedores, o0 Mercado de

pequenas e médias empresas prestadoras de servicos, em localizagdes geograficas e realidades

econdmicas, tecnologicas e sociais opostas (Segmento A e B) e a Oferta de solucdes para

satisfazer estes clientes a diversos niveis, torna-se possivel identificar as oportunidades e as

ameacas que a partnersHub.eu tem de considerar.

Oportunidades

Elevadas condigdes, a nivel mundial, para dinamizacdo de processos de
internacionalizacdo e comércio externo, a nivel politico e legal, j& muito
desenvolvido nos paises do Segmento A, mas também em forte desenvolvimento nos
paises do Segmento B;

Tecido empresarial com elevados niveis de conhecimento técnico e de prestacéo de
servicos, nos paises do Segmento A e forte necessidade de assisténcia técnica
estrangeira nos paises do Segmento B;

Acesso facilitado a fontes de financiamento de projetos de indole diversa e de
diversas fontes, nos paises do Segmento A e com forte alocacdo para projetos nos
paises do Segmento B;

Grande aceitacao do conceito de “Mercado Global”, com abertura para mobilidade
profissional (para projetos de média e longa duracéo), nos paises do Segmento A;
Elevados indices de acesso a Internet e meios de Comunicacdo, em ambos 0s
Segmentos, sendo que nos paises do Segmento B o acesso a Internet é feito
principalmente através da rede movel,

Literacia e economia digital elevada ou em forte expansao e aceitacdo, nos paises do
Segmento A,

Elevada disponibilidade de ferramentas e equipamentos informaticos, a baixo
custo, sem barreiras a entrada e a saida;

Forte incentivo e aceitacdo da digitalizagcdo do processo de aquisicdo e gestdo de
compras/fornecedores;

Estabelecimento de parcerias empresariais feito tendencialmente por processos
emocionais (0 que parece ser), relacionais (fruto de relagdes anteriores) e lobistas

(influéncia junto dos decisores), com baixo indice de objetividade e data-driven,
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principalmente no que respeita a geracdo de novas parcerias, em novos mercados
ou industrias;

e Servigo ndo exclusivo: cada cliente pode escolher ter mais do que um “fornecedor” de
servicos para o estabelecimento de parcerias e desenvolvimento de negécio;

e Existéncia de diversos servicos complementares, disponiveis no mercado, que
podem alavancar o estabelecimento de parcerias e desenvolvimento de negocio;

e Elevada disponibilidade de dados estatisticos e fontes de informagdo sobre
empresas, concursos (anuncios de aquisicbes e adjudicagdes), programas de
financiamento, entre outros;

e Elevando numero de empresas, nas varias regides do globo, que poderéo fazer parte
do target da empresa a criar;

e Elevado numero de aquisi¢cdes de servicos, muitas delas financiadas por terceiros,
em formato de concurso e utilizando plataformas digitais, para os quais se pode

preparar uma candidatura.

Ameacas

e Baixa literacia e economia digital nos paises do Segmento B;

e Baixo investimento em ciéncia e tecnologia nos paises do Segmento B;

e Pouca penetracio ou disponibilidade de Internet “fixa”, principalmente em Africa;

e Forte poder do lobby politico e econémico, sistémico e reconhecido;

e Elevada existéncia de substitutos na area tecnoldgica, estabelecidos ha muitos anos
e conhecimento de mercado, com muitos colaboradores para suportar a sua
atividade operacional e comercial,

e Elevada exposicdo, num mercado digital, de uma nova empresa aos Seus
concorrentes, de maior dimensdo e com maior poderio econémico, numa indudstria

cuja atividade ndo é proprietaria e é facilmente copiavel.
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6.2. Analise Interna

6.2.1. Enquadramento

O passo seguinte, fundamental na formulacdo de uma estratégia, € a analise interna. Carvalho
e Filipe (2014) referem que esta analise consiste na identificacdo e avaliacdo dos recursos e
caracteristicas da empresa, realizada atraves da apreciacdo de alguns elementos fundamentais,
como sejam a estrutura da organizacdo e as suas regras de relacionamento, a cultura que
expressa, 0s valores ou a cadeia de valor que € constituida pelas diversas atividades da

empresa que contribuem para a criagdo do produto ou servico.

Na analise interna, Wheelen e Hunger (2011) consideram que se deve olhar para o interior da
empresa e identificar fatores estratégicos internos, isto €, forcas e fraquezas criticas que
ajudardo a perceber de que forma a empresa pode aproveitar as oportunidades e proteger-se
das ameagas do mercado.

A andlise dos McKinsey 7-S, desenvolvida pela consultora, proporciona um diagnéstico geral
da empresa, ja que tem em consideracdo sete fatores organizacionais chave e
interdependentes: (1) Strategy, (2) Structure, (3) Systems, (4) Skills, (5) Staff, (6) Style e (7)
Shared Values. As principais conclusdes a retirar desta analise sdo 0 quao consistentes sdo
individualmente, o quédo alinhados estdo estes sete fatores entre si e de que forma se
complementam. Com esta analise holistica, detetam-se potenciais conflitos e falhas

organizacionais.

Dado que a partnersHub.eu ndo esta criada, ndo tem qualquer estrutura de recursos humanos,
nem existem quaisquer politicas de gestdo implementadas, a analise interna é feita numa otica
de reflexdo sobre quais os principios que devem presidir a sua constituicdo. A analise dos
McKinsey 7-S seguinte resulta de um processo iterativo, realizado por forma a procurar criar
uma empresa com pontos fortes que permitam tirar partido das oportunidades e reagir as

ameagcas, bem como minimizar ou antever os pontos fracos que possam existir.

6.2.2. 7 S da McKinsey
Strategy

A estratégia da partnersHub.eu, desenvolvida no ponto 6.4.5., serd a de proporcionar o

estabelecimento de Parcerias Empresariais, diferenciando a sua oferta da concorréncia pela
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forte componente analitica, pragmatica e racional do processo, em oposicdo a parceria
estabelecida de forma emocional, relacional e lobista. Por outro lado, procurara
proporcionar aos seus utilizadores e clientes todos os elementos necessarios, a montante
e a jusante, por forma a aportar valor para este ao longo de todo o processo de
desenvolvimento do seu negdcio, garantindo o seu envolvimento com a plataforma e a
metodologia da partnersHub.eu. E este envolvimento continuo do utilizador da plataforma,
comprovando a sua eficacia e confirmando a sua mais-valia, que pautard a estratégia de

atuacdo a sequir.

Structure

A estrutura da partnersHub.eu terd poucos niveis hierdrquicos, por forma a agilizar os
processos internos e a consequente resposta ao mercado. Permitird uma maior proximidade
entre 0s cargos de gestdo e os operacionais. O promotor deste projeto acumulara o cargo de
Diretor-Geral com o de Diretor de Marketing (Comunicag6es). Os seus dois so6cios ocupardo
cargos de gestdo, um enquanto Diretor de OperacOes e outro enquanto Diretor de Marketing
(Comercial).

Systems

A estrutura definida permitird a necessaria agilidade na execucdo dos processos e atividades
de marketing e de operagdes. O Diretor-Geral sera responsavel pela definicao, implementacao
e controlo da estratégia, bem como pelas atividades ndo core, como sejam o desenvolvimento
das pessoas, tecnoldgico, inovagdo e desenvolvimento e, ainda, financeiro. Os Diretores de
Operacoes, de Marketing (Comunicacges) e de Marketing (Comercial) reportardo ao Diretor-
Geral, mas terdo autonomia de decisdo sobre as acOes a desenvolver, dentro da estratégia,
diretrizes gerais e metas definidas. Ainda que existam diversos processos e diretrizes a seguir
pelos elementos da equipa, definidos por area, pretende-se que todos os colaboradores
conhecam e partilhem as partes de um todo, ou seja, qual a razéo e qual o impacto esperado

de cada atividade para alcancar os objetivos estratégicos da empresa.
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Skills

As competéncias institucionais (ou da empresa) serdo adquiridas internamente, pelas
competéncias individuais e coletivas dos colaboradores, no que respeita as atividades
principais (core), nomeadamente as de Marketing e de Operagdes. Serdo competéncias

fundamentais e, por isso, internalizadas, as seguintes:

e De Marketing: Estratégia de Marketing, Comunicacdo Institucional, Marketing
Digital e Automacdo de Marketing, Desenvolvimento de Conteudos, Criatividade e
Design Gréfico, Organizacdo de Eventos e Gestdo de plataforma de CRM, bem como

outras soft skills que conduzam ao bom desempenho comercial;

e De Operacdes: Programas de investimento e de Financiamento de projetos
internacionais, por parte de institui¢des financeiras mundiais e regionais, “tender
forecast” e “doing business” em diversas geografias, Gestdo de Contratos,
Contratacdo Publica, bem como Estatistica, Data Tidying e Data Mining (para

alimentar e ajustar os processos de Machine Learning da Plataforma).

Serédo adquiridas em regime de outsorcing as competéncias que complementem a atividade da

partnersHub.eu., ndo sendo core, como é o caso da contabilidade, por exemplo.

Staff

O quadro de pessoal da partnersHub.eu serd composto por profissionais com reconhecida
experiéncia e competéncias nas atividades principais (core), bem como por elementos com
elevado potencial para crescerem com a empresa. O dinamismo, a partilha de informacdo e de
conhecimento, o sentido de estratégia, a orienta¢do para os resultados individuais e globais, 0
mindset tecnoldgico e, acima de tudo, o foco na criacdo de valor para o cliente, serdo as

carateristicas basilares de qualquer colaborador da empresa.

Existird uma politica de formac&o definida, quer nas competéncias de cada fungdo, quer nas
transversais a cadeia de valor da partnersHub.eu. A formacdo a ministrar sera,
maioritariamente, de reciclagem e de especializacdo, dado que as competéncias base ja devem
ser verificadas aquando da contratacdo (0 que ndo invalidara a formacgdo inicial em

determinados casos).
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A partnersHub.eu terd, igualmente, implementada uma politica de incentivos, individual e
coletiva, diretamente correlacionada com o atingir de objetivos, igualmente individuais e
coletivos, os quais se podem traduzir em recompensas financeiras, mas também em
recompensas ou reconhecimentos que considerem os distintos fatores motivacionais de cada

colaborador e de cada equipa.

Style

A cultura organizacional da partnersHub.eu sera definida pelo conjunto de crengas, valores e
praticas da empresa, para a qual todos contribuirdo. A cultura da empresa procurara amplificar
0 potencial de cada colaborador, para que este possa contribuir para a Proposta de Valor ao

cliente. Mais do que um Codigo de Conduta, serd desenvolvido um Cédigo de Cultura.

Faz parte desta Cultura o compromisso para com a Missao da partnersHub.eu e o alinhamento
com os seus Valores (vide 6.4.2. Viséo, Missdo e Valores), o racional de “Cliente > Empresa

> Equipa > Individuo”, a partilha e a transparéncia, a autonomia e a responsabilizag&o.

O estilo de lideranca estara, assim, em linha com a cultura da empresa, colocando

continuamente em pratica todos estes principios.

Shared Values

Proporcionar aos utilizadores e clientes da plataforma as condi¢cdes para potenciar o seu
negocio, suportado em dados de indole diversa serd& o objetivo superordenado da
partnersHub.eu, na qual assentara a sua Proposta de Valor. A estratégia, a estrutura, 0s
sistemas, as competéncias, as pessoas e 0 estilo complementam-se e estardo alinhados com

este designio.
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6.2.3. Identificacdo de Forcas e Fraquezas

Apdbs a analise interna, que preconizou os principios que devem presidir a constituicdo da

partnersHub.eu, torna-se possivel identificar as forcas e as fraguezas que importa considerar.

Forcas

e Agilidade e competéncia técnica dos colaboradores da partnersHub.eu, nas areas core,

nomeadamente de marketing e operacionais;

e Plataforma com elevados niveis de automacdo, agilizando 0s processos internos e
permitindo o go-to-market célere;

e Cultura organizacional alinhada com a estratégia para alcancar os objetivos.

Fraquezas

e Quadro de pessoal reduzido;

e Globalidade do Modelo de Negdcio dependente de fontes externas / complementares.
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6.3. Analise Competitiva

6.3.1. Enquadramento

As Oportunidades, Ameagcas, Pontos Fortes e Pontos Fracos extraidas da Analise Externa e

Interna servem de input para a elaboracdo da Analise SWOT. Através do cruzamento destes,

consegue-se perspetivar o que deve ser considerado aquando da defini¢do da Estratégia e do

Modelo de Negdcio, para fazer face aos Desafios, Restrices, Avisos e Riscos que se colocam.

6.3.2. Analise SWOT

e Agilidade e competéncia
técnica dos colaboradores
(marketing e operaces);

o Plataforma com elevados
niveis de automacao;

e Cultura organizacional
alinhada com a estratégia.

Desafios/Apostas

e Internacionalizacdo e comércio externo dinamico (A e B);

e Forte conhecimento técnico (A) e forte necessidade de
assisténcia técnica (B);

e Acesso facilitado a fontes de financiamento (A) e para
implementacdo de projetos (B);

e Aceitagdo do conceito de “Mercado Global” (A);

e F&cil acesso a Internet e meios de Comunicagdo (A e B, mas
B principalmente através de rede movel);

e Literacia e economia digital elevada (A, “Europa top DESI”);

e Ferramentas e equipamentos informaticos, a baixo custo,
sem barreiras a entrada e a saida;

o Aceitacdo da digitalizacdo do processo de aquisicao e
gestdo de compras/fornecedores;

e Parcerias empresariais por processos emocionais,
relacionais e lobistas, sem objetividade e data-driven;

o Existéncia de complementares para alavancar parcerias e
desenvolvimento de negdcio;

e Diversidade de dados estatisticos e fontes de informacao;
e Target alargado e diversificado;

e Elevado procurement financiado por terceiros, em formato
de concurso e utilizando plataformas digitais.

o Fazer o match entre parceiros
do Segmento A e B, de forma
transparente e data-driven;

e Fazer 0 match entre projeto e
cliente (individual ou em
parceria);

e Proporcionar o auxilio a

montante e a jusante, para

agilizar e dar sustentabilidade
ao negacio (presenga em toda

a cadeia de valor, ao longo de

todo o processo);

Criar contetdos adaptados

aos diferentes Segmentos (A

e B), mas também as

diferentes personas de cada

segmento, aos diferentes
niveis de cliente (quem usa,
quem paga e quem beneficia),
bem como aos diferentes
estagios de consciéncia da

“dor” de negocio.

o Baixa literacia e economia digital (B);

e Baixo investimento em ciéncia e tecnologia (B);

e Pouca disponibilidade de Internet “fixa”, principalmente em
Africa;

e Forte poder do lobby politico e econémico;

e Elevada existéncia de substitutos na area tecnolégica, com
conhecimento de mercado e com muitos colaboradores;

e Elevada exposi¢do, num mercado digital, de uma nova
empresa perante 0S seus concorrentes.

e Criar (rapidamente) marca
coesa, associada a um servico
diferenciado e eficaz;

e Criar contetdos de facil
entendimento e consulta;

o Desenvolver plataforma
com acesso através de
dispositivos moveis e fixos;

e Desenvolver Modelo de
acesso a plataforma
diferenciado da concorréncia.

e Quadro de pessoal
reduzido;

o Globalidade do
Modelo de Negécio
dependente de
fontes externas /
complementares.

Restricdes

e Automatizar ao
MA&ximo 0S processos
de Marketing, para
aumentar ao maximo
a notoriedade e para
forte envolvimento
do cliente, com
pouCOS recursos;

e Estabelecer acordos
com fornecedores-
chave.

AVisos Riscos

o Automatizar ao
mMAaximo 0S processos
de Operagdes, para
criar proposta de
valor elevada, com
pouCOsS recursos;

o Dispor de lista de
fornecedores
alternativos.

Fonte: Autor
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6.3.3. O Business Analytics como driver de futuro nas Parcerias Empresariais

Segundo R. M. de Carvalho (2009), uma parceria ocorre quando duas ou mais organizagdes
conjugam esforgos para atingir um objetivo estratégico comum. Neste sentido, a parceria
estabelece-se quando:

e ha que responder a uma necessidade de mercado, prestando um servico ou

entregando um produto com integracdo de varias competéncias ou componentes, ou;

e uando a estratégia de expansdo (nacional ou internacional) passa pela conjun¢éo de
valéncias e competéncias com uma empresa de outro setor ou, até, com uma empresa

concorrente no atual mercado.

Se, no primeiro caso, a razdo de ser da parceria é o alinhamento estratégico na criacdo de
valor para o cliente (um preco mais competitivo com a entrega de algo mais completo), no

segundo caso 0 objetivo é o de escala e/ou posicionamento de mercado reforcado.

Independentemente da motivacao, uma parceria permite uma divisdo de beneficios e de riscos

de uma forma mais equilibrada, se estabelecida com o “parceiro certo”.

Por outro lado, o crescimento das competéncias analiticas de uns, associado ao crescimento
do numero de ferramentas e métodos de analise de dados para gerar insights de gestdo, para
uma tomada de decisdo suportada em factos e evidéncias, faz do Analytics a area de

exceléncia no futuro da gestédo empresarial.

As organiza¢Bes mais modernas ja incorporam nos seus quadros Data Scientists, por forma a
melhorar o processo de negdcio, suportando-se em conjuntos de dados distintos, obtidos de
diversas fontes (Carter e Sholler, 2016).

Ainda nesta tematica, tem-se verificado uma evolugdo no que se denomina por Machine
Learning e Inteligéncia Artificial, em que supercomputadores (hardware e software)
conseguem “pensar” com a logica humana, processando grandes quantidades de dados e

informacdes, tomando decisdes consoante o que foi “aprendendo” e armazenando.

A necessidade de estabelecimento de parcerias existe e € real. O Analytics oferece aos
gestores e decisores informacéo fidedigna, sustentado em factos, tendéncias e previsdes de
futuro, para uma tomada de decisdo data-driven, podendo ser aplicado a qualquer setor de
atividade. Assim, o “Business Analytics como driver de futuro nas parcerias empresariais”

reveste-se da maior relevancia, pelo que se constitui como principio basilar para o

44



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

desenvolvimento de um projeto de empresa que tenha como missdo o0 estabelecimento de
parcerias empresariais através do potencial do Analytics, procurando garantir aos seus clientes
que estes encontram o parceiro certo, para 0 projeto ou negocio especifico que tem pela

frente.
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6.4. Estratégia de Desenvolvimento

6.4.1. Enquadramento
Visdo, Missao, Valores, Objetivos Estratégicos e Fatores Criticos de Sucesso

Ap6s a avaliagdo da posi¢ao na qual se encontra a organizagdo, respondendo a questdo “Onde
estamos?”, entra-se na fase de definicdo de “Para onde queremos ir?” e “Que caminho
queremos seguir?” (J. C. de Carvalho e Filipe, 2014). Esta fase conduz a necessidade de
estabelecer as declaragdes de Visdo e Missdo da empresa, bem como especificar os Valores
que enformam a atuagdo da mesma, com vista a definir a posi¢do que se deseja para o futuro.
Os Fatores Criticos de Sucesso norteiam as atividades a desenvolver para alcancar tal posicao.
Uma vez definidos estes elementos, o passo seguinte sera identificar o caminho a seguir para
atingir os Grandes Objetivos (goals) que, por sua vez, permitirdo satisfazer a Missdo. Os
Grandes Objetivos devem desagregar-se em Objetivos Especificos (objectives).

Os objetivos especificos a estabelecer devem considerar a sigla referencial SMART,
popularizada por Peter Drucker (1955) e as quais Macleod (2012) acrescenta duas outras, a
ER. Os objetivos SMARTER sdo Specific, Measurable, Achievable (ou Assignable),
Relevant (ou Results oriented ou Realistic), Time-bound, Engaging e Rewarding. Se 0s
primeiros 5 atributos ja s&o amplamente conhecidos no meio académico e profissional, os dois
ultimos foram introduzidos para minorar o gap que geralmente existe entre os cargos de
gestdo (que definem os objetivos) e os operacionais (que procuram atingi-los), procurando o
envolvimento de todos os que irdo contribuir para alcancar os objetivos, bem como

encontrando formas de recompensar se esse objetivo for atingido.

Na ultima fase da gestdo estratégica, Carvalho e Filipe (2014) questionam “Como podemos
assegurar que estamos no bom caminho?”. E nesta fase que, ao estabelecer os objetivos, se

deve ja planear como se ird medir e avaliar o seu cumprimento.

Estratégia

E comum definir-se a Estratégia da empresa (ou de um negdcio) comegando por olhar para os
concorrentes, os seus modelos de negdcio, os seus produtos ou servi¢os. De igual forma,
analisam-se e avaliam-se os Segmentos de Clientes tradicionais. Com base nesta analise,

procura-se desenvolver uma estratégia para alcancar uma quota de mercado naquela industria,

46



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

com aqueles segmentos de cliente. A este fendmeno, Kim e Mauborgne (2005) denominam de
competir num Red Ocean, onde varias empresas concorrem ferozmente entre si, focando a sua

estratégia num de dois vetores: diferenciacdo ou low-cost.

Ao invés, os autores defendem que a “arte de fazer estratégia” estd em procurar os Blue
Oceans, fazendo com que a concorréncia dos outros players no mercado seja irrelevante. Para
tal, os responsaveis por desenvolver a estratégia devem procurar o Value Innovation, uma
nova forma de pensar e executar a estratégia que permite procurar ou criar 0s novos territérios

de atuacéo, os Blue Oceans.

O Value Innovation desafia um dos dogmas mais comummente aceites numa estratégia de
competicdo: o trade-off que existe no bindmio valor-custo, onde as empresas entregam um
elevado valor aos seus clientes, a um elevado custo, ou entregam um valor razoavel a um mais
baixo custo. Desta forma, a boa-pratica deve consistir em procurar inovar, a0 mesmo tempo
que se reduzem 0s custos na estrutura, ocorridos para entregar algo pouco valorizado pelo
cliente. O Valor para o Cliente resulta do bindmio utilidade e preco. O Value Innovation é
alcancado quanto a utilidade, o preco (ao cliente) e o custo (para o criar) estdo devidamente

alinhados.

Os autores apresentam duas ferramentas para implementar a sua metodologia: o Strategy

Canvas e o Four Actions Framework.

O primeiro permite mapear o perfil estratégico da industria e dos concorrentes, bem como 0s
fatores tidos como mais-valias para os segmentos de clientes, definindo-se as “curvas de

valor” quer dos concorrentes, quer da industria.
O segundo coloca as seguintes quatro questoes:

e Quais os fatores que a industria toma como garantidos e que devem ser eliminados?
e Quiais os fatores que devem ser reduzidos bem abaixo dos padrdes da inddstria?
¢ Quiais os fatores que devem ser aumentados bem acima dos padrdes da industria?

e Quais os fatores que devem ser criados e que a industria nunca ofereceu?

Assim, (1) analisando os Segmentos de Clientes, que a inddstria ha muito definiu, sob uma
outra perspetiva, (2) colocando estas quatro questdes e (3) procurando Foco, Divergéncia e

um Lema (tagline) atraente, que transmita claramente o Foco e a Divergéncia, consegue-se

47



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

desenhar uma nova “curva de valor”, para se atuar num mercado sem concorrentes diretos. Ao

fazer este exercicio, deve-se adotar uma metodologia de seis passos:

1. Analisar as Industrias Alternativas, ndo apenas 0s substitutos e concorrentes diretos;

2. Analisar os Grupos Estratégicos dentro da industria e das industrias alternativas;

3. Analisar a Cadeia do Cliente, considerando o comprador, o utilizador e o
influenciador;

4. Analisar os Produtos Complementares e/ou Servigos Auxiliares;

5. Analisar a vertente Funcional e Emocional dos produtos/servigos face aos Clientes;

6. Analisar o fator Tempo, procurando perceber e antever o impacto que as tendéncias

exogenas a industria terdo sobre a mesma.

Seguindo estas metodologias, utilizando estas ferramentas, Kim e Mauborgne (2005)
asseguram que o “movimento estratégico” a tomar reconstruird as fronteiras de mercado e

criard os desejados Blue Oceans.

Modelo de Negocio

Para a elaboracdo do Modelo de Neg6cio da empresa a criar, deve ser tomada em consideracéo
a metodologia para a geracdo de Modelos de Negdcio, introduzida na literatura académica e
empresarial, por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, o Business Model Generation. Esta
metodologia utiliza a ferramenta ja amplamente conhecida, o Business Model Canvas. Segundo
0s autores, esta ferramenta permite descrever, visualizar, avaliar e alterar os modelos de negécio
das empresas, descrevendo o racional de como a empresa cria, entrega e capta valor
(Osterwalder e Pigneur, 2010). Para tal, identificam 9 blocos fundamentais do modelo de
negdcio, por forma a garantir que todas as partes do negécio estdo pensadas e alinhadas com as
restantes.

Para melhor conceber a Proposta de Valor que a empresa se propde entregar aos diferentes
Segmentos de Clientes, além de se recorrer a metodologia para a geracdo de Blue Oceans,
tornando a concorréncia irrelevante (Kim e Mauborgne, 2005), deve ser aplicada a
metodologia de Value Proposition Design, consubstanciada no Value Proposition Canvas,
uma ferramenta para conceber, testar e entregar o que os clientes realmente precisam para
atingir os seus objetivos, considerando os seus “jobs, pains and gains” (Osterwalder, Pigneur,
Bernarda e Smith, 2014).
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6.4.2. Visao, Missao e Valores

Visao

Ser a plataforma de referéncia para o desenvolvimento de negécio, alavancado pela geracéo

de parcerias empresariais de sucesso, ligando os parceiros certos para cada negocio.

Missdo

Proporcionar aos utilizadores elementos de confianca para uma tomada de decisdo segura na

selecdo do seu parceiro de negdcio, a nivel nacional, regional ou internacional.

Valores

e Valor & Inovacao;

e Foco no cliente;

e Transparéncia & ética;

e Rigor & profissionalismo;

e Sustentabilidade e responsabilidade.

Logotipo e Tagline

Figura 3 - Logotipo e tagline da partnersHub.eu

4 N

~

Hexagono
Forma mais natural e sélida para

se estabelecer uma ligacéo.

partnersHub. P

% : Objetividade, racionalidade e
Go global, with the right partner J
tecnologia como base da ligacéo.

\_ J %

Fonte: Autor
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6.4.3. Fatores Criticos de Sucesso

Identificam-se os Fatores Criticos de Sucesso, ou seja, os fatores-chave para a boa
implementacdo e desenvolvimento da empresa, ao nivel organizacional (interno) e de
mercado (externo), os quais devem estar presentes aquando da definicdo dos objetivos
estratégicos e da estratégia para os atingir. Os mesmos sdo segmentados pelas areas
transversais da empresa, nomeadamente:
e Gestdo Estratégica/Organizacéo:
o Planeamento Estratégico e Controlo.

Pessoas:

o Desenvolvimento profissional e pessoal das Pessoas;
o Alinhamento dos objetivos empresariais, com 0s objetivos individuais.

Financeiro:

o Fonte de Capital inicial;

o Fonte de Financiamento:
= Banca ou outras instituicdes financeiras;
* Receitas.

Tecnologia:
o Servidores de elevada performance e disponibilidade (up-time);
o Aplicacdo agil (velocidade de navegacao) e segura (informagéo confidencial).

Inovagéo e Desenvolvimento:
o De Negdcio (envolvente externa, interna e clientes);
o Tecnologico;
o De Marketing, com forte énfase no Digital.

Operacional:
o Produgdo de Conhecimento sobre “doing business”, internacionalizagdo e
programas de investimento;
o Desenvolvimento da Plataforma;
o Data Tidying e Data Mining;
o Quality Assurance;
o Detecédo de Fraude.
e Marketing:
o Alcance, notoriedade e interesse;
o Angariacdo de novos utilizadores de ambos 0s Segmentos;
o Converséo de utilizadores (gratuitos) em clientes (pagantes).
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6.4.4. Objetivos Estratégicos

Identificam-se os Objetivos Estratégicos da partnersHub.eu, os quais foram estabelecidos de

considerando a sigla referencial SMARTER, bem como considerando a perspetiva do

Balanced Scorecard em que se inserem. Os Objetivos Estratégicos devem ser desagregados

em medidas e acdes, a implementar de acordo com as Politicas de Gestdo em vigor, conforme

estabelecido no ponto 6.5.. A Tabela 9 apresenta os Objetivos Estratégicos da partnersHub.eu.

Tabela 9 - Objetivos Estratégicos da partnersHub.eu

Obijetivos Estratégicos

BSC

Atingir o break-even operacional até aos 18 meses de atividade;
Garantir o Retorno do Investimento até aos 36 meses de atividade;

Obter uma Taxa Interna de Rentabilidade superior a 60%, ao fim dos 60 meses de

atividade.

Financeira

Atingir 10.000 utilizadores até aos 12 meses de atividade;

Crescer a base de utilizadores em, pelo menos, 100% no segundo ano de atividade;
Crescer a base de utilizadores em, pelo menos 50% nos anos seguintes (3°, 4° e 59);
Angariar 300 clientes até aos 12 meses de atividade;

Angariar 600 novos clientes a cada 12 meses de atividade;

Garantir uma taxa de churn inferior a 40% ao longo de todo o periodo de atividade;
Garantir que, pelo menos, 60% dos utilizadores registados acedem a plataforma, pelo
menos, 1 vez por més;

Obter uma taxa de referral de utilizadores de 10% (a cada 100 novos utilizadores, 10
devem ser por referral), ao fim de 18 meses de atividade

Obter uma taxa de referral de clientes de 5% (a cada 100 novos clientes, 5 devem ser

por referral), ao fim de 12 meses de atividade
Ultrapassar, no ranking Alexa, os principais portais de divulgacdo de concursos, ao

fim de 36 meses de atividade.

Clientes
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Obijetivos Estratégicos BSC

e Implementar, a cada 2 meses, uma nova funcionalidade na plataforma, ao longo dos 5

anos de operacéo;

e Garantir a criacdo de 1 instrumento de comunicagéo por més (artigo de blog, brochura §
digital, ferramenta de negdcio, entre outros), por nimero de colaboradores no quadro; g

e Garantir a disponibilizacdo da informacao sobre os concursos até 24h depois de serem é
lancados nas plataformas parceiras, ao longo de todo o periodo de atividade; g

e Estender a sua atuagdo ao mercado norte-americano (EUA e Canada) a partir do =
terceiro ano e a todos os paises da OCDE a partir do quarto ano de atividade.

e Realizar, 1 vez por més, uma avaliacdo as caracteristicas da plataforma, por forma a
propor a implementacdo de automatismos aos processos (pelo menos 1), com respetivo ‘%
business case; é

e Certificar cada colaborador, por ano, em 2 areas diferentes ou complementares, em é
linha com as suas atividades ou com as da empresa; g

e Participar anualmente em, pelo menos, 6 foruns internacionais de “doing business” e g
Internacionalizag&o (2 dos quais em Africa, América Latina ou Médio Oriente). <

Fonte: Autor

6.4.5. Estratégia

O Foco de atuacdo da partnersHub.eu é, conforme ja evidenciado noutros capitulos, o
estabelecimento de parcerias empresariais bem-sucedidas, como forma de alavancar o
desenvolvimento de negécio. A Estratégia da partnersHub.eu para alcancar os objetivos a que
se propde, assenta na diferenciacdo da sua Proposta de Valor face ao que é praticado pelos
restantes players da Industria, reduzindo, a0 mesmo tempo, 0S custos para o0 proporcionar,
criando o seu blue ocean através do Value Innovation. A Industria é analisada sob as duas
abordagens referidas na analise da Industria como “concorrentes” (vide ponto 6.1.2.), ao que

se adiciona uma terceira abordagem, a de um dos “complementares”, nomeadamente:

e Assessoria para o estabelecimento de Parcerias Empresariais, que consiste num

servigo de consultoria com pressupostos altamente emocionais e relacionais;
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e Plataformas digitais para aproximacao de potenciais parceiros e/ou fornecedores,
que disponibilizam os meios para que os seus clientes possam encontrar ou escolher o

seu fornecedor propriamente dito, distribuidor, franchisado ou parceiro; e

e Plataformas para divulgacdo de anuncios de concursos, que disponibilizam
diariamente a listagem dos anuncios de concursos e pedidos de propostas (RfP) de

diversas entidades governamentais, ndo governamentais, financeiras, entre outras.

O estabelecimento de parcerias empresariais € um meio para atingir um fim. Por isso, importa
procurar de que forma se pode aportar valor a toda a cadeia, ou seja, ao conjunto de atividades
(jobs) a desenvolver a montante e a jusante, bem como ao conjunto de dificuldades (pains) e
objetivos (gains) a atingir (profissionais e pessoais), para que se possa constituir como uma

verdadeira mais-valia para o Cliente, no que diz respeito ao desenvolvimento de negdcio.

Para se desenvolver uma estratégia de blue ocean, é importante identificar quais os fatores
que os clientes mais tém em consideracdo, aquando da escolha de um fornecedor de servigcos
gue permita alavancar o seu negocio, nomeadamente pela resposta a concursos publicos e

pelo estabelecimento de parcerias para melhor se posicionar perante eles e no mercado.

Listam-se, de seguida, um conjunto de fatores valorizados pelos clientes* que procuram
formas de alavancar o seu negdcio, recorrendo a plataformas de divulgacdo de concursos
publicos ou a consultoras que proporcionem esse servico, culminando no estabelecimento de

parcerias empresariais:

e Preco da solucdo;
e Acompanhamento personalizado por um account manager durante o processo;

e Acesso a informaces adicionais (além da informacéo disponibilizada em diretérios e
na comunicacao da propria empresa);

e Rapidez na obtencdo de resultado (lista de possiveis parceiros);
e Disponibilidade 24/7/365 para escolha de parceiro;

e Variedade de escolha / alternativas (de parceiros em diferentes industrias e
mercados);

e Fiabilidade no processo de apuramento dos resultados (performance e fit do parceiro);

* Fatores identificados pela entrevista a uma amostra de 8 profissionais que recorrem a este tipo de servigos. O
inquérito foi conduzido presencialmente ou por telefone e todos desenvolvem neg6cio em consultoras ou
prestadoras de servigcos, nomeadamente na area dos transportes, da logistica, da construcdo, da energia e da
comunicagdo.
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e Acesso a anuncios de concursos internacionais promovidos por diversas entidades;
e Acesso a anuncios de concursos locais ndo divulgados em plataformas publicas;

e Afericdo do fit do concurso face aos objetivos da empresa;

e Racionalidade e objetividade do processo;

e Disponibilizacéo de ferramentas de apoio a gestdo da parceria.

A Figura 4 apresenta estes fatores mapeados no Strategy Canvas destas trés perspetivas.

Figura 4 - Strategy Canvas da Indastria do desenvolvimento de negécio através do estabelecimento de

parcerias empresariais
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Fonte: Autor

A Proposta de Valor da partnersHub.eu pretende diferenciar-se, ndo s6 pela eficicia e
eficiéncia, como pela disponibilizacdo de ferramentas de apoio a montante e a jusante, mas
acima de tudo pela racionalidade e objetividade de todo o processo, disponibilizado toda a
cadeia de valor a um preco em linha ou inferior ao praticado pelos concorrentes e
complementares digitais. Ao mesmo tempo, procura reduzir os custos internos de todo o

processo, para gue se atinja o Value Innovation, necessario para a sustentabilidade do negécio.

A Figura 5 elenca os fatores que a industria oferece e que acarretam pouco valor para o cliente
(e que devem por isso ser reduzidos ou eliminados, tanto da Proposta de Valor, como da
estrutura de custos), bem como quais os fatores que a indudstria pouco ou nada oferece e que
séo valorizados pelo cliente (e que devem por isso ser aumentados ou criados na Proposta de
Valor). Tal informagdo constituir-se-a como base para o desenvolvimento da Proposta de
Valor, para responder as necessidades dos Segmentos de Clientes, bem como para as restantes

areas basilares do Modelo de Negdcio.
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Figura 5 - Grelha Eliminate-Reduce-Raise-Create da partnersHub.eu

Eliminar Aumentar

e Variedade de escolha / alternativas (de possiveis
parceiros em diferentes indUstrias e mercados)

o Aferigdo do fit do concurso face aos objetivos da
empresa;

o Fiabilidade no processo de apuramento dos
resultados (performance e fit do parceiro);

e Acompanhamento por account manager
¢ Vertente emocional e relacional do processo

Reduzir Criar

e Custos ocorridos para garantir a disponibilizacdo
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cliente, mas que sobrecarregam a estrutura de o Disponibilizacdo de ferramentas de apoio a gestdo
custos) da parceria.

e Preco da Solucédo

Fonte: Autor

A Figura 6 apresenta o Strategy Canvas da proposta de valor da partnersHub.eu face as

restantes trés perspetivas, incorporando ja o racional acima apresentado.

Figura 6 - Strategy Canvas da Industria do desenvolvimento de negocio através do estabelecimento de

parcerias empresariais, com incorporac¢do da curva de valor da partnersHub.eu
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Fonte: Autor

Como se verifica pelo Strategy Canvas acima, a Proposta de Valor da partnersHub.eu
consegue diferenciar-se de qualquer uma das perspetivas analisadas. Reduzir em grande
escala os custos internos, ocorridos pelo acompanhamento personalizado por parte de um
account manager e automatizando todos 0s processos que permitem disponibilizar a
informagdo, bem como fazer o seu rating, serd o fator determinante na sustentabilidade do

Modelo de Negdcio da partnersHub.eu.
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6.4.6.

Defini¢do do Modelo de Negdcio

O Modelo de Negdcio proposto resulta do trabalho iterativo desenvolvido com base nas

metodologias e ferramentas atras descritas.

A Figura 7 apresenta 0 Modelo de Negocio do partnersHub.eu, congregado no Business

Model Canvas, para visualizacdo integrada dos elementos-chave do modelo de negdcio.

Figura 7 - Modelo de Negécio da partnersHub.eu
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(analistas e consultores
de negdcio
/ internacionalizagdo)
Equipa de Marketing

(consultores de
Marketing 360°)

Proposta de Valor 3§

Informagdo da
IndUstria ou Mercado

Match Oportunidades
de Negécio

Match de Parceiros

Gestdo da Parceria

Representagdo Local

Rel. c/ Clientes

14

Self Service

Atendimento automatizado

Canais

L

Plataforma Web

Redes Sociais

Search e Display Ads

Seg. de Clientes

Seekers (Seg. A)

>Sede na Europa (e América

do Norte e OCDE)

>Precisam de alavancar
0 seu negocio

> Muito conhecimento e
capacidade ténica

> Aposta na
internacionalizacdo

Players (Seg. B)

> Importa ter na plataforma

> Alavanca de negdcio nos
paises de destino (Fifrica,

América Latina e
Médio Oriente)

Estrutura de Custos

(suporte ao negdcio)

Recursos Humanos

Plataformas GlobalTenders.com, Orbis e HubSpot CRM

Parceiros Tecnoldgicos (suporte 3 plataforma)

Publicidade (Social Media, Search e Display Ads) e Afiliados

¢

Fontes de Receita

Venda de Créditos (para utilizadores Freemium)

Assinaturas de Servico Premium (Modelo Principal)

Mediagdo de Servigos de Representagdo (depois do 3° ano)

O

Fonte: Autor

O Anexo | apresenta em detalhe cada uma das &reas basilares do Modelo de Negdcio da

partnersHub.eu.
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6.5. Politicas de Gestao

6.5.1. Enquadramento

As Politicas de Gestdo correspondem ao conjunto de orientacdes e acGes a observar no
quotidiano empresarial e tém como objetivo transportar para a organizacdo a estratégia
definida. Pretende responder a de que forma é que se garante a gestdo e o desenvolvimento de
cada area, para alcancar o sucesso global da empresa. Ao identificar no ponto 6.4.3. quais 0s
fatores criticos de sucesso, torna-se possivel identificar as areas fulcrais onde importa intervir

constantemente e, como tal, definir Politicas de Gestao.

Dada a tipologia de negocio preconizado, as politicas de Marketing, de Operacdes e
Financeiro serdo as que terdo um maior nivel de detalhe. Contudo, por forma a garantir que a
empresa, enquanto entidade sistémica, estd munida de um conjunto de diretrizes que
contemplem todas as areas, sdo também definidas as politicas de Gestdo/Organizacdo, de

Pessoas, de Tecnologia e de Inovacédo e Desenvolvimento.

6.5.2. Gestdo Estratégica/Organizacgao

A partnersHub.eu contara, desde a sua génese, com o conhecimento técnico e o empenho do

promotor, no que as areas da Gestdo Estratégica e Gestdo de Marketing diz respeito.

As politicas de Gestdo Estratégica/Organizacdo sdo aquelas que garantem o alinhamento e a
coesdo de todas as outras politicas, por forma a alcancar os objetivos gerais e especificos da

empresa.

Pretende-se estabelecer e desenvolver continuamente uma organizacao agil e lean, no que aos

processos diz respeito, focada em aportar valor aos utilizadores e clientes da partnersHub.eu.

Para tal, as politicas de Gestdo Estratégica focar-se-d0 em trés vertentes fundamentais do

modelo de negdcio:

e 0 Cliente e as suas necessidades (jobs, pains and gains | funcdes, desafios e objetivos);
e aProposta de Valor da partnersHub.eu;

¢ 0 alinhamento entre a Proposta de Valor e o Cliente.

Adicionalmente, sdo definidas as Politicas no que respeita ao Orgamento e Cabimentacdo de

Projetos de desenvolvimento, bem como as de Organizacgéo e de Responsabilidade Social.
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O Cliente

Na definicdo da estratégia e do modelo de negdcio preconizou-se o desenvolvimento de um
servico que tem em consideracdo o perfil do cliente, ou seja, quais as suas funcdes (ou
atividades que desenvolve), quais os seus desafios e dificuldades e quais 0s seus objetivos
(profissionais e pessoais). Contudo, torna-se necessario atualizar constantemente 0s
pressupostos, validando-os ou refutando-os com o conhecimento que se vai obtendo dos
diversos tipos de cliente, seja pela interagdo que tém com a plataforma ou qualquer canal da
partnersHub.eu (redes sociais, contactos por e-mail ou telefone, etc.), ou por estudos

conduzidos pela empresa ou obtidos externamente.

Centrado no racional de “Cliente > Empresa > Equipa > Individuo”, em que os interesses
do cliente estdo acima dos interesses da empresa, que por sua vez estdo acima dos interesses
da equipa e estes Ultimos acima dos interesses do individuo, o foco no cliente comecard em
cada colaborador. Cada acdo desenvolvida, cada desenvolvimento de uma nova
funcionalidade ou cada interacdo com o cliente deve, em primeira instancia, procurar validar
em que medida impacta no trabalho, nos desafios e nos objetivos do cliente. Se nédo
impactar ou impactar negativamente, deve o colaborador validar com o seu superior
hierdrquico a continuacdo da atividade. Impactando positivamente, cabe também ao
colaborador procurar solugdes ou formas de potenciar esse impacto, considerando sempre o

racio custo/beneficio.

Este mindset serd constantemente incutido aos colaboradores, fazendo parte da cultura
organizacional. Sera este mindset que enriquecera profissionalmente cada colaborador que, por
sua vez, contribuira para o desenvolvimento da equipa e dos seus elementos, contribuindo

decisivamente para o enriquecimento geral da empresa e da sua proposta de valor para o cliente.

A Proposta de Valor

O anteriormente descrito tera como objetivo maior proporcionar uma Proposta de Valor mais
rica e completa, aumentando ou criando novos pontos (caracteristicas, funcionalidades, etc.)
que acrescentem valor ao servigo prestado pela partnersHub.eu. Ao mesmo tempo, procurar-
se-a reduzir ou eliminar por completo os pontos que pouco ou nada impactem positivamente
no cliente, nem séo valorizados por este, as quais constituem apenas fontes de custos (tempo

ou dinheiro).
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O ajuste entre o Cliente e a Proposta de Valor

Este equilibrio sera alcancado pela procura constante em atingir o descrito no ponto anterior.
Ao fazer esta analise, seréa possivel identificar quais as funcdes, desafios e objetivos do cliente
que sdo satisfeitas pela proposta de valor. A procura permanente deste ajuste presidira as
politicas de gestdo da partnersHub.eu, dado que é este processo continuo e iterativo que

garantira a sustentabilidade global do modelo de negdcio da empresa.

Orcamento e Cabimentacao de Projetos — o Business Case

O ajuste entre aquilo que interessa ao cliente e a proposta de valor deve, igualmente,
considerar a sustentabilidade econdémica e financeira da partnersHub.eu, pelo que se toma
como politica basilar a l1dgica de Orgcamento Base Zero, ou seja, para qualquer iniciativa que
se planeie implementar, tera de ter sido realizado previamente um Business Case que a

fundamente.

Este Business Case, a elaborar segundo as metodologias e utilizando as ferramentas
definidas pelo Business Case Institute, explanadas no BCBOK® - Business Case Body of
Knowledge, permitira analisar a solucdo sob a perspetiva econdémica e financeira, mas
também o impacto que a solucéo terd, analisando de forma holistica os beneficios que se
esperam alcancar com a implementacdo do projeto. Ademais, permite desenvolver, logo
na fase de planeamento, as formas de monitorizacéo e controlo no pés-projeto, para avaliar

em que medida os beneficios estimados estao a ser efetivamente obtidos.

Organizacdo

Para que as politicas de gestdo acima definidas sejam postas em pratica de forma continuada,
torna-se fulcral que a organizagdo seja o mais agil e simples possivel, com poucas “barreiras”
hierarquicas. A organizacao da empresa €, por isso, configurada de forma a permitir uma maior
proximidade entre os cargos de gestdo e o0s operacionais. Cabe ao Diretor-Geral a
definicdo, implementacéo e controlo da estratégia, bem como a gestéo das atividades nédo
core, como seja 0 desenvolvimento das pessoas, tecnoldgico, inovagdo e desenvolvimento e,
ainda, financeiro. O Diretor de Operagdes, o de Marketing (Comunicagdes) e o de
Marketing (Comercial) reportam ao Diretor-Geral, mas tém autonomia de deciséo e
responsabilidade sobre as a¢des a desenvolver, dentro da estratégia, diretrizes gerais e metas

definidas.
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O organograma abaixo representa graficamente a estrutura da partnersHub.eu.

Figura 8 - Organograma da partnersHub.eu

( )

CEO | Diretor Geral

. J
]
| | ]
( )
- CMO | Diretor de CCO | Diretor de
Cog | el?;r%tgsr de Marketing Marketing
perag (Comunicacdes) (Comercial)

Fonte: Autor

Responsabilidade Social

Pela abrangéncia geografica de atuacdo e pela tipologia de negdcios que a partnersHub.eu
alavancara, nomeadamente em Africa e na América Latina, constitui politica de gestdo da
empresa a identificacdo e o desenvolvimento de acdes e projetos de Responsabilidade
Social, que contribuam para o desenvolvimento e bem-estar das pessoas e comunidades

nos diversos paises subdesenvolvidos ou em desenvolvimento.

As agOes a implementar serdo divulgadas na Plataforma e nos diversos meios de comunicagio
que a empresa detém, por forma a envolver todos os utilizadores e clientes, sendo estes 0s
verdadeiros agentes de mudanca e sendo a partnersHub.eu o promotor e facilitador.
Aproveitando, por exemplo, o desenvolvimento de um projeto por parte de uma empresa do
Segmento A, num destes paises, serd identificado um conjunto de oportunidades de apoio e
contribuicdo local, nomeadamente o0 apoio a instituicdes que implementam projetos solidarios

e de desenvolvimento social.

Desta forma, a partnersHub.eu desenvolvera o seu papel de Responsabilidade Social ao
proporcionar, aos seus utilizadores e clientes, as condi¢cdes para que estes desenvolvam

acoes de Responsabilidade Social, divulgando recorrentemente o resultado dessas acGes.

6.5.3. Pessoas

“Train people well enough so they can leave, treat them well enough so they don't want to.”,

uma teoria celebrizada por Richard Branson, fundador do grupo Virgin, serve de politica
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basilar, no que respeita a Pessoas. A equipa da partnersHub.eu ser4 composta por
profissionais com reconhecida experiéncia e competéncia nas atividades principais (core),
nomeadamente as de Marketing e de OperacGes, bem como por elementos com elevado

potencial para crescerem com a empresa.

Conforme ja referido no ponto 6.2.2. deste projeto, existira uma politica de formacdo que
abrange quer as competéncias de cada funcdo, quer as transversais a cadeia de valor da

partnersHub.eu.

Em paralelo, estara implementada uma politica de incentivos, individual e coletiva,
diretamente correlacionada com o atingir de objetivos, igualmente individuais e coletivos
(equipa ou empresa), que considerem os distintos fatores motivacionais de cada colaborador e
de cada equipa. Para tal, importa identificar e analisar regularmente quais os elementos
motivadores, mas também quais os desmotivadores de cada individuo e planear em

conformidade.

A composicao do quadro de pessoal da partnersHub.eu é resumido na Tabela 10.

Tabela 10 - Quadro de pessoal da partnersHub.eu

Quadro de Pessoal 2019 2020 2021 2022 2023
Administracéo / Diregéo 3 3 3 3 3
Marketing (Comunicacdo e Comercial) 2 3 4 5 5
Operacdes 2 3 4 4 4
Marketing e Operagdes (juniores) 2 3 4 6 8
TOTAL 9 12 15 18 20

6.5.4. Tecnologia

A partnersHub.eu atua numa area onde a componente tecnoldgica é vital, dado que a sua
proposta de valor assenta numa plataforma digital e é entregue através desta. Neste sentido, as

politicas de tecnologia véo incidir sobre trés vertentes:

e O garante da existéncia de servidores de elevada performance e disponibilidade,
que permita responder rapidamente aos pedidos solicitados pela plataforma,
despoletados pelos utilizadores (front-end), pelos colaboradores da partnersHub.eu

(backoffice), bem como pelos automatismos e processos de machine learning
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implementados; por outro lado, que garanta a redundancia necessaria para que 0 up-
time seja, virtualmente, de 100% e para que nunca se perca informacao;

e O garante de uma aplicacdo agil, que permita uma navegabilidade fluida, com
tempos de espera e de processamento aceitaveis, bem como segura, dada a informacéo
confidencial de que a partnersHub.eu passara a deter com a sua atividade;

e O garante da disponibilidade das ferramentas tecnoldgicas que melhor alavanquem

as areas de Operagdes e de Marketing da partnersHub.eu.

Para que a primeira seja possivel, considerando que existem no mercado diversas solucdes
robustas e a precos reduzidos, a diretriz é a de adjudicar este servico a uma entidade que
garanta o0s pressupostos de performance e disponibilidade, transferindo esta
responsabilidade para um fornecedor. Consideram-se, nesta fase, as solucdes cloud de
fornecedores com competéncia reconhecida, nomeadamente a AWS — Amazon Web Services,
a PTisp — Internet Services e a PT Empresas. Dado que os acessos a plataforma serdo
efetuados de diversas geografias, importa considerar, igualmente, um fornecedor que garanta
a performance e disponibilidade, seja qual for a origem do acesso. A AWS — Amazon Web
Services tem ja uma infraestrutura global e redundante em 16 regibes diferentes, tendo
planeadas no curto prazo a implementacdo de mais 6. Desta forma, torna-se o principal

fornecedor a considerar nesta fase.

Para que a segunda vertente se verifique, a diretriz é a de adjudicar o desenvolvimento da
plataforma a uma entidade que garanta os requisitos definidos, entre eles os de aplicacéo
agil, que permita uma navegabilidade fluida. Sera ainda celebrado um contrato de manutencao
e desenvolvimento com a mesma empresa, ao longo dos primeiros 5 anos de atuagéo,
garantindo ndo s6 a resolucdo de problemas desconhecidos na fase de concecdo e

implementacdo, mas também o desenvolvimento de novas funcionalidades da plataforma.

Nesta fase, considera-se como principal fornecedor a empresa de desenvolvimento de
software e de solucdes tecnoldgicas Hexastep, SA. Além de o promotor deste projeto ja ter
desenvolvido projetos anteriores com esta entidade, desde 2005, a mesma apresenta um
portfolio vasto de projetos e de solugdes de desenvolvimento tecnolégico com integracdo de
sistemas e ferramentas de business analytics e de machine learning, requisitos necessarios

neste projeto.
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No que & terceira vertente diz respeito, a diretriz é a de subscrever as solu¢des de empresas
(complementares) no mercado que disponibilizem ferramentas ou informacédo, no
formato ou pacote (licenca, créditos, etc.) que melhor responder as necessidades de

Operacoes e de Marketing da partnersHub.eu.

6.5.5. Inovacédo e Desenvolvimento

Area intimamente ligada & area de Gestdo Estratégica/Organizacio, pelo facto de se constituir
como a area responsavel pelo processo iterativo de procura permanente do ajuste da
Proposta de Valor as necessidades do Cliente, nomeadamente as suas fungdes, desafios e
objetivos.

Por outro lado, torna-se igualmente responsavel por reunir os inputs da area de Operacoes,
das necessidades de formacdo da area de Pessoas, bem como responsavel por encontrar
solucBes para a area de Tecnologia (e, por ineréncia, de OperacGes e de Marketing), seja
com o mesmo fornecedor/parceiro (procurando novas solucbes destes), seja através da
pesquisa de outros fornecedores/parceiros que melhor contribuam com as suas solugdes para a

geracdo de valor ao Cliente da partnersHub.eu.

Para pdr em prética a missdo desta area e pela transversalidade da sua atuacdo, todos os
colaboradores da empresa contribuem para mesma, sob a orientacdo do Diretor Geral. Serdo

definidas reunifes periddicas com todos os colaboradores

da empresa, em ambiente favoravel para o efeito Conhecimento

i ) . gerado pela
(preferencialmente fora das instalagbes da empresa), para Operagéo
reunir e partilhar o conhecimento gerado por um

determinado periodo de operacdo, os quais servirdo de

Conhecimento
Tecnolbgico

Conhecimento
. . . Técnico
base para o processo de ideacdo. A estes inputs, juntar-se-
d0 o0s novos conhecimentos técnicos (interno) e
tecnoldgicos (externo) que poderdo impactar na concecdo da solucdo que se pretende

desenvolver, por forma a alavancar o processo de Inovacdo na partnersHub.eu.

De igual forma, sera criado um processo interno de submisséo de ideias, divulgacéo e partilha
de informacOes relevantes de cariz operacional e de aprendizagem, incentivador da

envolvéncia de todos e alimentador das reunides periodicas acima referidas.

63



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

6.5.6. Operacoes

A éarea de Operagdes terd a responsabilidade de executar os processos da empresa que aportam

valor direto ao Cliente, no que diz respeito a atividade core da partnersHub.eu, ou seja, 0

alavancar de negocio através do estabelecimento de parcerias empresariais € de apoio a

internacionalizagdo. Dara resposta aos fatores criticos de sucesso identificados no ponto 6.4.3. no

que respeita as Operagdes, nomeadamente:

Producédo de Conhecimento sobre “doing business”, internacionalizacdo e programas
de investimento, os quais servem de base para alimentar a Plataforma, quer no front-
end (disponivel para consulta ou download), quer no backoffice (ajustando o0s
parametros dos algoritmos e demais configuracdes que habilitam os processos de
machine learning), bem como para alimentar as atividades de Marketing;
Desenvolvimento da Plataforma, recolhendo as interagdes dos utilizadores e dos
clientes com a Plataforma (aferindo néo s6 a usabilidade mas, também, o interesse por
determinadas funcionalidades ou caracteristicas), as suas sugestdes e demais inputs,
cabendo as Operacdes analisar e reportar (com ideias e a¢fes) este conhecimento, por
forma a poder propor sugestdes de melhoria e/ou de desenvolvimento da Proposta de
Valor da partnersHub.eu, sempre na 6tica de aportar valor ao Cliente, tendo inerente a
sustentabilidade de todo o processo e do Modelo de Negdcio;

Data Tidying e Data Mining, dado que seré feita a recolha de dados de diversas fontes
e em diversos formatos, ainda que a plataforma esteja preparada para automatizar a
uniformizacdo dos dados, torna-se necessaria a intervencdo de colaboradores da
empresa para garantir a integridade dos dados processados em backoffice pela
plataforma, por forma a disponibilizar a informagdo mais precisa e exata possivel. O
processo “humanizado” de uniformizacdo e mineracdo de dados servird, contudo, de
input para os processos de machine learning incorporados na plataforma, por forma a
tornar o processo cada vez mais automatico e célere;

Quality Assurance, validando a informacdo disponibilizada aos utilizadores e clientes
da Plataforma que contribuem para a Proposta da Valor (estatisticas, concursos,
programas de investimento, etc.) bem como a informacdo disponibilizada pelos
utilizadores e clientes a Plataforma, que contribuem para avaliar e aferir o match entre
potenciais parceiros (certificacbes da empresa e dos colaboradores, capacidade e
autonomia financeira, portfolio de servicos disponibilizados e de projetos

desenvolvidos, etc.);
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e Detecdo de Fraude, por forma a evitar duplicacdes (propositadas ou ndo) de contas de
utilizadores, por forma a garantir a integridade do servi¢o prestado. O modelo de
negdcio preconizado pode gerar a apeténcia por tentativas de duplicacdo de contas
gratuitas, para usufruir da disponibilizagdo de contetdos em nimero limitado, possivel
através do sistema de créditos. A detecdo de fraude passara nao sé pela verificagdo dos
dados disponibilizados (nimero de contribuinte, nome da empresa, morada, conta de
e-mail associada, etc.), mas também pelo perfil de acesso e utilizagdo (cruzando IP e
plataforma de acesso [hardware e software], com os registos de login e logout, etc.).
Apesar de se tratar de um processo automatizado e para os quais a plataforma ativara
os devidos alertas (em backoffice), a validacdo serd feita por colaboradores, dado o
risco associado a bloqueios automaticos e o impacto que tal tem na imagem da

partners.Hub.eu.

6.5.7. Marketing

A vertente de marketing teréd a responsabilidade angariar e fidelizar o maior nimero possivel
de utilizadores e de clientes, de ambos os segmentos. Em simultaneo, é responsével por
garantir a entrega de um servico e de contetdos de elevada qualidade — a Proposta de Valor da
partnersHub.eu —, que se constituam como uma mais-valia para os utilizadores e clientes,
auxiliando na resolucdo de alguns dos seus desafios e no alcangar dos seus objetivos,
alavancando e conferindo sustentabilidade ao negdcio que gerem.

Estes objetivos serdo alcancados através de um conjunto de politicas relativas ao Produto, ao
Preco, a Distribuicdo e a Promocao, as quais serdo detalhadas nos pontos seguintes.

6.5.7.1. Objetivos de Marketing

Da globalidade dos Objetivos Estratégicos, que se encontram no ponto 6.4.4. deste Projeto,
constituem objetivos de Marketing aqueles que dizem respeito ao alcance, notoriedade e
angariacdo de utilizadores (na vertente de Promocdo) e os que respeitam a obtencdo de

receitas (na vertente Comercial).

Os objetivos de Marketing a atingir ao longo do periodo do Projeto consideram os seguintes

pressupostos estratégicos:
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a) Necessidade de haver um namero minimo de utilizadores, de ambos os segmentos,
com diferentes perfis (mercado, indlstria, competéncias, etc.), registados na

Plataforma;

b) Necessidade de haver um elevado nimero de utilizadores registados e com acesso
gratuito na Plataforma, que gerem operacgdes (trafego e pesquisas) e que confiram
notoriedade a mesma, tornando-a num hub de prospecdo de negocio e de
estabelecimento de parcerias. Seré este “estatuto” que permitira atingir os objetivos de

vendas, através da conversao de uma parte em clientes;

¢) Foco no mercado europeu (Segmento A / Seekers) e no mercado africano e latino-
americano (Segmento B / Players), nos anos 1 e 2;

d) Alargamento do foco de mercado para a América do Norte e restantes paises da
OCDE (Segmento A / Seekers) e Médio Oriente (Segmento B / Players) numa fase de

maturidade da Plataforma (anos 3, 4 e 5);

e) Foco em empresas com perfil de Pequena e Média Empresa, com 5 a 250

colaboradores;

f) Foco em empresas cuja Classificacdo de Atividades Econémicas (CAE ou NACE)
seja de prestacdo de servicos (consultoria, implementacdo de projetos, estudos
econdmicos, de viabilidade, informatica [solucdes e software], entre outros), em
detrimento de empresas com vocacgédo de fornecimento de produtos e equipamentos,
sem qualquer servico associado (bens alimentares, matérias-primas, hardware,

maquinas industriais, entre outros).

A Tabela 11 resume os Objetivos de Marketing da partnersHub.eu.

Tabela 11 - Objetivos de Marketing da partnersHub.eu

Objetivo KPI 2019 2020 2021 2022 2023
0

Alcance N°denovos 119900 103.200 130.500 152.400 171.000
Visitantes
0

Utilizadores N°denovos a4, 9.600 12.010 14.440 16.060
Utilizadores
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Ne° de Utilizadores (acumulado) 10.800 20.400 32.410 46.850 62.910
o]

Clientes N°denovos 559 633 660 769 849

Clientes
Churn

i 3 0,

(Clientes que ndo o /o,churn _ 50% 50% 50% 50%
renovaram a subscricdo maximo
no ano seguinte)
N° de Clientes (acumulado) 301 783 1.051 1.295 1.497
Receita Subscricoes € €345.690 €875.075 €1.169.951 €1.438.521 €1.661.997
Receita Créditos € €27.000 €51.000 €81.025 €117.125 €157.275
Receita Mediagdo € -- -- €7.885 €9.710 €11.225
Volume de Negécios (ano) €372.690 @ €926.075 €1.258.861 €1.565.356 € 1.830.497

Fonte: Autor

6.5.7.2. Marketing Mix

6.5.7.2.1. Produto / Servico

A Plataforma

O negécio da partnersHub.eu centra-se num Unico produto/servico, uma plataforma

multilateral para alavancar os negécios dos seus utilizadores, sustentando os processos de

internacionalizacdo e candidaturas/respostas a projetos submetidos a concurso.

A partnersHub.eu disponibiliza ao mercado uma plataforma que permite a identificacdo do

parceiro ideal, sendo este o seu foco principal e elemento diferenciador, considerando:

a) o perfil da empresa que procura (competéncias, cultura, ética, perfil de risco, método

e metodologia de trabalho);

b) a tipologia do projeto que prende desenvolver (ou apresentar proposta de prestacao

de servicos, cotagdo, etc.) e 0s seus requisitos;

c) os objetivos da parceria (parceiro que partilha riscos e proveitos, fornecedor,

representante local, etc.).

A plataforma rege-se por um sistema algoritmico que permite fazer o match entre parceiros,

com os elementos identificados atrds como input desses algoritmos, aos quais se juntara,
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quando houver volume de informacéo suficiente, o rating atribuido por outros utilizadores da

plataforma sobre o potencial parceiro.

Para que a partnersHub.eu se constitua como uma efetiva plataforma de alavancagem do

desenvolvimento do neg6cio dos seus utilizadores, disponibiliza funcionalidades a montante e

a jusante do estabelecimento da parceria, nomeadamente:

e A montante:

O

Identificacdo de oportunidades de negdcio, através da disponibilizacdo, a
partir de uma pesquisa efetuada na plataforma, de uma lista de concursos
internacionais, publicos e privados, anunciados em diversas instancias
internacionais, consoante os termos de pesquisa (area de negocio, localizacdo
geogréfica, montante, entidade financiadora, etc.). Também esta informacao sera
listada e filtrada de acordo com os algoritmos que definem o ajuste desta as
pretensdes do utilizador, seja pelo conjunto de informagdes dadas por este na sua
area de cliente, como também pelos processos de machine learning incorporados
que vao aprendendo com a interagdo do utilizador na plataforma;

Previsdo de investimentos e oportunidades futuras de negécio (abertura de
linhas de crédito internacionais para projetos especificos) para permitir a
preparacdo da candidatura atempadamente;

Disponibilizacdo de relatorios e estatisticas dos diversos paises (economia,
cultura, populacéo, tecnologia, etc.), das indudstrias e dos projetos desenvolvidos
anteriormente naquele pais e naquela industria (quais os montantes envolvidos,
quais as empresas que concorreram e quais ganharam os concursos, etc.);
Disponibilizacdo e troca de informac6es Uteis sobre acesso (vistos, viagens,
etc.), cuidados de saude exigidos e recomendados, estada (hotéis e
restaurantes), mobilidade, entre outras, que permitam um conhecimento mais

alargado das condic¢Ges no novo mercado.

e A jusante:

o

Maodulo de gestdo da parceria, nomeadamente através:

» Gestdo da comunicacdo entre parceiros, permitindo a conversacdo em
videoconferéncia ou por mensagem, diretamente na plataforma e com
historico;

= Gestdo do projeto, por forma a assegurar que os parceiros dispbem de

uma ferramenta que lhes permita monitorizar o cumprimento integral do
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contrato, com lembretes e alertas, pedidos de validagéo interna (entre os
parceiros), gréaficos de gantt e dependéncias das tarefas (e responsavel pela
mesma), registos de ocorréncias, previsao de concluséo, etc.;

= Partilha de ficheiros, permitindo que os parceiros disponham de um espaco
de 2Gb na cloud, contando ainda com a integragcdo com servi¢cos comuns de
filesharing do cliente, como Google Drive, OneDrive, Dropbox e
WeTransfer.

o Mediacdo de Servicos de Representacdo (a disponibilizar apenas no terceiro
ano de atividade), permitindo que os utilizadores da plataforma transacionem
servicos entre si, rentabilizando os recursos que ja tém disponiveis, numa ldgica
de economia de escala, nomeadamente:

= Entrega de propostas e documentos localmente;

= Presenca local nas sessdes de esclarecimento ou de abertura das propostas
a concurso;

= Aluguer de salas de reunido e de conferéncia;

= Motorista e transporte de passageiros.

A mediacdo destes servicos consiste no garante da transacdo com a conclusédo do
servico, assegurando, a quem compra 0 Servigo, que quem o presta ndo usurpara
as verbas envolvidas, antes que aquele dé o servico por concluido. Do lado de
quem presta o0 servico, ha a garantia de que este sera efetivamente pago. Do lado
da partnersHub.eu, a responsabilidade limita-se a habilitacdo desta troca de
servicos e a transacdo de verbas, ndo havendo qualquer responsabilidade sobre os
danos que uma prestacdo de servico incompleta ou errada possa gerar para
qualquer das partes, estando estes termos definidos nas condi¢des de utilizagéo.

O Acesso a Plataforma

O acesso a plataforma € feito mediante uma inscri¢gdo, enquanto entidade empresarial,

sendo apenas necessario, no primeiro registo:

e Identificacdo do nome da empresa;
e NuUmero de contribuinte;
e Paise Cidade;

e E-mail do responsavel pela conta.
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Completada esta inscri¢do, o utilizador receberd um e-mail de boas vindas, com validacéo do
registo para comprovar a veracidade dos dados. Caso se trate de um e-mail empresarial (com
um dominio @empresa.xxx), sera despoletado um processo de pesquisa automatica, por parte
da partnersHub.eu, para verificar outros dados relativos a empresa. Caso se trate de um e-mail
universal (@gmail.com, @hotmail.com, etc.), o utilizador serd convidado a disponibilizar
mais alguns dados. Apo6s verificadas estas condic¢Oes, sera atribuido o acesso total a
plataforma, enquanto Subscricdo Freemium, a qual se rege por um sistema de créditos para
consulta de informacéo. Existe a possibilidade de acesso ilimitado a plataforma, sem depender
de créditos, sendo para isso disponibilizada uma Subscri¢cdo Premium anual (vide 6.5.7.2.2.
Preco para mais detalhe sobre as subscricGes e os créditos).

Informacéo sobre os Utilizadores e Clientes

A semelhanca do que praticam algumas plataformas, nomeadamente redes sociais como o
LinkedIn ou o Facebook, sera solicitado aos Utilizadores e Clientes que atualizem as
informacdes do seu perfil, com novos dados sobre a sua atividade, sobre os servigos que
presta, 0os mercados onde pretende atuar, os desafios e orientacdes estratégicas, com o intuito
de proporcionar um match mais preciso, quer para encontrar outros parceiros, quer para a

identificacdo de novas oportunidades de negdcio.

Este processo sO podera ser feito apos diversas interacdes do utilizador para com a plataforma,
guando este estiver ciente de que, quanto mais informacdo a plataforma dispuser, melhores
serdo os resultados para a sua empresa, quer para a fase de prospecéo acima identificado, quer
para aumentar a sua exposi¢do enquanto empresa a ser “encontrada” por outros utilizadores e

desafiada para um novo projeto.

Ergonomia visual e experiéncia de utilizacdo

Para que a plataforma possa ser uma mais-valia, além dos conteddos e automatismos
disponibilizados, torna-se fundamental garantir a ergonomia visual (Ul — User Interface) e a
experiéncia de utilizacdo (UX — User Experience), pelo que o front-end serd desenvolvido
com elevada preocupacéo nestas duas vertentes. Procurara assemelhar-se, em termos gréaficos
e logica de funcionamento, com o standard das ferramentas de negdcio ja utilizadas no

quotidiano, algo que os concorrentes e complementares ndo apresentam, procurando
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transmitir toda a informacao disponivel no mesmo ecra, tornando a experiéncia de utilizacéo

bastante penosa e de dificil digestéo.

O relacionamento com os utilizadores da plataforma é feito de forma automatizada. Tudo esta
concebido de forma a que os utilizadores possam fazer a sua “viagem” autonomamente, com
diversas fontes de auxilio disponibilizadas em formato de texto explicativo, perguntas tipicas

e respetivas respostas e videos explicativos do funcionamento.

6.5.7.2.2. Preco

A estrutura de Precos foi estabelecida considerando os precos praticados por outros negocios

digitais, similares ou complementares.
As modalidades mais comummente apresentadas em negdécios desta indole sdo:

e Free trial, que permite um acesso gratuito a maioria das funcionalidades (ou mesmo a
todas) durante um periodo experimental, que oscila entre 7 e os 30 dias.

e Freemium, que permite um acesso gratuito a um conjunto muito restrito de
funcionalidades, incentivando para o upgrade para uma subscri¢do paga;

e Subscricdo ou licenca de acesso, que permite o acesso total ou parcial as
funcionalidades da plataforma, conforme o nivel de subscricéo feita.

e Creéditos, que sdo consumidos com a utilizagdo ou 0 acesso a determinadas

informagdes.

Ainda que o foco e elemento diferenciador da partnersHub.eu seja o estabelecimento de
parcerias, é reconhecido pelo promotor que a comparacdo de precos, que o potencial
utilizador fara, serd com as plataformas de divulgacdo de concursos, nomeadamente as que
tém andncios de concursos de diversas fontes, publicas e privadas, conforme identificadas no
ponto 6.1.4., nomeadamente a Tendersinfo.com e a GlobalTenders.com. Nestas, o valor de
tabela dos servigos situa-se entre os € 1.095,00, para 0 acesso as funcionalidades mais basicas

e 0s € 4.240,00, para o acesso a globalidade das funcionalidades.
Os precos a praticar pela partnersHub.eu séo os seguintes:

e Servigo Premium: € 1.350,00 / anuais.
Contudo, para os utilizadores que demonstrem interesse em aceder ao Servigo

Premium, mas para os quais o valor de tabela se afigure elevado, prevé-se a
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atribuicdo de um desconto comercial até aos € 950,00 / anuais, procurando que 0

preco médio da totalidade dos Clientes se situe nos € 1.100,00.

e Créditos: € 1,00 / crédito.
Estes sé se aplicam para utilizadores gratuitos e serdo vendidos em pacotes de 50

créditos. N&o estdo previstos descontos comerciais. Os créditos serdo consumidos

de acordo com o tipo de informacéo a que se acede, nomeadamente:

O

O

©)

©)

Anuncio de Concurso, de RfP, RfQ ou similar: 1 crédito
Relatorio de Industria, Pais, Programa de Financiamento ou outro: 5 créditos
Relatério simplificado de potencial parceiro: 5 créditos

Relatério completo de potencial parceiro: 20 créditos

e Mediacéo de Servicos de Representacdo: 5% do valor da transacéo.

O valor méaximo desta comissao ¢ de € 500,00, independentemente do valor total

transacionado entre os utilizadores da plataforma.

H4&, porém, a possibilidade de inscricdo na plataforma sem qualquer custo associado, ndo

sendo solicitados quaisquer dados de cartdo de crédito ou outras formas de pagamento no ato

da inscricdo. Tal acontece porque pretende-se que haja o maior nimero de utilizadores (que

de facto utilizem a plataforma) e afigura-se uma politica estratégica de marketing. Assim,

como parte desta politica, a partnersHub.eu apresenta as seguintes condi¢des de acesso:

e Servico Freemium: que permite 0 acesso a todas as funcionalidades da plataforma,

nomeadamente a toda a pesquisa e filtros de informacéo, bem como alertas de e-mail, mas

limitado pelo numero de créditos disponiveis, 0s quais podem ser comprados avulso;

e Oferta de Créditos: para que o utilizador possa experimentar a plataforma, serdo

oferecidos 300 créditos, aquando do registo com as informagdes minimas de perfil, para

utilizacdo ao longo de 1 més. Posteriormente, serdo oferecidos mensalmente 30 créditos

(ndo acumulaveis), para que o utilizador continue a utilizar e a tirar partido da plataforma.

6.5.7.2.3. Distribuicdo

A Distribuicdo pode ser encarada como 0 conjunto de canais que contribuem para conhecer e

utilizar o produto (ou a Proposta de Valor). Neste caso, ha dois canais a considerar;

e Canais de Alcance;

e Canal de Entrega.
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Os Canais que permitem alcancar os potenciais utilizadores, para o estabelecimento do
primeiro contacto e posterior tomada de conhecimento sobre a Proposta de Valor da

partnersHub.eu séo, sobretudo, os canais de indole digital, nomeadamente:

e Social Media

e Search Ads

e Display Ads
Os canais acima identificados permitem ao potencial utilizador da plataforma aceder a esta,
através da entrada numa péagina previamente definida. Consoante o perfil, a inten¢do ou os
passos prévios tomados por este potencial utilizador, este poderd ser encaminhado para a
pagina principal, para a pagina de apresentacdo das caracteristicas do servico, para a pagina

de inscri¢do na plataforma, para uma pagina de artigo (em formato de blogue), ou outra.

Uma vez na pagina da Plataforma, o potencial utilizador podera avaliar a Proposta de Valor,
utilizar a mesma e comprar uma licenca para utilizacdo mais completa, tornando-se num

Cliente.

A Plataforma afigura-se, assim, como o Canal de Entrega. Esta pode ser acedida através de

um browser com ligacdo a Internet, otimizado para desktop, tablet ou mobile.

Por sua vez, ainda no que respeita ao Canal de Entrega, para os utilizadores que assim o

desejem, estdo disponiveis trés formas de contacto, nomeadamente:

e um servico de chat, inicialmente assistido por um bot> que respondera as perguntas e
duvidas tipicas, o qual transmitird a conversacdo para um dos elementos da empresa,

caso este bot ndo consiga responder devidamente;

e pedido de contacto telefénico, com agendamento de reunido por parte do utilizador,
consoante a disponibilidade de agenda de um determinado elemento da empresa;

e contacto atraves de um formulario com campos de selecdo por parte do utilizador, para
destrincar o tipo de contacto (duvidas sobre a plataforma/servico, problemas na

adesdo, precos, faturacéo, etc.).

> Com os avancos tecnoldgicos e de deep learning/machine learning, torna-se possivel a configuracdo de um bot,
ou seja um dispositivo robotizado, o qual interage com os utilizadores de forma similar a conversacao entre dois
humanos.
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6.5.7.2.4. Promoc¢éao / Comunicagao

Sendo este um negdcio de cariz digital — entregue e utilizado por vias digitais —, o foco das
estratégias e acbes de Comunicacdo de Marketing sdo, de igual forma, digitais. N&o s&o
descuradas agdes “offline”, mas as estratégias de Comunicagdo de Marketing, para a
angariacdo e envolvimento de utilizadores e clientes, recorrerdo, acima de tudo, a

metodologias, acbes e ferramentas digitais.

Para que as acdes de Comunicacdo de Marketing seguintes sejam eficazes, torna-se
indispensavel a criacdo de conteudos relevantes, esclarecedores, enriquecedores e
envolventes, em diversos suportes (Video, Banners, Artigos, Posts, Brochuras digitais,
Ferramentas digitais, etc.), para publicacdo ou veiculagdo em diversos meios (Redes Sociais,
Blogue, Anlncios, E-mails), para que se garanta a eficacia da comunicacdo em cada fase, em

cada estagio e para cada perfil de utilizador.

Por outro lado, é de vital importancia a implementacdo de uma estratégia de SEO - Search
Engine Optimization (onsite e offsite) e de SEM - Search Engine Marketing (com keywords,
long-tail keywords®), que garanta o melhor indice de SERP — Search Engine Result Page,
dada a importancia de se conseguir garantir a presenga na primeira (ou, no limite, na segunda)
pagina de resultados de um motor de busca, como o Google, Yahoo! ou Bing. Em paralelo e
de igual importancia esta a definicdo de uma estratégia de Programmatic Advertising’, com

display ads em péaginas de terceiros.

6.5.7.3. Estratégia de Marketing e Comercial

A estratégia digital de Marketing sera desenvolvida com base na metodologia de Inbound

Marketing®, a qual se carateriza por envolver o ptblico-alvo, da forma mais individualizada e

® O termo “long-tail” significa, em terminologia de anuncios em motores de busca, o conjunto de palavras que
compBem um termo de pesquisa mais completo e mais fino (e.g. “encontrar o parceiro de negocios ideal”, ao
invés de “parceiro de negdcio” ou apenas “parceiro”).

" “Programmatic Advertising” ¢ a forma de insercio de publicidade digital que permite aos anunciantes
apresentar os seus anuncios, de forma mais eficiente, a utilizadores cujo perfil ou intencdo de compra se
enquadre no do seu publico-alvo. Os anlncios vendidos em Open Marketplace RTB sdo apresentados em
qualquer tipo ou tematica de pagina de Internet, num leildo que decorre nos milissegundos em que a pagina
carrega. Os anuncios vendidos em Private Marketplace sdo negociados diretamente com os donos das paginas de
Internet.

® Embora j se praticasse este tipo de abordagem de Marketing, o Inbound Marketing foi estruturado como
metodologia pela HubSpot, empresa norte-americana que comercializa uma das aplicagdes de CRM com
automacdo de marketing mais utilizada mundialmente.
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personalizada possivel (considerando os diferentes estagios e ritmos de envolvimento deste),
entregando valor e construindo o relacionamento e a confianca, antes mesmo de se partir para
uma atividade comercial. Esta ultima é, muitas vezes, desenvolvida de forma agressiva e
inibidora, sem conhecimento das inten¢bes de compra do futuro cliente, ou sem que este
conheca 0 que a empresa tem para oferecer. Este construir do relacionamento e da confianga
do possivel futuro cliente (lead) denomina-se de “qualificar o lead de Marketing”. Apenas
qguando este lead estiver devidamente instruido e envolvido com a proposta de valor da
empresa (qualificado), se deve considerar avancar para as atividades comerciais, por forma a

converter este lead em cliente.

Para tal, a metodologia de Inbound Marketing prevé a criagdo de conteddos e o
desenvolvimento de acbes contextualizadas consoante as diferentes fases de negdcio e os
estagios em que se encontram cada um dos individuos do publico-alvo da empresa.

As fases a considerar no processo de Inbound Marketing (do lado da empresa, de negdcio) sao:
a) Attract/ Atrair (atrair o lead),
b) Convert / Converter (converter o lead em utilizador),
c) Close / Fechar (fechar a venda — tornar o utilizador em cliente), e

d) Delight / Encantar (encantar e deliciar o cliente continuamente, por forma a fideliza-

lo e torna-lo em promotor).
Os estagios em que o lead se pode encontrar, sdo:

a) Awareness / Consciencializacdo (consciencializacdo, identificacdo e reconhecimento

das “dores” e dos beneficios [pains and gains]),

b) Consideration / Consideracéo (consideracdo sobre as varias opcoes/solucdes

existentes no mercado e sua avaliacdo), e

c) Decision / Decisdo (decisao de ado¢do por uma das solugcbes encontradas — a que

melhor satisfaz os seus propdsitos).

E igualmente importante considerar os diferentes atributos e perfis do potencial

utilizador. H& aqueles que preferem receber os seus conteddos em formato de video,
outros em formato de brochura digital, outros em “snacks” espagados no tempo (por e-

mail, por exemplo), para se tornarem mais “digeriveis”, entre outros.
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O mesmo meio (artigo de blogue, video, anincio em redes sociais, etc.) pode ser
utilizado para alcangar o publico alvo, o qual pode encontrar-se num dos diferentes
estagios referidos. Assim e como exemplo, um artigo publicado no blogue da empresa
com o objetivo de atrair os potenciais clientes, deve ser concebido com mensagens
diferentes daquelas que seriam utilizadas em artigos cujo objetivo seja o de auxiliar na

conversao de utilizadores em clientes.

A Figura 9 representa graficamente as fases, 0s respetivos objetivos e as ferramentas a
utilizar (do lado do neg6cio), bem como os estdgios em que o target se possa

encontrar, de acordo com a metodologia de Inbound Marketing.
Figura 9 - Metodologia Inbound Marketing

ATTRACT CONVERT CLOSE DELIGHT
ATRAIR CONVERTER FECHAR ENCANTAR

— T~
// \\
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\\ _ J

DECISION

DECISAO

Fonte: adaptado de Hubspot (2017)

Para alcancar os objetivos de marketing estabelecidos no ponto 6.5.7.1 — Objetivos de
Marketing, desenvolver-se-a um Plano de Marketing que considere, por um lado, a Estratégia
de Marketing e Comercial, mas também a multiplicidade de fatores a ter em consideracdo ao
aplicar a metodologia de Inbound Marketing. Para cada uma das fases elencadas,
considerando o estagio em que se encontra o potencial cliente, serdo desenvolvidas
campanhas para atingir um determinado objetivo. Estes, no seu conjunto, tornardo
possivel alcangar os Objetivos Estratégicos, no que & angariagdo de novos utilizadores e,

posteriormente, na conversao destes em clientes, diz respeito.

Definidos os pressupostos estratégicos de Marketing, bem como o Marketing Mix da Proposta de

Valor da partnersHub.eu, identificam-se os pilares da estratégia de Marketing e Comercial,
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nomeadamente no que diz respeito a Angariacdo de Utilizadores do Segmento A (Seekers), a
Angariagdo de Utilizadores do Segmento B (Players) e da Converséo de Utilizadores em Clientes

(para um maior detalhe sobre os segmentos de clientes, vide Anexo I, Segmentos de Clientes).

6.5.7.3.1. Angariacao de Utilizadores do Segmento A

Para a angariacdo de novos utilizadores do Segmento A, serdo desenvolvidas campanhas
que procurem trazer novos visitantes ao portal, por forma a que estes tomem conhecimento da
solucdo que é disponibilizada a todos os que se registem na plataforma, enquanto entidade
empresarial. A existéncia de utilizadores registados na plataforma ndo constitui, diretamente,
uma fonte de receita, mas é fundamental para a conversdo de utilizadores em clientes. Por

essa razdo, esta atividade é desenvolvida com medidas, acdes e objetivos proprios.

Em termos de priorizacdo de mercados, definiu-se que 0 mercado europeu seria o target nos
primeiros dois anos de atividade. Contudo, para que a Plataforma cresca rapidamente, em
namero de utilizadores qualificados e em quantidade de interacGes com a mesma, comegar-se-
& a atividade de Marketing pelo conjunto de paises onde o indice de Economia e Sociedade
Digital é superior, identificados no ponto 6.1.3. da Analise Externa como “Europa top DESI”,

que inclui todos os paises acima da média da Unido Europeia e a Franca.

Figura 10 - indice de Economia e Sociedade Digital europeu

0.80

1 Conetividade ™ 2 Capital Humano 3 Utilizacdo de Internet M4 Integragdo das Tecnologias Digitais ™ 5 Servigos Publicos Digitais
0.70
0.60

0.50

0.40

B

0.

w
o

ml I HITTIT AU
ST T

DK FI SE NL LU BE UK IE EE AT DE MT LT ES PT EU FR SI CZ LV SK HU CY PL HR IT EL BG RO

Fonte: Digital Scoreboard da Comissdo Europeia (European Commission, 2017)

A Tabela 12 resume, de forma ndo exaustiva, as tipologias de campanhas e a¢des a desenvolver,
para a angariagdo de novos utilizadores, no ambito de Politicas e OrientacGes de Marketing. O
desenvolvimento de cada uma delas sera consubstanciado num plano préprio, com objetivos

SMARTER, utilizando as metodologias e ferramentas que melhor se enquadrem e justifiquem.
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Tabela 12 - A¢des de Marketing para a angariac@o de novos utilizadores

Fase Estagio Agdo Meio Objetivo de Comunicacéo
Crlag_éo e d~|nam|z§<;éo de Grupo Gerar “autoridade” sobre a
de Dlscu_ssao_no I:mkedln sobre LinkedIn tematica.
Internacionalizagdo (com foco em . .
Investimento. Concursos e Entender quais as “dores” mais
Parcerias) comuns.
Abordagem via LinkedIn ao .
» - . . . Aumentar o nimero de membros
= 4 publico-alvo, convidando a aderir LinkedIn do Grupo de Discussio
I 5 a0 Grupo de Discuss&o '
£ S
< =
<
Blogue (em
blog.partnersHub.eu/..)
Publicagdo de Artigos que Tornado visivel através: Influenciar o pablico-alvo na
abordem as dificuldades ¢ “dores” o Grupo LinkedIn tomada de consciéncia sobre as
tipicas do publico-alvo « Posts patrocinados nas dificuldades e “dores” tipicas.
redes sociais
e Display Ads
Desenvolvimento de contetdo
5 especifico para cada tematica ou
3] © “dor” de negdcio, permitindo a Dar continuidade ao processo de
IS 5 o L Blogue (em 9 :
= = transferéncia de um guia digital ou blog.partnersHub.eu/..) atracdo de clientes, envolvendo e
< 2 ferramenta de trabalho que auxilie 9.p R tornando o visitante em lead.

S a resolver, pelos seus proprios
meios, os seus “pains & gains”
ecs”zg?f?cii L:;lrn:::r;%;’; %ﬁz Dar continuidade ao processo de
a %ntan do para uma solu 5‘10 ue Landing Pages (em atragdo de clientes, envolvendo e

= PO P . 9“. 4 www.partnersHub.eu/..) tornando o lead em lead

S satisfaca as necessidades (“jobs, e

= = . A qualificado.

] o pains & gains™)

-

38 2 Atribuicéo de periodo de Envolver o publico-alvo,

8 experimentacdo gratuita da Pagina de Registo na auxiliando-o na tomada de
plataforma, dando acesso total as Plataforma (em decisdo: manter-se como
funcionalidades durante 30 dias, admin.partnersHub.eu/..) utilizador (gratuito) ou tornar-se
com limite de utiliza¢do (créditos) em cliente.

Informar e envolver o novo
utilizador, garantindo que este

- . . i . toma conhecimento das principais

2 Envio d? Idrlple-mal S, que sirvam CRM e Automacio de E- funcionalidades da plataforma e

2 c de tutorial ao longo do periodo : & da mais-valia para o seu caso
k=) S experimental, com referéncia as mail particular.
© 2 diversas funcionalidades da . .
8 Plataforma Envolver o utlllzad(_)rl auxiliando-
0 na tomada de decisdo: manter-se
como utilizador (gratuito) ou
tornar-se em cliente.
Criado de \{Idgos E_xp_l!catlvos Video Envolvimento, tutoria e mentoria
sobre o que é disponibilizado pela i
: ; . dos utilizadores, para que estes
plataforma e quais as vantagens da | Publicado em: - o -
e ) tirem 0 maximo partido das
Transversal sua utilizagcdo como ferramenta de o Site/Portal

prospegao de negdcios, bem como
video sobre como utiliza-la
eficazmente

e YouTube e Vimeo
e Redes Sociais

diversas ferramentas e opcdes,
adaptado a fase, estagio e perfil de
utilizador.

Criacéo de programas de afiliados,
para a angaria¢do de novos
utilizadores

onsite (individuais
registados no site), offsite
(agéncias e profissionais de
marketing digital)

Fonte: Autor
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6.5.7.3.2. Angariagao de Utilizadores do Segmento B

Para a angariacdo de novos utilizadores do Segmento B, serdo implementadas agdes
similares as identificadas no ponto anterior, para 0 Segmento A, adaptadas no que diz respeito

ao perfil, as “dores” de negdcio e aos objetivos deste.

Contudo, o foco da atividade de marketing para este Segmento, caracteriza-se sobretudo pela
implementacdo de agOes de marketing offline, dado que este Segmento é caracterizado pelo
baixo indice de utilizacdo de ferramentas informaticas de apoio a tomada de deciséo e de
identificacdo de oportunidades de negdécio, por um lado, bem como pelo privilegiar de
relacionamento mais direto e pessoal, por outro. Tal deve-se, em parte, pela localizacéo
geogréfica onde estdo implementadas (com indices de economia e sociedade digital
reduzidos), mas também pela estratégia de desenvolvimento dos seus negocios, tipicamente

alavancada no lobby e networking estabelecido pelos seus gestores, junto dos seus clientes.

Assim, serdo desenvolvidas acBes que permitam identificar e alcancar os responsaveis por

estas empresas, utilizando como suporte:

e Os Relatorios com os resultados dos concursos ja em fase de implementacdo de
projeto, ou cujos projetos ja foram implementados. Estes relatérios podem ser
consultados em diversas fontes, tais como das entidades financiadoras (United
Nations (UN), World Bank (WB), Inter-American Development Bank (IDB), Asian
Development Bank (ADB), African Development Bank (AfDB), Caribbean
Development Bank (CDB)), ou obtido nas plataformas de divulgagio de concursos
nas quais a partnersHub.eu tem subscricdo, as quais disponibilizam este tipo de
informacdo (GlobalTenders.com e DevBusiness.org);

e Os Dossiers e Relatdrios de feiras internacionais, sectoriais e de “doing business”,
que se realizam nas diferentes geografias;

e Os Relatorios extraidos da Plataforma Orbis, na qual a partnersHub.eu tera licenca
de acesso e créditos;

e A Participacdo ou Promocéao da realizacdo deste tipo de feiras internacionais;

e A abordagem as Embaixadas, em Portugal e em diversos paises europeus, dos paises
em questao;

e A abordagem as Associacbes Empresariais e de Fomento (Camaras de Comércio,

Foruns Econdmicos, entre outros).
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O contacto e envolvimento a este publico-alvo, quando ndo efetuado por meios digitais, sera
feito recorrendo a contactos telefénicos, e-mails, ou abordados em Eventos onde estes se

possam fazer representar.

Por outro lado, procurando tirar o maximo partido relacionamento ja estabelecido pelo
promotor deste Projeto (e dos seus dois socios), principalmente no mercado africano e latino-
americano, sera definido um conjunto de incentivos para um conjunto de pivots naqueles
mercados, os quais funcionardo em regime de comissao sobre cada angariacdo bem-sucedida
de empresas com o perfil necessério, o de player. Esta politica serd expansiva a todos 0s
paises/regides nestes mercados, sendo “recrutados” pivots pelos mesmos meios que 0s acima
identificados, aquando dos contactos estabelecidos pela participacdo ou promocdo em feiras

internacionais.

6.5.7.3.3. Conversao de Utilizadores em Clientes

O cliente — aquele que ja é utilizador e que decide pagar uma licenga para ter acesso a informacéo
e ferramentas mais detalhadas e com maior profundidade — serd, tipicamente, do Segmento A,
dadas as caracteristicas deste e da vocacao da partnersHub.eu. N&o se descarta a possibilidade de
existirem alguns clientes (utilizadores que pagam a licenca) que se enquadram no Segmento B

mas, neste Projeto, ndo se considera qualquer venda a utilizadores com este perfil.

Para a conversdo de utilizadores (free) em Clientes (servico premium), dar-se-a
continuidade as acOes e atividades de Inbound Marketing identificados anteriormente. Né&o
sera feito qualquer esforco comercial — ou seja, de procurar converter em cliente — a quem nao
tenha passado pelo processo de envolvimento referido, que ndo tenha tido a oportunidade de
experimentar a plataforma gratuitamente e que ndo conheca ja a proposta de valor. A
atividade comercial inicia-se, exclusivamente, apds o lead estar “qualificado”. Neste
momento, 0 “marketing qualified lead” passa a “sales lead”, ou seja, um lead preparado para
vendas. Esta estratégia permite que o esforgo comercial seja bastante facilitado e agil e que,

do lado do potencial cliente, a decisdo seja consciente e informada.

Ainda que esta estratégia possa produzir resultados, no curto-prazo, mais reduzidos, permitird,
no médio-prazo, a fidelizagdo do cliente com baixas taxas de churn, ao mesmo tempo que

permitira que a partnersHub.eu tenha, em cada cliente, um promotor.

A Tabela 13 resume, de forma ndo exaustiva, as tipologias de campanhas e a¢des a desenvolver,

para a conversdo de Utilizadores em Clientes, no &mbito de Politicas e Orientacfes de
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Marketing. O modelo de negdcio da partnersHub.eu prevé, igualmente, a monetizagdo do uso

feito pelos utilizadores da Subscricdo Freemium, pelo que as ag¢Ges descritas, com a devida

adaptacdo, devem ser executadas também para este vasto conjunto de utilizadores. O

desenvolvimento de cada acdo sera consubstanciado num Plano proprio, com objetivos

SMARTER, utilizando as metodologias e ferramentas que melhor se enquadrem e justifiquem.

Tabela 13 - A¢des de Marketing para a conversdo de utilizadores em clientes

Fase Estagio Agdo Meio Objetivo de Comunicacéo
Contacto(s) ao responsavel pela CRM e Videoconferéncia / Afe_nr 0 grau de sapsfag;ao de
e utilizag8o e de realiza¢éo de
utilizacdo da plataforma Telefone -
expectativas
@ § E”V'O de informacéo rglevante_el com Auxilio na tomada de decisdo
3 2 ase na mformag_ao sobre a utilizagdo (caso o utilizador seja o
© @ da plataforma e fit desta nas - ;
Q , CRM e E-mail com decisor).
necessidades da empresa e dos suportes digitais o .
utilizadores (novo e-mail informativo, P 9 Auxilio na preparacao de
proposta formal, business case para reglt_JenmenEo interno (caso 0
apresentacéo ao superior, etc.) utilizador ndo seja o decisor).
Convite para assistir a um webinar (ao
vivo ou um registo anterior) sobre uma Auxilio na tomada de deciséo,
area especifica, relacionada com os pelo entendimento mais
s jobs, pains & gains, abordando de que = Plataforma de live- aprofundado sobre as mais-
§ ‘B forma a partnersHub.eu pode auxiliar | streaming da valias de ser Cliente da
@) 3 ou tem auxiliado outros clientes em partnersHub.eu (YouTube partnersHub.eu (inclusive
D - . . - ~ -y
projetos concretos, ou na (re)definicdo = ou GoToWebinar) mantendo-se como utilizador
de uma estratégia comercial, freemium mas consumindo
alavancada pelo potencial créditos)
proporcionado pela Plataforma
Similar a acdo acima descrita, mas
com temas mais especificos e Plataforma de live-
orientados ao perfil do Cliente, bem streaming da
como sobre como alavancar a sua partnersHub.eu (YouTube
estratégia comercial utilizando o ou GoToWebinar)
potencial global da Plataforma
Envio de e-mail com os principais
novos concursos, apontando para o fit
(ordenado pelo rating atr!bl_udo) do CRM e E-mail com Reforgp da ligacéo e
concurso (e suas caracteristicas) com o R envolvimento do Cliente com
: . o suportes digitais
perfil do Cliente, permitindo o acesso a partnersHub.eu
% as informacdes e pecas de concurso e
z indicagdo dos potenciais parceiros
a
Envio de newsletter personalizada,
orientada para o perfil do Cliente,
permitindo o acesso a metodologias e CRM e E-mail com
ferramentas de gestdo e de programas = suportes digitais
de investimento, de concursos, de
prospecao de mercado, etc.
Conducao de inquéritos . . .
. . . e Aferir o envolvimento, ajuste
personalizados de satisfagdo, de Notificacdo (em . x
. de expectativas e obtengdo de
encontro de expectativas, de www.partnersHub.eu/..) ou . .
L . ! inputs para desenvolvimento
funcionalidades que aportariam valor, = E-mail
de produto da partnersHub.eu
entre outras.

Fonte: Autor
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6.5.7.3.4. Programas de Afiliados e Growth Hacking

Além das medidas e acBes atrds identificadas, torna-se demais importante a criacdo de
Programas de Afiliados e de Growth Hacking.

O primeiro baseia-se em recorrer a empresas ou profissionais liberais que dedicam a sua
atividade a gerar trdfego qualificado para um determinado site, sendo retribuido, ndo pelo
namero de visitas, mas pelo nimero de conversdes. Neste caso, a conversao que se pretende € a
de criacdo de conta de utilizador (gratuita), com o minimo de informacdo necessaria, bem como
validada internamente (ap6s verificar que ndo se trata de um duplicado ou de empresa falsa). O
programa definido para os pivots nos mercados do Segmento B apresenta algumas similaridades
com o agora referido. Contudo, o programa de afiliados mencionado prevé a conversao apenas

por vias digitais, em oposicao aos pivots que influenciam diretamente o seu target.

O programa de Growth Hacking envolve alguns processos de gamificacdo e retribuicdes, por
forma a garantir que os atuais utilizadores e clientes divulguem a mensagem e consigam, eles
proprios, envolver e trazer novos utilizadores ou clientes para a plataforma. Para o caso dos
utilizadores que geram novos utilizadores, estes ganhardo créditos adicionais para utilizagdo na

plataforma. Os clientes que gerem novos clientes ganhardo um desconto na préxima renovacao.

Ambos os programas se baseiam em cddigos de ativacdo associados a cada conta de afiliado,

utilizador ou cliente, para permitir a rastreabilidade e eficacia do programa individualmente.

6.5.7.3.5. Evolugdo do numero de Utilizadores e de Clientes da partnersHub.eu

Apresenta-se 0 a evolucdo do numero de Utilizadores e de Clientes da partnersHub.eu,
resultado das atividades de Marketing atras descritas. Conforme ja evidenciado em pontos
anteriores, o foco no primeiro ano de atividade estd em fazer crescer a plataforma, em nimero
de utilizadores e em namero de interagfes. Por essa razdo, 0 nimero de clientes (Subscricdo

Premium) é relativamente reduzido no final do primeiro ano de atividade.

A Figura 11 pretende representar a evolucdo previsivel do nimero de Utilizadores e de
Clientes da plataforma, apontando o nimero a observar no final do periodo indicado. O
namero de clientes ja reflete o efeito da taxa de churn, que se assume ser de 50% ao longo de
todo o periodo (bastante acima dos objetivos estabelecidos, além de ser uma taxa anormal em

qualquer tipo de servico que aporte, realmente, valor ao seu cliente).
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Figura 11 - Evolugdo do nimero de Utilizadores e de Clientes da partnersHub.eu
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Fonte: Autor

6.5.7.4. Centralizacdo da atividade de marketing em Plataforma de Inbound

Marketing
Para que toda a atividade de marketing seja 0 mais eficaz e eficiente possivel, garantindo:

e a monitorizacao dos resultados das acGes implementadas e em que medida impactam
nos objetivos de Marketing,

e (Que as acdes de Marketing sdo executadas de forma autonoma e automatizada, mas
personalizada e considerando as interagdes e iteracdes do lead, através da criacdo de

workflows predefinidos,

torna-se indispensavel a centralizacdo de toda a atividade numa Plataforma de Inbound
Marketing, que integre as funcbes de CRM — Customer Relationship Management, de
automacdo de marketing e de habilitacdo de vendas, disponibilizando relatérios e indicadores
sobre a evolucdo das atividades. Esta plataforma albergara toda a Inteligéncia de Marketing
da partnersHub.eu, a qual fundamentara as decisdes estratégicas a tomar, bem como as acdes

a implementar, no curto e médio prazo, no que diz respeito a atividade de Marketing.

A solucdo comercializada pela HubSpot é a selecionada (ainda que haja no mercado diversas
solucBes alternativas e menos onerosas), pelo facto de ser a que mais investe em métodos e
metodologias de Marketing, estando toda a plataforma orientada para a metodologia e filosofia

de Inbound Marketing, munida de toda a tipologia de ferramentas necessérias. Esta plataforma
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de Inbound Marketing dispbe de elevados niveis de automacdo de marketing e habilitacdo de
vendas, nomeadamente a criac&o e desenvolvimento de lead magnets®, landing pages™, drip e-
mails*, e-mail marketing, lead scoring®?, artigos de blogue, gestdo de campanhas em redes
sociais, web analytics e analise ao comportamento do utilizador no site, nomeadamente a
previsdo de intencdo de saida do site, de necessidade de ajuda ou informagdes via “chat” ou de
seguimento ao abandono do “carrinho de compras” (cart abandonment), bem como a

experiéncia de navegacao, atraves de fluxos, tempos, cliques ou heatmaps.

Servird, assim, de base as atividades de marketing, nomeadamente para tornar o processo de
Inbound Marketing mais personalizado, executado no momento certo e ao ritmo de
envolvimento do potencial utilizador ou cliente da Plataforma, proporcionando uma

monitorizacdo e controlo de toda a atividade de Marketing e Comercial / Vendas.

A informacdo gerida nesta plataforma de Inbound Marketing sera complementada e/ou

integrada com outras plataformas de terceiros, nomeadamente:

e MailChimp, plataforma para campanhas de e-mail marketing;
e LeadForensics e SmarkLook, plataformas de monitorizagdo do trafego no site, que
permitem um conhecimento mais aprofundado sobre:

o Que empresas, além das ja registadas na partnersHub.eu, estdo a navegar no
site, e quais 0s contactos dos seus gestores;

o Qual a navegabilidade do site, através da criacdo de heatmaps e de gravacdes
da sessdo (ou das maltiplas sessbes) de todos os visitantes, registados ou ndo
na plataforma.

e Wincher e SE Ranking, para uma monitorizagdo mais eficaz da atividade de SEO e
SEM, permitindo um conhecimento mais aprofundado sobre quais os termos de

pesquisa que geram mais trafego para a nossa empresa e para 0s Nossos concorrentes;

® Pequenos formulérios para registo rapido ou para download de um determinado contetido. Estes formularios
tém mais ou menos campos consoante 0 que se pretende (registo rapido, subscricdo de newsletter, etc.) ou
consoante o valor, percecionado pelo utilizador, do conteido ou recurso disponibilizado.

10 paginas de entrada no site, tipicamente orientadas a apresentar um produto ou servico, com formulério para
download ou compra de um recurso ou Servigo.

1 E-mails enviados segundo uma determinada l6gica, sequencial ou acionada por triggers, independente da data
de registo ou subscricdo (em oposicdo as newsletters, que sdo enviadas quando publicadas), geralmente
utilizados para dar inicio e seguimento ao relacionamento com o cliente, através das interagcBes deste com a
plataforma.

12 Avaliacdo do lead consoante as suas interacdes, nomeadamente downloads, cliques em botdes, acesso a
determinadas paginas, compras, auséncia de atividade, etc., permitindo uma melhor segmentacéo das interagGes
da plataforma com o lead, ajustadas ao envolvimento deste.
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Google Analytics, plataforma de monitorizacdo do trafego no site, que permite um
conhecimento mais aprofundado sobre:
o Audiéncia (dados demograficos, interesses, comportamento, fluxos de
navegacéo);
o Aquisicdo (qual a proveniéncia de cada visita ao site [redes sociais, e-mail,
motor de busca e quais 0s termos pesquisados, adWords, etc.]);
o Comportamento (do site [velocidade, performance] e do visitante [interagdes,
eventos]);
o Conversdes (quais os utilizadores que executaram determinadas aces que
foram determinadas como objetivos: aceder a uma determinada pagina, fazer

um download de um documento, subscrever o servigo, etc.).
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6.5.8. Financeiro

O plano de negdcios preconizado para a implementacdo e operacdo da partnersHub.eu prevé,
evidentemente, a identificacdo da origem e dimensdo dos custos necessarios para o efeito,

bem como a identificacdo da natureza e volume de receitas.

Dado que no primeiro e segundo ano de operacéo o peso dos custos de estrutura e de operagéo
sd80 superiores as receitas geradas pela partnersHub.eu, torna-se necessario garantir a
sustentabilidade desse periodo através do financiamento junto de instituicbes bancarias ou de

entidades de investimento de capital.

A implementacdo e desenvolvimento do plano financeiro, de responsabilidade do Diretor
Geral, tem como objetivo garantir este designio, constituindo-se como elemento-chave na

sustentabilidade econdmica, financeira e operacional.

Pela transversalidade e interdependéncia das fontes de custos e de proveitos com as areas da

empresa, condensa-se neste subcapitulo toda esta informacéo.

Os valores monetarios apresentados estdo em euros e a pregos correntes.

A Tabela 14 apresenta as rubricas relativas ao investimento em recursos.

Tabela 14 - Investimento em recursos

Descrigéo 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Equipamentos informaticos -- 13500 4500 4500 4500 3000
Mobiliario de Escritério - 4 800 1200 1200 1200 800
Plataforma partnersHub.eu 70 000

TOTAL RECURSOS 70 000 18 300 5700 5700 5700 3800

Fonte: Autor
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A Tabela 15 apresenta os valores de remuneracdo mensal e anual, por colaborador e por
categoria/area de colaboradores.

Tabela 15 - Orcamento para Despesas com Pessoal

Descricéo 2019 2020 2021 2022 2023
Valores mensais brutos por colaborador de cada categoria

Administracdo / Direcdo 2 200 2400 2400 2500 2500
Marketing (Comunicagdo e Comercial) 1700 1750 1800 1800 1800
Operacdes 2000 2100 2200 2 200 2200
Marketing e Operacdes (juniores) 1000 1100 1200 1200 1200

Valores anuais brutos por categoria

Administracéo / Direcéo 92 400 100 800 100 800 105 000 105 000
Marketing (Comunicacdo e Comercial) 47 600 73 500 100 800 126 000 126 000
Operacdes 56 000 88 200 123 200 123 200 123 200
Marketing e Operacdes (juniores) 28 000 46 200 67 200 100 800 134 400
Total vencimentos anuais brutos 224000 308700 392000 455000 488600

Outras despesas com pessoal

Subsidio de alimentagéo 9900 13 200 16 500 19 800 22 000

Contribuicdes para Seguranca Social (23,75%) 53 200 73316 93100 108063 116043

Seguro de Acidentes de Trabalho (1%) 2 240 3087 3920 4550 4 886
Formacéo 18 000 24 000 30 000 36 000 40 000
Total outras despesas com pessoal 83 340 113 603 143 520 168 413 182 929
TOTAL DESPESAS COM PESSOAL 307 340 422303 535 520 623 413 671 529

Fonte: Autor
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A Tabela 16 apresenta as despesas ocorridas para o desenvolvimento das atividades de

OperacgOes e Tecnologia, nomeadamente das licencas de acesso a outras plataformas e de

software de suporte as atividades de todos os colaboradores da empresa.

Tabela 16 - Orcamento para desenvolvimento das atividades de Operacdes e Tecnologia

Descrigéo 2019 2020 2021 2022 2023

Licencas plataformas concursos 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Orbis 24 000 30 000 45 000 45 000 45 000
Outras plataformas (Marketing) 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Licengas Office 365 1350 1800 2 250 2700 3000
Licengas Adobe CS 4 320 6 480 8 640 11 880 14 040
Alojamento da plataforma em servidor AWS 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Manutencdo e upgrade da plataforma 25 000 25 250 25 502 25 757 26 015
TOTAL OPERACOES E TECNOLOGIA 72670 81530 99 392 103 337 106 055

Fonte: Autor

A Tabela 17 apresenta as despesas a realizar para o desenvolvimento das atividades

Marketing, com particular peso na vertente digital.

Tabela 17 - Orcamento para desenvolvimento das atividades de Marketing

de

Descrigéo 2019 2020 2021 2022 2023
Marketing Digital

(AdWords, LinkedIn, Afiliados e outros) 180 000 144 000 150 000 168 000 180 000
Pivots Africa e América Latina 18 000 14 400 12 000 12 000 12 000
Deslocaces e Estadas (feiras e trade-shows) 36 000 36 360 36723 37090 37 461
TOTAL MARKETING 234 000 194 760 198 723 217 090 229 461

Fonte: Autor

Apresenta-se, de seguida, alguns indicadores da performance da atividade de Marketing, para

aferir os custos de aquisicdo de Utilizadores e de Clientes, bem como os respetivos racios de

conversdo. A informacdo resumida na Tabela 18 ¢é detalhada no Anexo Il1.

88



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

Tabela 18 - Custo de aquisicdo de Utilizadores e de Clientes™

CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2019  Investimento or Novos conversao # Novos conversao #Novos  conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente  por Cliente 9
Converséo i . .
Utilizador Cliente Cliente
TOTALANO 2019 198 000,00 € 18,33€ 111000 9,73% 10 800,0 2,78% 300,6 0,271% 658,68 € 1150€ 345 690,00 €
CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2020 Investimento or Novos conversdo # Novos conversdo #Novos  conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente  por Cliente 9
Conversao o . .
Utilizador Cliente Cliente
TOTALANO 2020 158 400,00 € 16,50€ 103 200 9,30% 9600,0 6,59% 632,6 0,613% 250,38 € 1110€ 702 230,40 €
CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2021 Investimento or Novos conversdo # Novos conversao # Novos conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
por Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente  por Cliente 9
Conversao s N N
Utilizador Cliente Cliente
TOTALANO 2021 162 000,00 € 1349€ 130500 9,20% 12010,0 5,49% 659,8 0,506% 245,52€ 1110€ 732413,52€
CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2022 Investimento or Novos conversdo # Novos conversao #Novos  conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente  por Cliente 9
Converséo Y . .
Utilizador Cliente Cliente
TOTALANO 2022 180 000,00 € 12,47€ 152400 9,48% 14 440,0 5,33% 769,0 0,505% 234,08 € 1110€ 853 545,60 €
CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2023  Investimento or Novos conversdo # Novos conversdo #Novos conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
por Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente  por Cliente 9
Conversao o . .
Utilizador Cliente Cliente
TOTAL ANO 2023 192 000,00 € 11,96€ 171000 9,39% 16 060,0 5,29% 849,3 0,497% 226,07 € 1110€ 942736,32€

Fonte: Autor

A Tabela 19 apresenta outras despesas necessarias para o desenvolvimento da atividade da

partnersHub.eu, ndo imputaveis diretamente a rea de Operac6es ou de Marketing.

Tabela 19 - Outras despesas

Descricéo 2019 2020 2021 2022 2023
Contabilidade 1800 1818 1836 1854 1873
Livros e documentacéo técnica 1200 1212 1224 1236 1248
Material de escritorio 3000 3030 3060 3090 3121
Eletricidade 2400 2424 2448 2472 2 497
Agua 600 606 612 618 624
Rendas e alugueres 8400 8 484 8 568 8 654 8741
Comu,nlcggoes (Internet, telefone e 10 800 10 908 11017 11 127 11238
telemoveis)

Higiene e limpeza 2 400 2424 2 448 2472 2497
TOTAL OUTRAS DESPESAS 30600 30906 31213 31524 31839

Fonte: Autor

3 Os custos de aquisicdo contemplam apenas os custos incorridos pelas atividades de Marketing Digital e pelos
Pivots em Africa e América Latina, ndo considerando os custos nem os beneficios gerados com as deslocagdes a
feiras e a trade-shows.
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Por ultimo, apresenta-se 0 Mapa de Financiamento Bancario, o qual apresenta as necessidades

de financiamento a obter no primeiro ano de atividade e liquidado num prazo de 12 meses.

Este financiamento torna-se necessario para cobrir as necessidades de recursos financeiros,

originados por um volume de negdcios com valor inferior aos custos de exploracdo no

primeiro ano de atividade.

Tabela 20 - Mapa de Financiamento Bancario

Descrigéo 2019 2020 2021 2022 2023
Capital em divida (inicio periodo) 140 000

Taxa de Juro 7% 7%

Juro Anual 9800 9800

Reembolso Anual 140 000

Imposto Selo (0,4%) 39 39

Servico da divida 9839 149839

Valor em divida 140 000 0
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6.6. Requisitos para a Implementacéo e Controlo

6.6.1. Enquadramento

Neste capitulo sdo apresentadas as diretrizes para a implementacdo do projeto, bem como

para a avaliacdo e controlo de gestdo da empresa, durante a sua operacao.

Para a boa implementacdo da partnersHub.eu torna-se fundamental, em primeira instancia,
proceder a identificacdo dos requisitos da solucdo, que presidem a concegdo e
desenvolvimento de uma Plataforma com as fungfes e caracteristicas ja explanadas noutros
capitulos. Para tal, utilizar-se-a a framework de Analise de Neg6cio, preconizada pelo 1IBA —
International Institute of Business Analysis (2015) no seu referencial BABOK® — Business
Analysis Body of Knowledge, que prevé a utilizacdo de um conjunto de métodos e ferramentas
para garantir a definicdo da solucdo que responderd, efetivamente, as necessidades de

negadcio.

Posteriormente, para a implementacdo do projeto global da nova empresa, seguir-se-a a
framework de Gestdo de Projeto, preconizada pelo PMI — Project Management Institute
(2013) no seu referencial PMBOK® — Project Management Body of Knowledge, por forma a
garantir o cumprimento das atividades a desenvolver (dmbito), dentro do custo, do prazo e

com os niveis de qualidade planeados.

A concecdo da plataforma, a ser adquirida a um fornecedor de servicos de programacdo e
desenvolvimento informatico, serd gerida de acordo com a sub-framework de gestdo de
Aquisicles, uma das areas de conhecimento de Gestdo de Projeto do PMBOK®, para garantir

que todo o procurement decorre conforme planeado.

No que respeita a avaliacdo e controlo de gestdo, utilizar-se-4 0 modelo desenvolvido por
Kaplan e Norton (1992), o Balanced Scorecard (BSC), o qual avalia a performance da
empresa em quatro perspetivas que refletem a sua visdo e estratégia: financeira, clientes,

processos internos, inovacao e aprendizagem.

6.6.2. Implementacgdo do Projeto de Empresa

Existem alguns requisitos legais e formais a cumprir para a implementacdo da

partnersHub.eu, bem como outros de natureza logistica que importa considerar.
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Como requisitos legais e formais, h4d que considerar a constituicdo de uma empresa de
responsabilidade limitada, com capital social inicial de € 5.000,00 (com reforgo de capital
apos a entrada de investidor na estrutura de capital — vide ponto 7. Avaliacdo Financeira), cujo
CAE - Classificacdo de Atividades Economicas principal permita o exercicio deste tipo de

atividades, de acordo com o objeto da sociedade.

Da analise efetuada, o0 CAE principal que melhor se ajusta a atividade da partnersHub.eu esta
incluido no nimero 63 - Atividades de processamento de dados, domiciliagcdo de informagéo
e atividades relacionadas; portais Web, com o cddigo 63110 - Atividades de processamento
de dados, domiciliacdo de informacdo e atividades relacionadas, que compreende, entre
outras atividades, os servicos de processamento de dados fornecidos pelo cliente ou
provenientes de processamento automatico e servicos de introducdo de dados. Como exemplo
de empresas a atuar com este CAE em Portugal indicam-se a Bureau van Dijk Electronic
Publishing, Unipessoal Lda, empresa que detém a plataforma Orbis, ou a Cision Portugal, que

detém a plataforma de informacéo e clipping da imprensa nacional.

Igual importancia assume o registo do dominio de acesso & Plataforma. A data da elaboracéo
deste projeto, o promotor ja havia registado o dominio partnersHub.eu®, o qual se
constituird, igualmente, como marca da qual a empresa devera ser proprietéria. Este registo
de marca devera ser feito junto do EUIPO — European Union Intellectual Property Office,

por forma a garantir que o registo é valido para os 28 paises da Unido Europeia.

Como requisitos de natureza logistica, torna-se necessaria a selecdo do espaco que servira
de sede da empresa e onde os colaboradores desenvolverdo as suas atividades, bem como a
aquisicdo de material de escritdrio e informatico. No que respeita a sele¢do da sede, dada a
natureza das atividades desenvolvidas, o fator “localizagdo” ndo ¢ relevante, pelo que se pode

3

privilegiar os fatores “valor do arrendamento” e “condi¢des do espago” (area, instalacdes
preparadas para escritério, conforto, etc.). O escritério a arrendar terd& como requisitos a
existéncia (ou possibilidade de instalacdo) de infraestrutura que permita uma ligacdo a
Internet de elevadas presta¢es, nomeadamente com acesso de fibra ética, para permitir um

acesso bastante estavel e rapido ao servidor onde estara alojada a plataforma.

14 Estdo, igualmente, registados os dominios partnersBiz.eu e partnersAlliance.eu.
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6.6.2.1. ldentificacdo e andlise dos requisitos

A implementacdo da partnersHub.eu depende, em grande escala, do bom desenvolvimento

da Plataforma multilateral preconizada neste projeto, pelo que seré o foco deste capitulo.

A metodologia de identificacdo e analise dos requisitos rege-se pela estrutura hierarquica
apresentada na Figura 12, que representa de que forma se classificam e desagregam os
diversos tipos de requisitos. Os requisitos identificados devem ser priorizados utilizando a
ferramenta de Analise de MoSCoW, que avalia os requisitos em Must, Should, Could e

Won't, ou seja, quais os requisitos e fungdes que “tém de”, “deveriam”, “poderiam” e “nao

devem” constar da solugdo preconizada.

Figura 12 - Esquema de classificacdo de requisitos (Requirements Classification Schema)

Requisitos de
Negécio

Requisitos de
Stakeholders

Requisitos Requisitos
de Solucao de Transicao
Requisitos Re?]lglg_ltos
Funcionais Funcionais
———/

[ 1 [ ) - 1
[ Utilizador } [ Sistema } [ Qualidade } Condicionantes [Pressupostos]

. J

Fonte: adaptado de BABOK® (2015)

Classificam-se como requisitos de negocio aqueles que derivam das necessidades, de alto
nivel, da organizacdo. S&o aqueles que enformam o desenvolvimento da estratégia, 0s quais
foram j& analisados no ponto 6.4.. Neste caso, trata-se da necessidade de criagdo de uma
plataforma multilateral que alavanque o estabelecimento de parcerias empresariais de sucesso,

utilizando o Business Analytics como principal ferramenta.

93



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

Os requisitos dos stakeholders sédo aqueles que
descrevem as necessidades das partes
interessadas que devem ser satisfeitas, por forma
a atingir os requisitos de negocio. Como
principais stakeholders identificam-se os socios e
o/s investidor/es. Ambos tém requisitos
alinhados e consensuais, bem como requisitos
préprios. Dado que o projeto esta em fase
embrionéria, também classificado como sendo
um  projeto  pre-seed, na giria do
empreendedorismo internacional (em oposicao

aos projetos seed, que ja tém a ‘“‘semente”

Figura 13 - Matriz de Stakeholders

Poder

Investidor

Promotor e
Sécios

Cliente

Interesse

v U

lancada e em desenvolvimento), os requisitos do/s investidor/es assumem uma importancia

vital. Dado o estado pre-seed em que se encontra 0 projeto e pelo facto de este procurar

responder as necessidades dos clientes, outro stakeholder a considerar € o conjunto de

profissionais que fazem parte de uma amostra com dimensdo e diversidade suficiente para

representar o cliente. Para identificar os requisitos do cliente (considerar-se-4 quem compra,

quem utiliza e quem beneficia, porque pode ndo ser a mesma pessoa), sera efetuado um

estudo exploratdrio, sustentado num inquérito, quantitativo por natureza, conduzido online.

Este tera, igualmente, como objetivos, aferir:

e No que respeita a vertente de Business Analytics:

o Qual o nivel de aceitacdo e qual o perfil de gestor que melhor aceita;

o Quais os insights de gestdo extraidos do Analytics que os gestores aceitam com

maior facilidade (de marketing, operacionais, financeiros, etc.).

e No que respeita a vertente de Parcerias Empresariais:

o Qual o perfil de empresa que mais necessita de alavancar a sua atividade

suportada em parcerias;

o Quais os fatores criticos de sucesso identificados pelos gestores, no que diz

respeito a uma parceria.

Como stakeholders devem-se ainda considerar os fornecedores (tecnoldgicos e ndo s6), 0s

reguladores nacionais e dos mercados onde se pretende atuar, entre outros, pelo impacto que
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estes podem ter na solucdo, mesmo que ndo tenham intervencdo ou interesse direto. Por este
motivo, 0 seu posicionamento na matriz de stakeholders situar-se-4 nos quadrantes do lado

esquerdo (pouco interesse) mas com maior ou menor impacto, consoante as caracteristicas.

Os requisitos de transicdo séo aqueles que devem ser verificados para facilitar a transi¢cdo
entre o estado atual e o futuro, mas que deixam de ser necessarios quando a solugédo estiver
implementada. No caso do projeto em questdo, tal pode significar o conjunto de requisitos que
dardo lugar a documentagdo necessaria para a implementacdo e/ou instalacdo da plataforma.
Os tempos de transi¢do devem ser estabelecidos na fase de projeto.

Os requisitos da solucéo sao subdivididos em duas categorias:

e Funcionais, que se referem as funcdes que a solucdo deve desempenhar e que, no caso
de uma plataforma como a preconizada, podem ser de utilizador, as quais sao
despoletadas por este (selecionar, filtrar, clicar para efetuar uma acéo, entre outras), ou
de sistema, as quais sdo processadas automaticamente pela aplicacdo (envio automatico
de alertas, rating do fit do projeto e/ou do possivel parceiro de negdcio, webcrawler™,
entre outras);

¢ Nao-funcionais, que se referem aos requisitos ndo ligados as funcdes da solucdo, mas

que descrevem as condicBes de qualidade, as condicionantes do projeto (tempo, custo,

tecnologia, entre outros), bem como 0s pressupostos assumidos a partida.

Além do mapeamento dos stakeholders na Matriz de Stakeholders, a qual dara a indicacdo
sobre qual o tipo de relacionamento a manter com cada um (Figura 13), devem 0s seus
requisitos ser mapeados numa Tracability Matrix, que permite fazer o cruzamento dos
requisitos com o stakeholder em questdo, por forma a poder priorizar e agir em conformidade
em caso de necessidade de corte ou alteracdo da caracteristica que faz parte da solugdo

A Tabela 21 identifica e prioriza, de forma ndo exaustiva, alguns requisitos de negdcio, de
stakeholders, principalmente os que se classificam como Must, sendo que o0s requisitos de

solugéo serdo apenas desenvolvidos em fase de implementacao de projeto.

5 Aplicacdo que navega pela rede de Internet ou de intranet, de forma metddica e automatizada, para recolher
informacdes ou despoletar acdes.
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Tabela 21 - Classificagdo, Identificacio e Priorizacdo de Requisitos

Classificagdo
A Must Should Could Won’t
do Requisito
Fazer o match entre parceiros
Fazer o match entre projeto e cliente
Negaécio Acesso com subscricoes e sistema de créditos - - -
Proporcionar o que o utilizador necessite a montante e a
jusante para agilizar e dar sustentabilidade ao negdcio
Sécios (S):
Parametrizar os algoritmos predefinidos e os de machine
learning;
Fazer o rating dos projetos face ao perfil do utilizador
com base em algoritmos e processos de machine
learning;
Fazer rastreamento automatico de informac&o disponivel
noutras plataformas, para recolha de projetos, de Permitir a .
empresas e outro tipo e informagso. prestacio de Gerir 0s
. . . . - ncur
Stakeholder  Investidor (1): Aferir a rentabilidade do negécio. - Servicos de gcc))scu S08
Clientes (C): Ei[;:esentagao adjudicantes
Registo de utilizadores simplificado;
Configurar alertas por categorias diversas;
Pesquisar, Ordenar e Filtrar por categorias diversas.
Apresentar os projetos que tém o fit mais ajustado de
forma destacada;
Solicitar informag@es adicionais de registo
Processamento rapido de cada interacéo;
Solugéo
(Funcionais )
Utilizador e
de Sistema)
Solugéo
(néo- -
Funcionais)

Fonte: Autor

6.6.2.2. Gestdo de Projeto para a implementacdo da partnersHub.eu

A implementacdo da partnersHub.eu sera gerida como um Projeto, dado cumprir os requisitos
definidos pelo PMI para o encarar como tal: é um esforco temporario empreendido para criar
um produto, servico ou resultado Unico. Temporario, na medida em que tem um inicio e fim
definidos no tempo e, portanto, com o dmbito e recursos definidos. Unico, porque n3o é se
trata de operacdo de rotina, mas sim de um conjunto especifico de operacGes projetadas para

atingir um objetivo singular.

A Figura 14 ilustra as fases e os principais milestones previsionais do ciclo de vida do projeto
de implementacdo da partnersHub.eu. Parte da fase de exploragdo do negdcio decorrerd em
simultdneo com o projeto de implementagdo, mas nao faz parte do mesmo (representado a

laranja).
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Figura 14 - Fases da implementacdo do Projeto partnersHub.eu

partnersHub&y

Go global, with the right partner

Execugdo vs. Planeamento

PLANEAMENTO EXECUCAO ENCERRAMENTO
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|| | | Tl

¢ 4 : : .
Project Charter  Plano de Projeto  Kick-off Investidor  Adjudicacdo procurement Go-Live Encerramento do procurement
0 5 3 S S 5 :

Semana 3 Semana 4 Semana 16 Semana 18 Semana 34 Semana 42

Fonte: Autor

Exploragdo ||

Descrevem-se, de seguida, de forma ndo exaustiva, algumas das atividades a desenvolver em

cada uma das fases do projeto.

¢ Iniciacéo

o

o

Concecéo e aceitacdo do Project Charter;

Formalismos de inicio da atividade, nomeadamente através do registo da
empresa e da marca partnersHub.eu

Identificacdo de Stakeholders, ou seja, todos aqueles que intervém ou

usufruem, direta ou indiretamente, da empresa e da sua proposta de valor

e Planeamento

o

Identificacdo e planeamento da triple constraint do projeto, ou seja, as
condicionantes de Ambito (o que se vai fazer), Tempo (prazo do projeto) e
Custo (quais os valores necessarios para 0s varios entregaveis), bem como
quais os parametros de Qualidade desejados na execucdo do projeto. Neste
planeamento, serdo igualmente definidos os moldes (como, quando e quanto)
para a monitorizacao e controlo da execucao do projeto;

Identificacdo dos Recursos Humanos necessarios para a implementacdo do
projeto, bem como quais 0os moldes para a monitorizagéo e controlo;
Identificacdo e planeamento dos processos de Comunicagdo a verificar
durante a execucéo do projeto;

Identificacdo e avaliacdo dos véarios elementos de Risco do projeto,
procedendo a elaboragdo do plano de gestao de risco;

Identificacdo e definicdo, apos a analise de “make or buy”, de como serdo

feitas as Aquisig¢des, bem como devera ser conduzido todo o processo de
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monitorizacdo e controlo do procurement, com particular relevo para o
desenvolvimento da plataforma;
o Mapeamento dos Stakeholders e respetivo planeamento da gestao da relagéo.
e Execucdo
o Lancamento de concurso (RfP) para desenvolvimento da plataforma;
o Apresentacdo do projeto a potenciais investidores ou a programas de
investimento;
o Fecho de acordo com investidor;
o Aquisicdo de desenvolvimento da plataforma;
o Aluguer de espaco para escritorio;
o Aquisicdo de materiais e equipamentos informaticos;
o Registo em plataformas de suporte.
e Monitorizagao e Controlo
o Proceder a monitorizacdo e controlo, confrontando o Planeado com o
Executado.
e Encerramento
o Fechar Aquisicdes, algo a realizar, no caso do desenvolvimento da plataforma,
apbs o go-live da plataforma, para garantir a transi¢cdo de conhecimento para a
partnersHub.eu, bem como garantir a correcdo de eventuais erros verificados
apos a utilizacdo massiva, por parte dos utilizadores em todo o0 mundo.
o Elaboracdo do relatorio de LigBes Aprendidas, bem como proceder a sua
veiculagéo para interiorizacdo por parte dos colaboradores da partnersHub.eu, por
forma a garantir que estes, de facto, apreenderam as li¢des extraidas deste projeto.

o Proceder ao formalismo de encerramento do projeto, junto dos stakeholders.

No que respeita ao processo de procurement para o desenvolvimento da plataforma, faré parte
do processo toda a transferéncia de conhecimento, através de workshops, de formacéo on-the-
job e através da entrega dos manuais de formacéo. Tal devera ocorrer durante o processo, para
garantir a transicdo pacifica destes conhecimentos, por forma a enquadrar os colaboradores da
partnersHub.eu no funcionamento da plataforma antes do go-live, sendo que devera manter-se
até o fecho do procurement. Posteriormente, mas ja fora do ambito deste projeto, sera
definido e analisado o contrato de manutengdo e de desenvolvimento de atualizacGes da

Plataforma.

A Figura 15 apresenta o Gréfico de Gantt de execucdo das atividades acima identificadas.
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Figura 15 - Gantt da implementacdo do Projeto partnersHub.eu
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6.6.3. Controlo de Gestéao da partnersHub.eu

O sistema de Controlo de Gestdo da partnersHub.eu sera efetuado utilizando a ferramenta
Balanced Scorecard (BSC). Esta sera alimentada com as medidas e a¢Bes definidas para
atingir os objetivos estratégicos (grandes objetivos ou metas), estabelecidos aquando da
definicdo da Estratégia de Desenvolvimento (vide ponto 6.4.4.), os quais, regra geral, incluem
medidas e agdes nas quatro perspetivas do BSC. Por outro lado, sera alimentada com as
medidas e ac¢Oes para atingir os objetivos especificos de cada area da empresa, estabelecidos
no ambito das Politicas de Gestdo (vide ponto 6.5.). Estas ultimas, pela especificidade

inerente, enquadram-se apenas numa das quatro perspetivas do BSC:

e Financeira, que contempla, regra geral, a globalidade das medidas e acGes de
Marketing (Comercial) e da area Financeira;

e Clientes, que contempla, regra geral, a globalidade das medidas e acbes de
Marketing (Comunicacéo) e Operacoes;

e Processos Internos, que contempla, regra geral, a globalidade das medidas e acGes a
implementar, definidas pelas areas de Gestdo Estratégica/Organizacdo, Pessoas,
Tecnologia e Inovacéo e Desenvolvimento;

e Aprendizagem, que contempla, regra geral, a globalidade das medidas e agdes
definidas pelas areas de Gestdo Estratégica/Organizacdo, Pessoas, Tecnologia e

Inovacédo e Desenvolvimento.

Conforme ja evidenciado em pontos anteriores, cada objetivo foi definido segundo as
recomendacdes da sigla SMARTER, para permitir, entre outras, a definicdo de medidas e
acOes orientadas a resultados. Desta forma, para cada medida sera identificado: (i) qual o
objetivo a que se refere; (ii) qual o target de performance a atingir; (iii) como e com que
instrumentos se mede; (iv) qual frequéncia da medicao; (v) quem mede; e (vi) qual a origem

dos dados.

O facto de se utilizar esta ferramenta permite uma clara e balanceada visdo da implementacédo
da estratégia como um todo. Cada medida pode ser monitorizada, no que ao estado de
concretizacdo diz respeito, dado que foram definidas com indicadores que permitem a sua
mensuracdo, com pontos de controlo e periodicidade de analise, assim como com as metas a
atingir num determinado prazo. Desta forma, a monitorizacdo e controlo da implementacéo da
estratégia é facilitada, possibilitando uma intervengdo precoce sobre as medidas e acfes

que estejam a ter um desempenho superior ou inferior ao previsto.
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Se, decorridos os primeiros pontos de controlo, se verificar que um determinado target esta a
ter um desempenho inferior ao planeado, deverd a Dire¢do responsavel por garantir esse

objetivo desencadear as a¢des de que permitam:

e identificar quais as causas para esse target ndo estar a ser atingido (objetivo
demasiado ambicioso, fraca performance tecnolégica ou de UI/UX, falta de
competéncias técnicas para desenvolver a a¢do, entre outras);

e identificar os impactos que o ndo cumprimento deste objetivo tem sobre os outros
objetivos;

e desencadear as medidas de contingéncia que permitam corrigir o desvio (se tal ainda
for possivel), sem afetar o orcamento, o prazo ou a qualidade prevista para essa acéo
(regra geral impacta em pelo menos uma destas condicionantes) ou

e desenvolver uma nova solucdo que permita atingir os mesmos objetivos (desenvolver
uma nova funcionalidade na plataforma, oferecer um maior numero de créditos aos
utilizadores, reforcar as atividades de Marketing (Comunicagdo) que qualifiquem
melhor o lead, entre outras);

e estimar os beneficios da implementacdo da nova solucdo e reformular o BSC no que
respeita a essa medida.

O mesmo se deve aplicar caso se verifique que um determinado target foi atingido cedo
demais, principalmente no que diz respeito a perspetiva de Clientes e Financeira. Ainda que
esta situacdo represente, geralmente, um maior volume de faturacdo, pode, no projeto em
analise, significar um impacto negativo na performance da plataforma e, por sua vez, na
experiéncia de utilizacdo, pondo em risco toda a atividade de marketing, de envolvimento do
lead, do utilizador e do cliente. Se, por exemplo, o nimero de utilizadores da plataforma
planeado for atingido com muita antecedéncia, ha que proceder a andlise acima descrita,

procurando identificar as causas (para melhor planear o futuro), identificar os impactos (para

perceber o que pode acontecer se nada se fizer), desencadear as medidas de contingéncia que

permitam, neste caso, mitigar os impactos noutros objetivos ou desenvolver uma nova solucéo

(que pode passar por aumentar a performance de software e/ou de hardware, contratar mais
colaboradores para dar resposta as novas necessidades da plataforma, entre outras). Em
simultaneo, tal como referido no caso anterior, torna-se necessario estimar os beneficios da
nova solucdo e confronta-los com os demais objetivos, reformulando-se, de igual forma, o

Balanced Scorecard.
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7. Avaliacdo Financeira

7.1. Enquadramento

Neste capitulo é feita a avaliacdo financeira do projeto partnersHub.eu. Considerando 0s

pressupostos especificos de negocio, identificados nos pontos anteriores, projeta-se a

atividade ao longo de um periodo de 5 anos, com a posterior afericdo dos indicadores que

auxiliam na tomada de decis@o de investimento no projeto.

Além dos pressupostos de negdcio, foram definidos os pressupostos gerais do projeto,

conforme descritos na Tabela 22.

Tabela 22 - Pressupostos do Projeto

Prazo médio de Recebimento (dias)

Prazo médio de Pagamento (dias)

Prazo médio de Stockagem (dias)

Prazo de pagamento de IVA (dias)

Taxa de IVA - Vendas e Prestac6es de Servigos
Taxa de IVA - FSE em Portugal

Taxa de IVA - FSE na Unido Europeia (autoliquidag&o)
Taxa de IVA - Investimento

Taxa de Seguranca Social - entidade

Taxa de Seguranca Social - pessoal

Taxa média de IRS

Taxa de IRC

Taxa de AplicagBes Financeiras Curto Prazo
Taxa de juro de empréstimo Curto Prazo

Taxa de juro de empréstimo ML Prazo

Taxa de juro de ativos sem risco - Rf (Obrig Tesouro)
Prémio de risco de mercado = (Rm*-Rf) ou p°

Beta U de empresas de referéncia

Taxa de crescimento dos cash flows na perpetuidade

0

30

15

60
23,00%
23,00%
0,00%
23,00%
23,75%
11,00%
15,00%
21,00%
2,00%
7,00%
7,00%

2,25%
10,00%
109,00%
0,00

Fonte: Autor
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7.2. Projec0Oes e Avaliacdo Financeira do Projeto

Apresenta-se, em primeiro lugar, o Mapa de Investimento, versado na Tabela 23, que
contempla todos os investimentos a realizar para dar inicio e continuidade a este projeto, 0s

quais fardo parte do Ativo da partnersHub.eu.

Tabela 23 - Mapa de Investimento (em euros)

Descricgao 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Propriedades de Investimento

Edificios e Outras construcées

Outras propriedades de
investimento

Total Propriedades de Investimento 0 0 0 0 0 0

Ativos Fixos Tangiveis

Equipamento Basico

(computadores) 13 500 4 500 4 500 4 500 3000
Equipamento Administrativo 4 800 1200 1200 1200 800
(Mobiliario de Escritorio)

Total Propriedades de Investimento 0 18 300 5 700 5 700 5 700 3 800
Ativos Intangiveis

Plataforma partnersHub.eu 70 000

Total Propriedades de Investimento 70 000 0 0 0 0 0
TOTAL RECURSOS 70 000 18 300 5700 5700 5700 3800

Fonte: Autor

Considerando o Modelo de Negdcio preconizado, bem como a Estratégia de atuacdo perante o
mercado, é possivel perspetivar o volume de vendas, por cada tipologia de servico a prestar
pela partnersHub.eu, nomeadamente pelas Subscri¢bes Premium, pela venda de Créditos e
pela comissdo dos Servicos de Representacdo. Ainda que se perspetive algum volume de
vendas em Portugal, pela abrangéncia e estratégia de atuacdo, as vendas para o mercado
nacional ndo se afiguram relevantes o suficiente, pelo que se congregam todas as vendas no

mesmo mapa, resumido na Tabela 24.
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Tabela 24 - Mapa de Vendas (em euros, a pregos correntes)

PRESTACOES DE SERVICO 2019 2020 2021 2022 2023
Servigo Premium (€ 1 350) 202 905 443 078 577 848 704 163 810 710
Servigo Premium ¢/ desconto (€ 950) 142 785 431 997 592 103 734 359 851 287
Créditos (pacotes de € 50) 27 000 51 000 81025 117 125 157 275
Comissdo de~Med|a<;éo de Servicos de 0 0 7 885 9710 11225
Representacdo (5%)

TOTAL 372 690 926 075 1258861 1565356 1830497

Fonte: Autor

Foram calculados os custos com Fornecimentos e Servigos Externos, necessarios para gerar a

atividade que possibilite prestar o servico aos utilizadores e clientes da partnersHub.eu,

permitindo alcancar o Volume de Vendas (ou Volume de Negdcios) atras referido.

Tabela 25 - Mapa de Fornecimentos e Servigcos Externos (em euros, a pregos correntes)

Descrigéo 2019 2020 2021 2022 2023

Licencas plataformas concursos 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Orbis 24 000 30 000 45 000 45 000 45 000
Outras plataformas (Marketing) 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Licencas Office 365 1350 1800 2 250 2700 3000
Licencas Adobe CS 4 320 6 480 8 640 11 880 14 040
Alojamento da plataforma em servidor AWS 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Manutengdo e upgrade da plataforma 25 000 25 250 25502 25757 26 015
('\gzr\',‘\%':j%"?ﬁiae' din, Afiliados ¢ outros) 180000 144000 150000 168000 180 000
Pivots Africa e América Latina 18 000 14 400 12 000 12 000 12 000
Deslocacdes e Estadas (feiras e trade-shows) 36 000 36 360 36723 37090 37461
Contabilidade 1800 1818 1836 1854 1873
Livros e documentacdo técnica 1200 1212 1224 1236 1248
Material de escritorio 3000 3030 3060 3090 3121
Eletricidade 2400 2424 2 448 2472 2 497
Agua 600 606 612 618 624
Rendas e alugueres 8 400 8484 8568 865453 8741
gfe"%“g\jg?f)ﬁes (Internet, telefone e 10800 10908 11017 11127 11238
Higiene e limpeza 2 400 2424 2 448 2472 2497
TOTAL 337270 307196 329328 351951 367 355

Fonte: Autor
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Considerando o Volume de Vendas e os Fornecimentos e Servigos Externos, torna-se possivel
aferir as Necessidades em Fundo de Maneio da empresa, resumido na Tabela 26. Importa
realcar que a rabrica de clientes ndo apresenta qualquer valor, dado que o modelo de negécio
preconizado prevé a disponibilizacdo do Servigco Premium ou dos créditos com o respetivo
pagamento, pelo que o prazo de pagamento de clientes é de O dias. Por outro lado, a
partnersHub.eu disponibiliza apenas servicos e ndo comercializa qualquer produto, pelo que a

rubrica de inventario se encontra, igualmente, sem qualquer valor.

Tabela 26 - Mapa das Necessidades de Fundo de Maneio (em euros, a pre¢os correntes)

2019 2020 2021 2022 2023
Necessidades de Exploracdo
Reserva de Seguranca de Tesouraria 5000 5000 5000 5000 5000
Clientes
Inventario
Estado (IVA + SS + IRS) 4 067 3043 3070 3098 3016
Total Necessidades de Exploragéo 9067 8 043 8 070 8 098 8 016
Recursos de Exploracdo
Fornecedores 29 111 26 505 28 358 30 253 31546
Estado (IVA + SS + IRS) 7 960 10 970 13 930 16 169 17 363
Total Recursos de Exploragdo 37071 37 475 42 288 46 422 48 909
NECESSIDADES F. M. -28 004 -29 432 -34 218 -38 324 -40 892
INVESTIMENTO F. M. -28 004 -1 428 -4 787 -4 106 -2 568

Fonte: Autor

Através do calculo dos Cash-flows do Projeto, conclui-se que sdo atingidos valores positivos
logo a partir do segundo ano de atividade, sendo que o saldo acumulado apenas regista

valores positivos no terceiro ano, data em que ocorre o retorno do investimento efetuado.
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Tabela 27 - Mapa de Cash-Flows (em euros, a precos correntes)

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Meios Libertos do Projeto
Resultados Operacionais -237279 131529 286198 461706 621 302
(EBIT) x (1-IRC)

L - 28 433 30 083 31733 5 550 5150
DepreciacGes e amortizaces
Provisbes do exercicio
Total Meios Libertos -208846 161613 317932 467 256 626 452
Investim./Desinvest. em F. M.
Fundo de Maneio 28 004 1428 4787 4106 2 568
Cash-flow de Exploracdo -180 842 163040 . 322718 471362 629 021
Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capital Fixo -70 000 -18 300 -5700 -5700 -5700 -3800
e -70000 -199 142 157340 = 317018 465662 625 221
Cadre o aauuleg G -70000 -269142 -111802 205 217 670 878 1296 099

Fonte: Autor

Com o apuramento dos cash-flows, conclui-se que o projeto partnersHub.eu é vidvel, uma vez

que apresenta um VAL positivo no valor de € 1.030.120,00. No calculo do VAL foi exigido

um prémio de risco de 10%, sendo que estes resultados sdo reforcados por uma Taxa Interna

de Rentabilidade real do projeto de 79,66%. O Periodo de Recuperacédo do Investimento

é de 2 anos e 6 meses, ou seja, apds este periodo, 0 projeto comecara a gerar um excedente de

retorno face ao investimento realizado.

Tabela 28 - Mapa de Avaliagdo Econdmica do Projeto (em euros, a precgos correntes)

Na perspectiva do Projecto Pés-Financiamento 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Free Cash Flow to Firm -70000 -199142 157340 317018 465662 625221 -22 079
WACC 13,15%  -20,29% 13,15% 13,15% 13,15% 13,15% 13,15%
Factor de actualizagédo 1 0,797 0,902 1,021 1,155 1,307

Fluxos actualizados -70000 -249825 174445 310634 403256 478508 -16 898
Fuxos atualizados acumulados -70000 -319825 -145380 165 254 568 510 1047018 1030120

Valor Actual Liquido (VAL)

Taxa Interna de Rentibilidade

Periodo de Recuperacéo do Investimento (arred.)

Fonte: Autor

1030 120
79,66%

3 Anos
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Uma vez realizada a avaliagdo financeira do projeto, importa ainda apresentar os restantes
mapas que resumem a atividade e patrimonio da empresa. A Tabela 29 apresenta o Plano
Financeiro, que resume os recursos disponibilizados pela empresa, bem como as necessidades

e disponibilidades financeiras.

Tabela 29 - Plano Financeiro (em euros, a pregos correntes)

2018 } 2019 2020 1 2021 2022 2023
ORIGENS DE FUNDOS i i
Meios Libertos Brutos : -271 920 196 576/ 394010 589 988 791 609
Capital Social (entrada de fundos) | 200000
Outros instrumentos de capital i
Empréstimos Obtidos 140 000
Desinvest. em Capital Fixo 3 ‘
Desinvest. em FMN i 28 004 1428 4787 4106 2568
Proveitos Financeiros 2653 1 867 8908 20 161 34111
Total das Origens 202 653 -103 915 198 871 407 704 614 254 828 288
APLICACOES DE FUNDOS | | ;
Inv. Capital Fixo 70 000 18 300 5 700! 5700 5700 3800
Inv Fundo de Mangio ﬁ ﬁ
Imposto sobre os Lucros i 557 i 45 888 126 966
Pagamento de Dividendos : |
Reembolso de Empréstimos : 140 000
Encargos Financeiros : 9839 9839 |
Total das Aplicagdes 70 000 28 696 155 539 5700 51588 130 766
Saldo de Tesouraria Anual 132 653 -132 612 43332 402 004 562 667 697 523
Saldo de Tesouraria Acumulado 132 653! 41 43374 445 377 1008 044 1705567

Fonte: Autor
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Na tabela seguinte apresenta-se a Demonstracdo de Resultados ao longo do periodo.

Tabela 30 - Demonstracao de Resultados (em euros, a precos correntes)

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Vendas e servigos prestados 372 690 926 075| 1258861 1565356 1830497
Subsidios a Exploragéo ’ )
Ganhos/perdas imputados de subsidiarias, associadas e emp. conjuntos
Variagdo nos inventarios da produgéo
Trabalhos para a propria entidade
CMVMC
Fornecimento e servigos externos 337 270 307 196 329 331 351 956 367 359
Gastos com o pessoal 307 340 | 422 303 535520 623 413 671529
Imparidade de inventarios (perdas/reversdes)
Imparidade de dividas a receber (perdas/reverses)
Provisdes (aumentos/reducdes)
Imparidade de investimentos ndo deprecidveis/amortizaveis (perdas/reversdes) t
Aumentos/reducdes de justo valor
Outros rendimentos e ganhos
Outros gastos e perdas
EBITDA (Resultado antes de depreciages, gastos de financiamento e impostos) -271 920 196 576 394 010 589 988 791 609
Gastos/reversdes de depreciagdo e amortizagio 28 433 30083 31733 5550 5150
Imparidade de ativos deprecidveis/amortizaveis (perdas/reversdes) ‘
EBIT (Resultado Operacional) -300 353 166 493 362 277 584 438 786 459
Juros e rendimentos similares obtidos ’ 2653 1 ~ 867 8908 20161 34111
Juros e gastos similares suportados 9839 9839
RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS 2653 -310192 157 521 371184 604 599 820570
Imposto sobre o rendimento do periodo 557 45 888 126 966 172 320
RESULTADO LIQUIDO DO PERIODO 209 -310192 L 157 521 325 296 477 633 648 250

Fonte: Autor
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Por ultimo, a Tabela 31 apresenta o Balanco previsional da partnersHub.eu. Importa referir

que ndo se prevé qualquer passivo referente a empréstimos bancérios no final do projeto e

gue, a0 mesmo tempo, se terd ao dispor um valor consideravel em aplicacGes financeiras,

facilmente mobilizaveis para novos investimentos.

Tabela 31 - Balango Previsional (em euros, a pregos correntes)

2018 2019 2020 2021 2022 2023
ATIVO

Ativo Nao Corrente 70 000 59 867 35483 9 450 9600 8 250
Ativos fixos tangiveis 13 200 12 150 9450 9600 8 250
Propriedades de investimento
Ativos Intangiveis 70 000 46 667 23333
Investimentos financeiros

Ativo corrente 132 653 9108 51417 453448 1016142 1713583
Inventarios
Clientes :
Accionistas/scios
Outras contas a receber
Diferimentos
Caixa e depdsitos bancarios 132 653 5041 48374 450377 1013044 1710567

TOTAL ATIVO 202 653 68 975 86900 462898 1025742 1721833
CAPITAL PROPRIO

Ac0es (quotas proprias)

Outros instrumentos de capital proprio

Reservas 2096 -308096, -150575 174722 652 355

Excedentes de revalorizacdo

Outras variagdes no capital proprio

Resultado liquido do periodo 2096, -310192 157521 325296 477633 648 250

TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 202 096. -108 096 49425 374722 852355 1500605
PASSIVO

Passivo ndo corrente 140 000
Provisbes
Financiamentos obtidos 140 000
Outras Contas a pagar ;

Passivo corrente 557 37071 37 475 88 176 173 387 221228
Estado e Outros Entes Publicos 557 7 960 10970 59 818 143 134 189 682
Acionistas/socios
Financiamentos Obtidos
Outras contas a pagar

TOTAL PASSIVO 557 177 071 37 475 88 176 173387 221228

TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS§ 202 653 68 975 86900 462898 1025742 1721833

Fonte: Autor
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7.3. Analise de Sensibilidade

Neste ponto serdo apresentadas analises de sensibilidade do projeto, de forma a compreender
a evolucdo do VAL em diferentes cenarios. A andlise de sensibilidade pretende aferir o
comportamento do VAL face a alteragdo de um determinado pressuposto assumido em sede
de projeto, aquando da Avaliacdo Financeira. A analise de sensibilidade ndo pretende refletir
a ndo observancia, em periodo de operacdo, do alcancar dos pressupostos assumidos, ndo

considerando, por isso:

e 0s eventuais planos de contingéncia a desencadear no caso de se verificar que um destes
indicadores ndo esta a ter a performance planeada, conforme evidenciado no ponto
6.6.3.;

e 0 impacto, positivo ou negativo, que a alteracdo de pregos teria em termos comerciais.

Em primeiro lugar, apresenta-se na Tabela 32 uma analise a sensibilidade do VAL a variagdo
do valor da Subscricdo. Considerou-se, para o efeito, uma reducdo e um aumento de 10% do
valor da Subscricdo Premium sem desconto (€ 1.350,00), mantendo o valor da versdo com
desconto (€ 950,00).

Tabela 32 - Andlise de Sensibilidade a variac¢do do valor da Subscri¢gdo Premium

VAL TIR PRI
Redugdo de 10% do valor da Subscricéo € 688 068 66,51 % 2 anos e 9 meses
Cenério realista e expectavel € 1030120 79,66 % 2 anos e 6 meses
Aumento de 10% do valor da Subscricdo €1231510 93,04 % 2 anos e 3 meses

Fonte: Autor

A reducdo de 10% do valor da Subscricdo Premium obrigaria a um aumento de capital de
€ 200.000 para € 230.000 e um financiamento no primeiro ano de € 140.000 para € 170.000,

para garantir a sustentabilidade do Plano Financeiro.

Por outro lado, o aumento em 10% do valor da Subscricdo Premium permitiria reduzir o
capital realizado de € 200.000 para € 180.000, mantendo o financiamento no primeiro ano de

€ 140.000.
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Em segundo lugar, apresenta-se o impacto da variagdo da taxa de churn, na Tabela 33. Estas
variagbes ndo contemplam qualquer intervencdo atempada, aplicando medidas de
contingéncia. Recorde-se que a taxa de churn considerada ¢ de 50% sobre o numero de

Clientes (Subscri¢cdo Premium com e sem desconto).

Tabela 33 - Andlise de Sensibilidade a variacao da taxa de churn

VAL TIR PRI
Redugdo de 10% do valor da taxa de churn € 1220 397 87,84 % 2 anos e 5 meses
Cenario realista e expectavel € 1030120 79,66 % 2 anos e 6 meses
Aumento de 10% do valor da taxa de churn € 852 407 71,24 % 2 anos e 8 meses

Fonte: Autor

Por dltimo, apresenta-se na Tabela 34 a analise de sensibilidade no que respeita a variacédo da
taxa de conversdo de Utilizadores em Clientes. Estas variacBes ndo contemplam qualquer

intervencdo atempada, aplicando medidas de contingéncia.

Tabela 34 - Analise de Sensibilidade a variacéo da taxa de conversdo de Utilizadores em Clientes

VAL TIR PRI
Reducéo de 10% do valor da taxa de conversao € 696 627 53,79 % 3 anos
Cenario realista e expectavel € 1030120 79,66 % 2 anos e 6 meses
Aumento de 10% do valor da taxa de converséo € 1259796 105,60 % 2 anos e 1 més

Fonte: Autor

A reducéo de 10% da taxa de conversdo de Utilizadores em Clientes obrigaria a um aumento
de capital de € 200.000 para € 230.000 e um financiamento no primeiro ano de € 140.000 para

€ 170.000, mas liquidado a 24 meses, para garantir a sustentabilidade do Plano Financeiro.

Por outro lado, o aumento em 10% da taxa de conversdo de Utilizadores em Clientes
permitiria reduzir o capital realizado de € 200.000 para € 180.000, mantendo o financiamento

no primeiro ano de € 140.000, liquidado a 12 meses.

Da Andlise de Sensibilidade realizada a cada um destes 3 pressupostos € possivel extrair,
como conclusdo de avaliacdo financeira, que o projeto partnersHub.eu é viavel, mesmo

considerando o0s cenarios mais pessimistas dos pressupostos tidos em conta.
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8. Beneficios da realizacéo do Projeto partnersHub.eu

Além dos resultados gerados internamente, que aportam valor ao Cliente e ao Acionista, bem

como a cada um dos individuos que fazem parte da organizacdo (que terdo, no final do

periodo em andlise, desenvolvido as suas competéncias pessoais e profissionais), o facto de se

levar a cabo este projeto trara outros beneficios, que podem ser recolhidos e capitalizados,

principalmente, pelo Acionista. Muitas poderdo resultar em novas empresas a constituir

posteriormente e, outras, em reducdo do investimento ou do financiamento necessario ao

longo do periodo, aumentado os resultados liquidos e os cash-flows, aumentado o VAL, a TIR

e 0 Periodo de Recuperacéo do Investimento no projeto.

O presente capitulo pretende elencar, de forma ndo exaustiva, um conjunto de beneficios

esperados que resultam da realizacdo do Projeto partnersHub.eu, designadamente:

Conhecimento das necessidades empresariais de um conjunto alargado de empresas,
em todo o mundo, o que permitird explorar outras oportunidades de negocio, noutra
empresa a criar na area da Consultoria, para atuar junto deste conjunto de empresas,
nomeadamente pelo conhecimento das necessidades de:

o Consultoria de Gestao;

o Comunicacdo e Marketing;

o Recursos Humanos, entre outros.
Conhecimento do funcionamento de financiamento de projetos, a nivel internacional,
0 que permitira explorar outras oportunidades de negocio, podendo, por exemplo,
constituir-se uma empresa de Consultoria para a prepara¢do de propostas a concursos,
potencialmente ganhadoras;
Conhecimento sobre o funcionamento de e-marketplaces, podendo autonomizar a
vertente de Servicos de Representacdo Locais, ou criar uma outra com funcionamento
similar, mas de outra indole;
Apresentacdo de candidaturas a Fundos e Programas de Investimento nacionais e
europeus, ndo considerados no Plano Financeiro apresentado neste projeto,
aproveitando os incentivos em areas como:

o Internacionaliza¢éo da Economia,

o Digitalizacao de processos,

o Divulgacdo através do Marketing Digital.

112



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

9. Referéncias Bibliograficas

Aarseth, W., Andersen, B., Ahola, T. e Jergeas, G. 2012. Practical difficulties encountered in
attempting to implement a partnering approach. International Journal of Managing
Projects in Business, 5 (2), 266—284.

Barlas, P., Lanning, I. e Heavey, C. 2015. A survey of open source data science tools.

International Journal of Intelligent Computing and Cybernetics, 8 (3), 232—261.

Beach, R., Webster, M. e Campbell, K. 2005. An evaluation of partnership development in
the construction industry. International Journal of Project Management, 23 , 611—
621.

Brinkerhoff, J. M. 2002. Assessing and improving partnership relations and outcomes: a

proposed framework. Journal of Evaluation and Program Planning, 25, 215-231.

Carter, D. e Sholler, D. 2016. Data Science on the Ground: Hype, Criticism, and Everyday
Work. Journal of the Association for Information Science and Technology, 67 (10),
2309-2319.

Carvalho, J. C. e Filipe, J. C. 2014. Manual de Estratégia — Conceitos, Pratica e Roteiro (4a
Edig&o). Edicdes Silabo.

Carvalho, R. M. 2009. Parcerias - Como criar valor com a internacionalizagéo. Lisbon:

Bnomics.

Chalker, M. e Loosemore, M. 2016. Trust and productivity in Australian construction
projects: a subcontractor perspective. Engineering, Construction and Architectural
Management, 23 (2), 192-210.

Chen, H., Chiang, R. H. L. e Storey, V. C. 2012. Business Intelligence and Analytics: from
Big Data to Big Impact. MIS Quarterly: Management Information Systems, 36 (4),
1165-1188.

Cheng, E. e Li, H. 2001. Development of a conceptual model of construction partnering.

Engineering, Construction and Architectural Management, 8 (4), 292-303.

Clark, T. e Wiesenfeld, D. 2017. 3 Things Are Holding Back Your Analytics, and Technology
Isn’t One of Them. Harvard Business Review. Acedido em https://hbr.org/2017/06/3-
things-are-holding-back-your-analytics-and-technology-isnt-one-of-them

113



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

Davenport, T. H. 2014. How Strategists use “big data” to Support Internal Business
Decisions, Discovery and Production. Strategy & Leadership, 42 (4), 45-50.

Drucker, P. 1955. The practice of management. London: Heinemann.

European Commission. 2017. The Digital Economy and Society Index (DESI). em
https://ec.europa.eu/digital-single-market/en/desi, acedido em 18 de outubro de 2017.

Grant, R. M. 2016. Contemporary Strategy Analysis (9th ed.). John Wiley & Sons, Ltd.

Harris, J. G. Mehrotra, V. 2014. Getting value from your data scientists. MIT Sloan
Management Review, 56 (1), 15-18. Acedido em

http://sloanreview.mit.edu/article/getting-value-from-your-data-scientists/

Hartman, F. 2003. Ten commandments of better contracting: A practical guide to adding
value to an enterprise through more effective SMART contracting. Reston: ASCE
Press.

Hojsgaard, S. 2014. Tidy data. Journal of Statistical Software, 59 (10).

Hubspot. 2017. Inbound Marketing. em https://www.hubspot.com/inbound-marketing,
acedido em 28 de setembro de 2017.

International Association of Business Analysis (1IBA). 2015. A Guide to the Business
Analysis Body of Knowledge (BABOK® Guide). (International Association of Business
Analysis, Ed.) Toronto.

Ittoo, A., Nguyen, L. M. e van den Bosch, A. 2015. Text analytics in industry: Challenges,
desiderata and trends. Computers in Industry, 1-12.

Jacobsson, M. e L. Wilson, T. 2014. Partnering hierarchy of needs. Management Decision,
52 (10), 1907-1927.

Kadefors, A. 2004. Trust in project relationships - inside the black box. International
Journal of Project Management, 22 (3), 175-182.

Kaplan, R. S. e Norton, D. P. (1992). The Balanced Scorecard - Measures that Drive

Performance. Harvard Business Review, 70 (January-February), 71-79.

114



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

Kaushik, A. 2010. Online Marketing Still a Faith Based Initiative. Why? What’s The Fix?
em http://www.kaushik.net/avinash/online-marketing-faith-based-initiative-fix/, acedido
em 28 de Novembro de 2016.

Kim, W. C. e Mauborgne, R. 2005. Blue ocean strategy: how to create uncontested market

space and make the competition irrelevant. Boston: Harvard Business School Press.

Kitchin, R. e Lauriault, T. P. 2015. Small data in the era of big data. GeoJournal, 80 (4),
463-475.

Kowalski, R. 2011. Computational Logic and Human Thinking: How to be Artificially

Intelligent. Computing. New York: Cambridge University Press.

Larson, D. 2009. BI principles for agile development: Keeping focused. Business
Intelligence Journal, 14 (4), 36-41.

Larson, D. e Chang, V. (2016). A review and future direction of agile, business intelligence,
analytics and data science. International Journal of Information Management, 36 (5),
700-710.

Macleod, L. 2012. Making SMART Goals Smarter. Physician Executive, 38 (2), 68-70, 72.

Naoum, S. 2003. An overview into the concept of partnering. International Journal of
Project Management, 21 (1), 71-76.

Osterwalder, A. e Pigneur, Y. 2010. Business Model Generation. New Jersey: John Wiley &

Sons, Inc.

Osterwalder, A., Pigneur, Y., Bernarda, G. e Smith, A. (2014). Value Proposition Design.
New Jersey: John Wiley & Sons, Inc.

Pereira, L. e Teixeira, C. 2016. A Guide to the Business Case Body of Knowledge (BCBOK®
Guide) (Business Case Institute, Ed.) (Version 1.).

Porter, M. E. 1979. How Competitive Forces Shape Strategy. Harvard Business Review, 57
(2), 137-146.

Project Management Institute (PMI). 2013. A Guide to the Project Management Body of
Knowledge (PMBOK® Guide). (Project Management Institute, Ed.) (Fifth Edit).

Newtown Square.

115



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

Roumboutsos, A. e Chiara, N. 2010. A strategic partnering framework analysis methodology
for public-private partnerships. Journal of Financial Management of Property and
Construction, 15 (3), 235-246.

Schuler, R. S. e Tarique, 1. 2006. Resource issues, implications and significance. In O.
Shenkar & J. J. Reuer (Eds.), Handbook of Strategic Alliances (pp. 219-240).

Tidd, J., Bessant, J. e Pavitt, K. 2003. Gestédo da Inovacéo, Integracdo das Mudancas

Tecnologicas, de Mercado e Organizacionais. Lisbon: Monitor.

United Nations Office for Project Services. 2017. 2016 Annual Statistical Report on United

Nations Procurement. Copenhagen.

Wheelen, T. L. e Hunger, J. D. 2011. Strategic management and business policy: toward
global sustainability (13th ed.). Prentice Hall.

Wong, P. S. P. e Cheung, S. O. 2004. Trust in construction partnering: Views from parties of

the partnering dance. International Journal of Project Management, 22 (6), 437-446.

Zaghloul, R. e Hartman, F. 2000. Construction contracts: the cost of mistrust. International
Journal of Project Management, 21 (6), 419-424.

Zuppa, D., Olbina, S. e Issa, R. 2016. Perceptions of trust in the US construction industry.
Engineering, Construction and Architectural Management, 23 (2), 211-236.

116



Business Analytics:
O driver de futuro nas Parcerias Empresariais

10. Anexos

Anexo | — Modelo de Negdcio da partnersHub.eu (Blocos do Business Model Canvas)

Segmentos de Clientes

Pretende-se proporcionar o match entre dois segmentos de cliente distintos, os quais se

complementam e que, por isso, obriga a existéncia de um determinado nimero de clientes do

segundo segmento, para que esta plataforma seja atrativa para o primeiro e vice-versa.

Trata-se de uma Plataforma Multilateral (Multi-sided platform), com dois Segmentos de

Clientes diferenciados:

e Segmento A (Seekers)

O

o

Empresa de consultoria ou prestagéo de servigos;

Sedeada na Europa (ano 1 e 2), América do Norte (ano 3) e restantes paises da
OCDE (ano 4 e 5);

Pequena ou média dimensdo (5 a 250 colaboradores);

Pretende desenvolver os seus negdcios internacionalmente;

Sente muita dificuldade em identificar o parceiro certo para alavancar o seu
negocio (parceiro com know-how complementar ou parceiro no pais de destino,
que conhega a cultura, os costumes, com bons relacionamentos comerciais);
Sente relativa dificuldade em identificar oportunidades de negécio;
Desenvolvimento de negécio feito pela gestdo de topo e/ou por Business
Developers.

e Segmento B (Players)

O

o

O

Empresa de consultoria ou prestacédo de servigos;

Sedeada em Africa, na América Latina ou no Médio Oriente;

Pequena ou média dimensao;

Pretende tirar partido da sua presenca e posi¢cdo no mercado nacional ou regional
(reconhecida nacionalmente pelo seu know-how ou cuja gestdo de topo dispde

de bons relacionamentos comerciais no pais).
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Proposta de Valor

A partnersHub.eu disponibiliza uma plataforma que se rege por um sistema algoritmico que
permite a identificacdo do parceiro ideal, sendo este o seu foco principal e elemento

diferenciador, considerando:

a) o perfil da empresa que procura [competéncias, cultura, ética, perfil de risco, método

e metodologia de trabalho];

b) atipologia do projeto que prende desenvolver (ou apresentar proposta de prestacéo de

Servigos, cotacgdo, etc.) e 0s seus requisitos;

c) os objetivos da parceria (parceiro que partilha riscos e proveitos, fornecedor,

representacdo local, etc.).

Para que a partnersHub.eu se constitua como uma efetiva plataforma de alavancagem do
desenvolvimento do negocio dos seus utilizadores, disponibiliza funcionalidades a montante e

a jusante do estabelecimento da parceria ideal, nomeadamente:

e A montante:

o ldentificacio de oportunidades de negdcio, através da disponibilizacdo de uma
lista de concursos internacionais, publicos e privados, anunciados em diversas
instancias internacionais, que se ajuste as pretensées do utilizador, através de um
algoritmo que prioriza 0s concursos;

o Previsdo de investimentos e oportunidades futuras de negocio para permitir a
preparacdo da candidatura atempadamente;

o Disponibilizagdo de relatorios e estatisticas dos diversos paises, das industrias e
dos projetos desenvolvidos anteriormente naquele pais e naquela inddstria;

o Disponibilizacéo e troca de informaces Uteis sobre acesso, cuidados de satde
exigidos e recomendados, estada, mobilidade, entre outras, que permitam um
conhecimento mais alargado das condi¢des no novo mercado.

e A jusante:
o Modulo de gestdo da parceria, nomeadamente através:
» Gestdo da comunicacao entre parceiros;
= Gestdo do projeto, por forma a assegurar que 0s parceiros dispdem de uma
ferramenta que Ihes permita monitorizar o cumprimento integral do contrato;

= Partilha de ficheiros.
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o Mediacdo de Servigos de Representacéo (a disponibilizar apenas no terceiro ano
de atividade), permitindo que os utilizadores da plataforma transacionem servicos
entre si, rentabilizando os recursos que ja tém disponiveis, numa légica de
economia de escala, nomeadamente:

= Entrega de propostas e documentos localmente;

= Presenca local na abertura das propostas a concurso;

= Aluguer de salas de reunido e de conferéncia;

= Motorista e transporte de passageiros.
Esta mediagéo de servicos justifica-se dado que, na grande maioria dos casos, 0
Cliente nédo dispde de formas expeditas de resolver o tipo de situacdes acima
descritas. A titulo de exemplo, enviar um documento (proposta ou documentos de
concurso) através de uma transportadora, da Europa para um pais africano, pode
demorar até 5 dias Uteis, dias estes que poderiam ser utilizados para melhor
preparar a candidatura ou proposta. A mediacdo destes servi¢cos consiste no
garante da transacdo com a conclusao do servico, assegurando, a quem compra o
Servico, que quem presta o servico ndo usurpara as verbas envolvidas, antes que
este dé o servico por concluido de forma satisfatoria. Do lado de quem presta o
servigo, ha a garantia de que o servico prestado sera efetivamente pago. Do lado
da partnersHub.eu, a responsabilidade limita-se a proporcionar esta troca de
servigos e a transagéo de verbas, ndo havendo qualquer responsabilidade sobre os
danos que uma prestacdo de servico incompleta ou errada possa gerar para 0

comprador, estando estes termos definidos nas condicdes de utilizag&o.

Canais

Para alcangcar os potenciais utilizadores, para o estabelecimento do primeiro contacto e
tomada de conhecimento sobre a Proposta de Valor, a partnersHub.eu utilizara como canais,

sobretudo, os de indole digital, nomeadamente:

e Social Media
Utilizando principalmente a rede social profissional LinkedIn:
o através da criagdo de um Grupo de discussdo sobre Concursos,
Internacionalizacdo e Parcerias,
o através de Publicagfes (posts) patrocinados,
o através do contacto direto com os profissionais com o perfil adequado.
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e Search Ads
Definindo termos de pesquisa “long-tail” pagos por clique, no Google AdWords:
o Relacionados com Concursos, Internacionalizacéo e Parcerias
o Relacionados com termos comummente utilizados na pesquisa de solucdes para
as “dores” de negocio
e Display Ads
Inserindo anuncios apresentados ao publico-alvo, utilizando métodos de Programmatic
Advertising, nomeadamente Open Marketplace RTB (Real Time Bidding) e em Private
Marketplace. Os anuncios podem ser apresentados sob diversos formatos, desde texto

com hiperligacdo, a um banner estatico ou animado, igualmente com hiperligacao.

Os canais acima identificados permitem ao potencial utilizador da plataforma aceder a esta,
através da entrada numa pagina previamente definida. Consoante o perfil, a intengdo ou os
passos prévios tomados por este potencial utilizador, este podera ser encaminhado para a pagina
principal, para a pégina de apresentacdo das caracteristicas do servi¢o, para a pagina de
inscricdo na plataforma, para uma pagina de artigo (em formato de blogue), ou outra.

Uma vez na pagina da Plataforma, o potencial utilizador podera avaliar a Proposta de Valor,

utilizar a mesma e comprar uma licenca para utilizagdo mais completa.

A Plataforma afigura-se, assim, como um Canal. Esta pode ser acedida através de um browser,
otimizado para desktop, tablet ou mobile.

Relacionamento com clientes

O relacionamento com os utilizadores da plataforma é feito de forma automatizada. Tudo esta
concebido de forma a que os utilizadores possam fazer a sua “viagem” autonomamente, com
diversas fontes de auxilio disponibilizadas em formato de texto explicativo, perguntas tipicas e

respetivas respostas e videos explicativos do funcionamento.

Para os utilizadores que assim o desejem, estdo disponiveis trés formas de contacto,

nomeadamente:

e um servico de chat, inicialmente assistido por um bot;
e pedido de contacto telefénico, com agendamento de reunido por parte do utilizador;

e contacto atraves de um formulario com campos de selecao por parte do utilizador.
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Fontes de Receita

A partnersHub.eu terd como fontes de receita as geradas pelas licencas de acesso completo a
Plataforma, o servigo premium, constituindo-se como a principal fonte de receita. O servigo
premium tem um valor de € 1.350,00, pagos anualmente. Estdo previsos valores trimestrais ou

semestrais, superiores (em termos mensais) ao valor anual.

Constituem fontes de receita a venda de créditos, para que os utilizadores com acesso gratuito
possam adquirir a informacdo que pretendem obter, desde informagbes sobre concursos,
indUstrias, ou sobre os potenciais parceiros. Cada crédito terd um valor de € 1,00, comprados
em pacotes de 50.

A partir do terceiro ano de atividade, a Mediac@o dos Servicos de Representacdo constituira,
igualmente, uma fonte de receita, prevendo-se uma comissdo de 5% do valor (até um maximo

de € 500,00) da transacdo efetuada através da Plataforma.

Recursos Principais

A Plataforma constitui-se como o principal recurso da partnertsHub.eu. E nela que sera feito
praticamente todo o investimento inicial e € para a alimentar que todos os elementos da empresa
trabalham. Esta esta alojada num servidor externo, que assegura os niveis de performance
desejados, pelo que este também se considera um recurso de elevada importancia, ainda que

subcontratado.

De entre 0s principais recursos humanos contam-se o0s elementos da equipa de operagdes e 0s

elementos da equipa de marketing.

Atividades-Chave

As atividades-chave desenvolvidas pela partnersHub.eu, séo:

e atividade de Marketing e Comercial, que tém como objetivos a notoriedade e
interesse do target na plataforma, angariacdo de novos utilizadores de ambos 0s

Segmentos e a conversao de utilizadores free em utilizadores do Servigo Premium
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atividade de Operacdes, a qual consiste na alimentacdo e atualizacdo da plataforma
com os dados e conteidos necessarios para que esta seja, cada vez mais, uma mais-valia
para os utilizadores (freemium) e para os Clientes (premium), tais como com novas
oportunidades de negdcio, com mais e melhores informac6es e relatérios sobre os
diversos mercados e industrias e, ainda, com mais e melhores informacdes sobre as
empresas registadas na plataforma, para permitir o match mais preciso entre parceiros.
Estas atividades estendem-se, igualmente, a manutencdo e upgrade das funcionalidades

da Plataforma.

Parcerias Principais

As principais parcerias sdo estabelecidas para reduzir o risco e a incerteza, bem como para a

aquisicdo de recursos especificos de terceiros. Nenhuma destas parcerias incide sobre a

atividade core, ou seja, a identificacdo do parceiro certo. O algoritmo utilizado € desenvolvido

internamente e as informacg6es sobre as empresas sdo fornecidas pelas mesmas (a excecao das

informacdes de indole financeira). Assim, as principais parcerias a estabelecer sao:

Globaltenders.com, plataforma de anuncios de concursos publicos internacionais, com
informacao sobre todos os concursos publicados em todos os mercados e em todas as
indUstrias. Servird de base as operacGes, nomeadamente para a identificacdo de
oportunidades de negdcio;

Orbis, plataforma que permite o acesso a informacBes de indole financeira e
empresarial sobre as empresas em todo o mundo, indicando o nivel de risco ou de satude
financeira, o volume de faturacdo, processos em tribunal ou em instancias superiores,
prazo medio de pagamento, nivel de incumprimento de pagamentos a fornecedores, 0
namero de colaboradores, entre outras. Servird de base as Operac¢des, nomeadamente
para o0 aumento do nivel de informac&o sobre as empresas registadas na plataforma (para
utilizacdo interna, cuja informacgé@o nédo serd disponibilizada aos outros utilizadores),
mas também as atividades de Marketing, no que diz respeito a prospecao e angariacao
de utilizadores e clientes;

HubSpot CRM, um CRM — Customer Relationship Management com elevados niveis
de automacdo de marketing e habilitacdo de vendas, nomeadamente lead magnets,
landing pages, drip e-mails, e-mail marketing, lead scoring, blogging, gestdo de

campanhas em redes sociais, web analytics e comportamento do utilizador no site.
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Servira de base as atividades de marketing, nomeadamente para a tornar o processo de
Inbound Marketing mais personalizado e executado no momento correto e ao ritmo de

envolvimento do potencial utilizador ou cliente da Plataforma.

Estrutura de Custos

A estrutura de custos da partnersHub.eu é constituida maioritariamente por custos fixos, pelo
facto de ndo haver custos varidveis, consoante o nimero ou tipo de utilizador da plataforma.
Esta sera construida e disponibilizada de igual forma, que haja poucos ou muitos utilizadores,
na modalidade freemium ou premium (difere apenas em politicas de permissdes). O servidor e
a plataforma serdo constituidos de raiz para suportar um volume de tradfego bastante superior
aos objetivos propostos. Os custos relativos as atividades de marketing (nomeadamente

publicidade paga) constituem os Unicos custos variaveis relevantes a considerar.
Assim, a estrutura de custos é constituida por:

e Plataformas: GlobalTenders.com, Orbis e HubSpot CRM (custos fixos);

e Recursos Humanos: os quais crescem ao longo dos 5 anos, para dar resposta a um
maior volume de utilizadores na plataforma (que exercem pressdo sobre a equipa
comercial, que presta apoio aos utilizadores, bem como sobre a equipa de operagdes,
que tera mais dados a submeter, validar e analisar) (custos fixos, ainda que variem ao
longo dos 5 anos);

e Publicidade: Social Media, Search e Display Ads, os quais variam consoante o volume
de trafego/aquisices de novos visitantes que se pretende alcancar em cada campanha

(custos variaveis).
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Anexo Il — Lista de Codigos NACE Rev.2 Considerada no Presente Projeto

Apresenta-se a lista de Codigos NACE®® que foram tidos em consideragdo para a segmentagio

do target, que abrange as empresas prestadoras de servigos de diversa indole, nomeadamente:

A nomenclatura oficial € em lingua inglesa, pelo que se apresenta nesse idioma.

Foram consideradas apenas as subcategorias, abaixo apresentadas em fundo branco, dado que

a categoria principal (em fundo cinzento) pode abranger outras atividades que ndo de prestacédo

de servicos.

02 - Forestry

024 - Support services to forestry

0240 - Support services to forestry

09 - Mining support service activities

091 - Support activities for petroleum and natural gas extraction

099 - Support activities for other mining and quarrying

18 - Printing and reproduction of recorded media

181 - Printing and service activities related to printing

1813 - Pre-press and pre-media services,

1814 - Binding and related services

33 - Repair and installation of machinery and equipment

331 - Repair of fabricated metal products, machinery and equipment
39 - Remediation activities and other waste management services
390 - Remediation activities and other waste management services
3900 - Remediation activities and other waste management services
41 - Construction of buildings

411 - Development of building projects

42 - Civil engineering

422 - Construction of utility projects

43 - Specialised construction activities

431 - Demolition and site preparation

432 - Electrical, plumbing and other construction installation activities
433 - Building completion and finishing

439 - Other specialised construction activities

49 - Land transport and transport via pipelines

491 - Passenger rail transport, interurban

492 - Freight rail transport,

493 - Other passenger land transport

16 Abreviatura de “Statistical Classification of Economic Activities in the European Community”
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494 - Freight transport by road and removal services

4942 - Removal services

495 - Transport via pipeline

50 - Water transport

501 - Sea and coastal passenger water transport

502 - Sea and coastal freight water transport

503 - Inland passenger water transport,

504 - Inland freight water transport,

51 - Air transport

511 - Passenger air transport

512 - Freight air transport and space transport,

52 - Warehousing and support activities for transportation

521 - Warehousing and storage

522 - Support activities for transportation

5221 - Service activities incidental to land transportation

5222 - Service activities incidental to water transportation

5223 - Service activities incidental to air transportation

53 - Postal and courier activities,

531 - Postal activities under universal service obligation

5310 - Postal activities under universal service obligation

532 - Other postal and courier activities

56 - Food and beverage service activities

562 - Event catering and other food service activities

5629 - Other food service activities

58 - Publishing activities

581 - Publishing of books, periodicals and other publishing activities

582 - Software publishing

59 - Motion picture, video and television programme production, sound recording and music publishing activities
591 - Motion picture, video and television programme activities

5911 - Motion picture, video and television programme production activities
5912 - Motion picture, video and television programme post- production activities
5913 - Motion picture, video and television programme distribution activities
60 - Programming and broadcasting activities

602 - Television programming and broadcasting activities

6020 - Television programming and broadcasting activities

62 - Computer programming, consultancy and related activities

620 - Computer programming, consultancy and related activities

6201 - Computer programming activities

6202 - Computer consultancy activities

6203 - Computer facilities management activities

6209 - Other information technology and computer service activities

63 - Information service activities,

631 - Data processing, hosting and related activities; web portals

639 - Other information service activities

6399 - Other information service activities nec

64 - Financial service activities, except insurance and pension funding,
641 - Monetary intermediation

642 - Activities of holding companies
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643 - Trusts, funds and similar financial entities

649 - Other financial service activities, except insurance and pension funding
6499 - Other financial service activities, except insurance and pension funding nec
66 - Activities auxiliary to financial services and insurance activities

661 - Activities auxiliary to financial services, except insurance and pension funding
6619 - Other activities auxiliary to financial services, except insurance and pension funding
662 - Activities auxiliary to insurance and pension funding

663 - Fund management activities

69 - Legal and accounting activities

691 - Legal activities

692 - Accounting, bookkeeping and auditing activities; tax consultancy

6920 - Accounting, bookkeeping and auditing activities; tax consultancy

70 - Activities of head offices; management consultancy activities

701 - Activities of head offices

7010 - Activities of head offices

702 - Management consultancy activities

7022 - Business and other management consultancy activities

71 - Architectural and engineering activities; technical testing and analysis,
711 - Architectural and engineering activities and related technical consultancy
7112 - Engineering activities and related technical consultancy

712 - Technical testing and analysis

73 - Advertising and market research

731 - Advertising

732 - Market research and public opinion polling,

741 - Specialised design activities

74 - Other professional, scientific and technical activities

743 - Translation and interpretation activities

749 - Other professional, scientific and technical activities nec

78 - Employment activities

781 - Activities of employment placement agencies

7810 - Activities of employment placement agencies

782 - Temporary employment agency activities

783 - Other human resources provision

79 - Travel agency, tour operator reservation service and related activities
79 - Travel agency, tour operator reservation service and related activities

791 - Travel agency and tour operator activities

799 - Other reservation service and related activities

7990 - Other reservation service and related activities

80 - Security and investigation activities

802 - Security systems service activities

8020 - Security systems service activities

81 - Services to buildings and landscape activities

811 - Combined facilities support activities

812 - Cleaning activities

813 - Landscape service activities

8130 - Landscape service activities

82 - Office administrative, office support and other business support activities
821 - Office administrative and support activities
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8211 - Combined office administrative service activities

822 - Activities of call centres

8220 - Activities of call centres

823 - Organisation of conventions and trade shows

829 - Business support service activities nec

8291 - Activities of collection agencies and credit bureaus

8299 - Other business support service activities nec

84 - Public administration and defence; compulsory social security

8412 - Regulation of the activities of providing health care, education, cultural services and other social services, excluding
social security

842 - Provision of services to the community as a whole

85 - Education

855 - Other education

8559 - Other education nec

856 - Educational support activities

8560 - Educational support activities

94 - Activities of membership organisations

941 - Activities of business, employers and professional membership organisations
9411 - Activities of business and employers membership organisations

9412 - Activities of professional membership organisations

95 - Repair of computers and personal and household goods

951 - Repair of computers and communication equipment

98 - Undifferentiated goods- and services-producing activities of private households for own use
981 - Undifferentiated goods-producing activities of private households for own use
982 - Undifferentiated service-producing activities of private households for own use
9820 - Undifferentiated service-producing activities of private households for own use
99 - Activities of extraterritorial organisations and bodies

990 - Activities of extraterritorial organisations and bodies

9900 - Activities of extraterritorial organisations and bodies
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Anexo 111 — Detalhe do Investimento nas Atividades de Marketing

Apresentou-se, na Tabela 18, presente no ponto 6.5.8. das Politicas de Gestdo | Financeiro, 0
custo de converséo dos Utilizadores e dos Clientes da partnersHub.eu. Antes, no ponto 6.5.7.3.
havia sido apresentada a Estratégia de Marketing e Comercial, justificando de que forma seriam
angariados os Utilizadores do Segmento A e B, bem como seria feita a sua conversdo para

Clientes da Subscricdo Premium.

Neste Anexo apresenta-se em detalhe todos os custos inerentes a atividade de Marketing, quais
0s montantes por tipologia de atividade, bem como qual a taxa de conversdo prevista em cada
uma delas, nomeadamente da taxa de conversao de visitantes em utilizadores e de utilizadores

em clientes.

Tabela 35 - Detalhe das atividades de Marketing no ano de 2019

CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2019  Investimento or Click Novos conversdo # Novos converséo #Novos conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente por Cliente g
/Conversao o " "
Utilizador Cliente Cliente
Publicidade (més)
Ads 50% 7/500,00 € 2,00€ 3750 10% 375,0 2,0% 7,5 0,20% 8 625,00 €
1150 €
Afiliados 50% 7/500,00 € 20,00 € 4500 - 375,0 2,0% 7,5 0,17% 8 625,00 €
TOTAL MES 15 000,00 € 8250 750,0 15,0 17 250,00 €
TOTAL ANO Publicidade 180 000,00 € 99 000 9 000,0 180,0 207 000,00 €
Outras Atividades (més)
e-Mail / In-Mail 500 10% 50,0 1,0% 0,5 0,10% 575,00 €
1150 €
Blogs, artigos, posts 500 10% 50,0 1,0% 0,5 0,10% 575,00 €
Growth Hacki 5% 9,1 1150 € 10 407,50 €
Pivots Africa e A.L. 1 500,00 € 30,00 € - - 50,0 - €
TOTAL MES 1 500,00 € 1000 150,0 10,1 11 557,50 €
TOTAL ANO Outras 18 000,00 € 12 000 1800,0 120,6 138 690,00 €
TOTAL ANO 2019 198 000,00 € 18,33€ 111000 9,73% 10 800,0 2,78% 300,6 0,271% 658,68 € 1150€ 345 690,00 €

Fonte: Autor
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Tabela 36 - Detalhe das atividades de Marketing no ano de 2020

CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2020 Investimento or Click Novos conversdo # Novos converséo # Novos  conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente por Cliente 9
/Conversiao e - "
Utilizador Cliente Cliente
Publicidade (més)
Ads 50% 6 000,00 € 2,00€ 3000 10% 300,0 5,0% 15,0 0,50% 16 650,00 €
1110€
Afiliados 50% 6 000,00 € 20,00 € - 300,0 5,0% 15,0 0,42% 16 650,00 €
TOTAL MES 12 000,00 € 6 600 600,0 30,0 33 300,00 €
TOTAL ANO Publicidade 144 000,00 € 79 200 7 200,0 360,0 399 600,00 €
Outras Atividades (més)
e-Mail / In-Mail 1000 8% 80,0 5,0% 4,0 0,40% 4 440,00 €
1110€
Blogs, artigos, posts 1000 8% 80,0 5,0% 4,0 0,40% 4 440,00 €
Growth Hacki 4% 14,7 1110 € 16 339,20 €
Pivots Africa e A.L. 1 200,00 € 30,00 € = 40,0 - €
TOTAL MES 1200,00 € 2000 200,0 22,7 25219,20 €
TOTAL ANO Outras 14 400,00 € 24 000 2400,0 2726 302 630,40 €
TOTAL ANO 2020 158 400,00 € 16,50 € 103 200 9,30% 9600,0 6,59% 632,6 0,613% 250,38 € 1110€ 702 230,40 €
Fonte: Autor
Tabela 37 - Detalhe das atividades de Marketing no ano de 2021
CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2021 Investimento or Click Novos conversdo # Novos converséo #Novos  conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente por Cliente g
/Conversao e "
Utilizador Cliente Cliente
Publicidade (més)
Ads 50% 6 250,00 € 2,00€ 3125 12% 375,0 5,0% 18,8 0,60% 2081250 €
1110€
Afiliados 50% 6 250,00 € 20,00 € 3750 - 312,5 4,0% 12,5 0,33% 13 875,00 €
TOTAL MES 12 500,00 € 6875 687,5 31,3 34 687,50 €
TOTAL ANO Publicidade 150 000,00 € 82 500 8 250,0 375,0 416 250,00 €
e-Mail / In-Mail 2000 7% 140,0 3,0% 42 0,21% 4 662,00 €
1110€
Blogs, artigos, posts 2000 7% 140,0 3,0% 42 0,21% 4 662,00 €
Growth Hacki 4% 15,3 1110€ 17 022,96 €
Pivots Africa e A.L. 1000,00 € 30,00 € = 333 - €
TOTAL MES 1 000,00 € 4000 3133 23,7 26 346,96 €
TOTAL ANO Outras 12 000,00 € 48 000 3760,0 284,8 316 163,52 €
TOTALANO 2021 162 000,00 € 13,49€ 130 500 9,20% 12 010,0 5,49% 659,8 0,506% 245,52 € 1110€ 732413,52€

Fonte: Autor
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Tabela 38 - Detalhe das atividades de Marketing no ano de 2022

CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
: " Novos conversdo # Novos converséo #Novos  conversiode CPCl-Custo Valor Médio "
ANO 2022 Investimento por Click . . - . - - Receita gerada
= Visitantes para Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente por Cliente
/Conversiao o - "
Utilizador Cliente Cliente
Publicidade (més)
Ads 50% 7.000,00 € 2,00€ 3500 12% 420,0 5,0% 21,0 0,60% 23 310,00 €
1110€
Afiliados 50% 7.000,00 € 20,00 € 4200 - 350,0 4,0% 14,0 0,33% 15 540,00 €
TOTAL MES 14 000,00 € 7 700 770,0 35,0 38 850,00 €
TOTAL ANO Publicidade 168 000,00 € 92 400 9 240,0 420,0 466 200,00 €
e-Mail / In-Mail 2500 8% 200,0 4,0% 8,0 0,32% 8 880,00 €
1110€
Blogs, artigos, posts 2500 8% 200,0 4,0% 8,0 0,32% 8 880,00 €
Growth Hacki 3% 13,1 1110€ 14 518,80 €
Pivots Africa e A.L. 1000,00 € 30,00 € = 333 - €
TOTAL MES 1 000,00 € 5000 433,3 29,1 32278,80 €
TOTAL ANO Outras 12 000,00 € 60 000 5200,0 349,0 387 345,60 €
TOTAL ANO 2022 180 000,00 € 12,47 € 152 400 9,48% 14 440,0 5,33% 769,0 0,505% 234,08 € 1110€ 853 545,60 €
Fonte: Autor
Tabela 39 - Detalhe das atividades de Marketing no ano de 2023
CPC - Custo Taxa de Taxa de Taxa de
ANO 2023  Investimento or Click Novos converséo # Novos converséo # Novos conversiode CPCl-Custo Valor Médio Receita gerada
P = Visitantes para Utilizadores Utilizador > Clientes Visitante > por Cliente por Cliente 9
/Conversao o "
Utilizador Cliente Cliente
Publicidade (més)
Ads 50% 7/500,00 € 2,00€ 3750 12% 450,0 5,0% 22,5 0,60% 24 975,00 €
1110€
Afiliados 50% 7/500,00 € 20,00 € 4 500 - 375,0 4,0% 15,0 0,33% 16 650,00 €
TOTAL MES 15 000,00 € 8250 825,0 37,5 41 625,00 €
TOTAL ANO Publicidade 180 000,00 € 99 000 9900,0 450,0 499 500,00 €
e-Mail / In-Mail 3000 8% 240,0 4,0% 9,6 0,32% 10 656,00 €
1110€
Blogs, artigos, posts 3000 8% 240,0 4,0% 9,6 0,32% 10 656,00 €
Growth Hacki 3% 14,1 1110€ 15 624,36 €
Pivots Africa e A.L. 1000,00 € 30,00 € = 333 - €
TOTAL MES 1000,00 € 6000 5133 33,3 36 936,36 €
TOTAL ANO Outras 12 000,00 € 72000 6160,0 399,3 443 236,32 €
TOTAL ANO 2023 192 000,00 € 11,96 € 171000 9,39% 16 060,0 5,29% 849,3 0,497% 226,07 € 1110€ 942736,32€

Fonte: Autor
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