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RESUMO

Este plano de negdcio inovador consiste no desenvolvimento de um servico eletrénico que capacite o
consumidor geral com uma maior facilidade na marcacgéo de servicos, conhecidos como algo arcaicos e
momentaneos, feitos geralmente de uma forma independente e baseados no passa-palavra. Desde
canalizadores, eletricistas, mecanicos, babysitters ou até simples empreiteiros, aquando da necessidade
dos referidos, verifica-se a inexisténcia predominante de algo que centralize todos estes servigos e 0s
disponibilize de uma forma fécil e pratica ao publico em geral.

O presente plano de negécio, ao qual se deu 0 nome de “Handy”, tem assim o objetivo final de
desenvolver uma plataforma Unica online que eshata todos os obstaculos acima mencionados,
aproximando os referidos profissionais e consumidores a distancia de um click. Para isto, e querendo-se
este plano de negocio vidvel em todos os sentidos, procedeu-se a revisao de literatura sobre os temas
envolventes mais relevantes.

Estruturando estas tematicas, numa ordem légica, houve logo a necessidade de entender a
envolvente inicial que a Handy encontrard, especialmente no panorama atual de startups em Portugal.
Apobs a realizacdo deste estudo, foi importante perceber as limitacdes e desafios inerentes a uma
plataforma que, tal como a Handy se propGe a ser, agregue, diretamente, dois diferentes tipos de agentes
no processo de consumo. Por fim, e de modo a complementar os dois anteriores pontos, debrugou-se
acerca do estado atual do e-commerce nacional.

Os seguintes capitulos demonstrardo todas as praticas acima enumeradas, sustentando a proposta

de valor elevada existente neste plano de negdcio.

Palavras-chave: Plano de Negdcio; Plataforma Online; Servigos; Consumidores.

Sistema de classificagdo JEL:
M — Business Administration and Business Economics; Marketing; Accounting; Personnel Economics
M1 — Business Administration
e M13 — New Firms; Startups
O — Economic Development, Innovation, Technological Change, and Growth
O3 — Innovation; Research and Development; Technological Change; Intellectual Property Rights

e 035 — Social Innovation
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ABSTRACT

This innovative business plan consists on the development of an electronic service that enables the
general consumer with greater ease in booking services, known as somehow archaic and momentary,
generally done independently and based on the word of mouth. From plumbers, electricians, mechanics,
babysitters to simple contractors, when these are needed, there is a predominant lack of something that
centralizes all these services and makes them available in an easy and practical manner to the general
public.

The present business plan, which was named “Handy”, has the ultimate goal of developing a unique
online platform that overcomes all the aforementioned obstacles, bringing these professionals and
consumers together by the distance of one click. In order to develop this and having the need to sustain
this business plan as a viable one in all senses, a literature review was carried out on the most relevant
surrounding themes.

Structuring these in a logical order, there was soon the need to understand the initial environment
that Handy will find, especially on the current panorama of startups in Portugal. After carrying out this
study, it was important to understand the limitations and challenges inherent to a platform which, like
Handy proposes to be, directly aggregates two different types of agents in the consumption process.
Finally, and to complement the two previous points, the literature review focused on the e-commerce’s
current state throughout the Portuguese territory.

The following chapters will demonstrate all the practices listed above, supporting the high-value

proposition existing in this business plan.

Keywords: Business Plan; Online Platform; Services; Consumers.

JEL classification system:

M — Business Administration and Business Economics; Marketing; Accounting; Personnel Economics
M1 — Business Administration
e M13 — New Firms; Startups
O — Economic Development, Innovation, Technological Change, and Growth
03 - Innovation; Research and Development; Technological Change; Intellectual Property Rights

e 035 — Social Innovation
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1. INTRODUCAO

Num mundo cada vez mais digital, todas as necessidades patentes no quotidiano das pessoas tém sido

saciadas pelo poder da tecnologia, resolvendo diariamente diversos problemas. A Handy, cujo nome
indicia toda a capacidade de resolucdo de problemas, tem esta mesma génese, aproximando os
consumidores e os prestadores dos servicos momentaneos, ja referidos, numa unica plataforma digital.

Depois de uma procura mais detalhada, verificou-se que este tipo de two-sided-markets® existem,
quase na totalidade, num esquema de marketplaces, isto é apenas apresentam dados acerca do agente
por detras de cada servico, ndo permitindo o contacto direto entre os dois agentes envolvidos. Esta
capacidade rara no mercado atual constitui um dos grandes valores acrescentados deste projeto.

Por todos os moldes inovadores ja abordados, aos quais a Handy se propde a possuir, este plano de
negocio terd entdo um grande foco de atuacéo no que ele representa, um e-commerce B2C (Business-to-
Consumer) ator num sistema de two-sided-market, ou seja, um mecanismo de ligac&o online, entre o
consumidor geral e os profissionais, e respetivos servicos. Pode-se ja avancar de que o plano de neg6cio
tera dois grandes focos de atuacdo. O primeiro relacionado com a parte informatica necessaria, onde a
operacionalizacdo entre os diferentes profissionais de Lisboa seria correspondida com a idealizacdo de
um software integrativo entre os mesmos e 0 website/app mével a desenvolver. Para complementar isto,
vem o plano de gestdo em si, incorporando as mais diversas areas inerentes.

Na linha do que é feito na generalidade dos planos de negdcio, houve o objetivo de aprofundar, ao
méaximo, toda a analise situacional atual. Aqui importou entender como é que as capacidades internas
que a Handy incorporard, desde o seu servigo aos recursos humanos albergados, se irdo encaixar no
mercado envolvente e correspondentes consumidores. Neste sentido, adicionalmente ao estado atual do
mercado, houve um grande foco em entender a jornada do consumidor, e correspondentes agdes, em
todas as suas fases no processo de consumo, ajustando muitas das decisdes perante estes touching points.

Este diagndstico forneceu, por sua vez, as bases necessarias para a delineacdo, mais acertada
possivel, da estratégia e operacionalizacdo da Handy, controladas posteriormente por um plano de acdes
concreto e assertivo. De referir que todas estas decisfes se basearam na adocao de certas metodologias.

As delineacdes dos anteriores pontos irdo responder as questdes de investigacdo inicialmente
tracadas. Primeiramente, o diagndstico decifrard a davida se, atualmente, ha espago e interesse na
sociedade por um servico como o da Handy, fornecendo ainda uma ideia de como o0 mesmo deve ser
moldado. Posteriormente, e tendo em conta todos os estudos de mercado realizados, concluiu-se, numa
projecdo econdémico-financeira realizada a 11 anos, que o plano de negécio é sustentavel.

Os proximos capitulos irdo completar e responder todos os objetivos e questdes de investigacdo

agui expressos.

1 “Two-Sided-Markets, fundamentalmente agrega dois diferentes tipos de agentes do processo de consumo numa
Unica plataforma, de maneira a que ambos consigam realizar a sua fungfo.”
Kirkwood, J. B. (2020). Antistrust and Two-Sided Platforms: The Failure of American Express.
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2. REVISAO DA LITERATURA

Previamente ao desenvolvimento estratégico e operacional deste plano de negdcio, houve a necessidade

de contextualizar melhor todos os seus principais componentes. Este estudo revelou-se de extrema
importancia, servindo de base para como a Handy podera trazer valor acrescentado relativamente ao
panorama atual do e-commerce em Portugal.

De referir que ndo se desenvolveu nenhuma revisao literaria quanto aos servicos especificos que a
Handy ir& propor-se a comportar, uma vez que nao ha estudos que fornecam dados relevantes neste
ponto.

Esta tese recorreu aos mais diversos recursos adaptados ao mundo académico. Procedeu-se a
referéncias dentro de artigos cientificos, livros, teses e estudos de mercado, enfim diversos alicerces que

sustentem toda a base deste plano de negécio. Houve entdo foco no estudo dos seguintes pontos:

2.1. Envolvente inicial para a Handy

2.1.1. Empreendedorismo

Definicdo e Caracteristicas

Sendo este um plano de negécio inovador, é impossivel separa-lo da palavra empreendedorismo. Tal
como Bueno (2016) referiu, um empreendedor é o individuo que identifica problemas e oportunidades,
que desenvolve solugdes e ainda que investe em recursos na criagéo de algo positivo para a sociedade.
As suas agdes poderdo resultar num negocio, projeto ou simplesmente num movimento que traga
mudancas reais e impactantes para o quotidiano da popula¢do. Ao dispor destas capacidades, um
empreendedor deve estar 0 mais apto possivel a adocdo da estratégia correta, estando, em simultaneo,
sempre pronto para uma gestdo de risco, antecipando assim situac¢oes de potencial adversidade (Kaplan
& Mikes, 2012).

2.1.2. Panorama de Startups em Portugal

No desenrolar da ultima década, Portugal tem sido cada vez mais reconhecido como um pais
empreendedor, especialmente nos polos de Lisboa e Porto. Parafraseando Parreira e Proenca (2018), a
entidade Global Entrepreneurship Monitor (GEM), cujo objetivo é avaliar a atividade empreendedora
nos mais diversos paises, tem vindo a considerar, desde 2016 até aos dias de hoje, Portugal como um
pais forte para empreender. Comprovativo disso mesmo, e transcrevendo os resultados de um estudo da
Eurostat (2017) (anexo A), Portugal nesse ano foi o segundo pais da UE (Unido Europeia) com a maior
taxa de nascimento de novas empresas (15.75%), sendo superado apenas pela Lituania (19.72%). Ainda
dentro do espaco europeu, a Startup Heatmap Europe (2019) destacou Lisboa como sendo a quinta
capital europeia com o maior ambiente para o desenvolvimento de startups, ficando apenas atras de

Londres, Berlin, Paris e Copenhaga.
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Esta taxa evolutiva refletiu-se no crescimento do peso das startups no PIB (Produto Interno Bruto)
nacional e na criacdo de postos de trabalho. No &mbito de um estudo elaborado pela organizacdo da
Startup Portugal (2018), visando o periodo entre 2016 e 2018, o nimero de empregos gerados cresceu
exponencialmente, passando da marca de 15.534 no primeiro ano, para cerca de 20.271 em 2017,
chegando por fim aos 25.084 empregados. Ainda de acordo com dados da associacdo, as vendas e
servicos oferecidos pelas startups e pelos empreendedores nacionais em 2018 chegaram aos 2,2 mil
milhdes de euros, correspondente a mais de 1% do PIB de Portugal (201,6 mil milhdes de euros).

Isto deve-se ao forte ecossistema, que nutre e é nutrido por investimentos. No territorio nacional,
existem diversas estruturas para o financiamento empresarial, desde Venture Capitals como a Portugal
Ventures, a existéncia de Business Angels, isto &, investidores independentes, e uma crescente abertura
a procura de financiamento internacional. De referir ainda que ha também por parte do estado um apoio
forte ao empreendedorismo, via diversos programas de iniciativa ao investimento, de onde se destaca o
Portugal 2020, projeto que atua em conjunto com os fundos comunitarios europeus (Hub, 2019).

Em jeito de conclusdo deste ponto, e parafraseando Jodo Freire de Andrade (2020), fundador da
Portugal Fintech, importa referir que o ecossistema esta cada vez mais a crescer, sendo comprovativos
disso mesmo os resultados e o nimero de colaboragdes estabelecidas pelas startups com players
maduros no mercado. Com a qualidade demonstrada das novas fintechs portuguesas, as proprias

empresas internacionais ja olham para o nosso pais como o habitat a estar.

2.2. Two-Sided-Market

Definicdo e Caracteristicas

Como referido na introducédo, a Handy ao ter o propdsito de ligagao entre os consumidores e os diferentes
profissionais, é definida como um plano de negécio numa perspetiva de two-sided-market. Este conceito
contempla plataformas que servem como intermedidrias e facilitadoras nas interacfes econdmicas
realizadas entre dois diferentes tipos de agentes, cuja decisdo de um deles, tera efeito no outro, seja via
condicionantes diretas ou indiretas. Assim, estas disposi¢des basicas do mecanismo existente num two-
sided-market tém, obrigatoriamente, de contemplar as necessidades de ambos os agentes. Ndo podem

focar em apenas num dos lados. (Sriram et al., 2014).

2.2.1. Limitagdes e Desafios

Pela génese de two-sided-market, questes como pretensfes logisticas, prestacGes de servico, e
correspondentes precos, tempos de entrega, entre outras, terdo de ser ao maximo calibrados entre o0s
agentes incorporados. Com o propdsito de procurar responder a esta imposi¢do, os autores Varma et al.
(2020) idealizaram a criagdo de um software que, em cada periodo especifico de transacdo, permitiria
fixar um pre¢o que correspondesse, com a maior taxa de saciabilidade, as pretensées tanto do prestador
de servigo como do consumidor. Isto origina uma maior aceitacdo entre ambos, mitigando as possiveis

divergéncias existentes. Deste modo, e ap6s muitas calibra¢cbes matematicas e estatisticas, 0s mesmos

3
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conseguiriam atingir um principio de preco dindmico e matching, mecanismos essenciais para este tipo
de mercados, permitindo prever e até influenciar a procura e oferta existente, otimizando, por

consequéncia, 0 maximo de rendibilidade para a empresa.

2.3. E-Commerce

Apesar da génese dos two-sided-markets poder efetivar-se tanto num campo online como offline, é de
enaltecer a maior preponderancia para o lado digital. Deste modo é importante estudar esse ambiente, ja
que seré o habitat onde a Handy atuara, o e-commerce.

Definicdo e Evolucdo a nivel Mundial

Dentro das muitas definicbes existentes, Chaffey e Ellis-Chadwick (2014) argumentaram que o e-
commerce se refere a todas as transacgdes financeiras e de informacéo, entre uma organizacao e um outro
agente, realizadas de uma forma eletronica.

Numa defini¢do mais recente, na qual ha a insercdo da evolugdao no comportamento de consumidor,
0s autores Jimenez et al. (2019) denotaram o seguinte: “Focando a utilizagdo da Internet nas compras
online, com a necessidade de os utilizadores obterem mais informagdes e detalhes acerca dos produtos
ou servigos, evitando ainda a sua deslocacéo até a loja para aquisi¢do de determinado artigo, ocorre a
necessidade de as empresas implementarem a venda online, denominada por e-commerce.”

Pelas caracteristicas apresentadas, e seguindo a logica do anexo B (Traver & Laudon, 2014), a
Handy constituird um business model em e-commerce B2C de transaction broker, modelado através do
modelo de receitas transaction fees.

Aliando as defini¢Ges acima com o exponencial crescimento tecnoldgico que temos vindo a assistir
na Ultima década, e que apenas promete continuar a crescer, as vendas do e-commerce B2C tém evoluido

a um ritmo elevado e sustentavel, como se pode comprovar no anexo C (Statista, 2020).

2.3.1. Website e M-Commerce
Inicialmente, o e-commerce era apenas realizado via website. Porém com a evolugdo tecnoldgica, pode-
se constatar a evolucao do m-commerce, isto € o consumo online via smartphone. Provavelmente, e caso
o leitor deste plano de negdcio seja portugués e consuma online, com certeza pertencera aos cerca de
99% de e-consumers portugueses que usam o smartphone para aceder a Internet (CTT, 2019). Chong
(2012) conceitualizou 0 m-commerce, ou mobile commerce, como a compra e a venda de bens e/ou
servigos via aparelhos moveis. Hew (2017) desenvolveu esta definigdo ao afirmar que o mobile
commerce (ou m-commerce) € uma area em ascensao no mercado, onde é legitimo identificar uma
enorme potencialidade através da visivel adesdo e fama crescente.

Para as empresas, 0 comércio mobile, tal como o eletrénico em geral, aumenta as transagdes. Além
do grande potencial de aumentar as receitas e lucros, é também um canal de exceléncia para uma melhor

promogdo e distribui¢do dos produtos (Duch-Brown et al., 2017). Isto é suportado pela ubiquidade

4
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acarretada a génese dos aplicativos moveis. O m-commerce trabalha no ambiente onde os aparelhos

moveis operam segundo uma internet igualmente movel, via dados méveis (Kim et al., 2008).

2.3.2. E-Commerce em Portugal
Focando agora a analise no panorama portugués, o mercado nacional, embora ndo ao mesmo ritmo que
outros paises economicamente mais poderosos na UE, tem registado um crescimento digno de referir.

No ano de 2017, e de acordo com um estudo conduzido por Duarte Oliveira (2019), 60% das
empresas ainda ndo dispunha de qualquer tipo de presenca online, dado negativo acompanhado pelos
apenas 67% da populacdo portuguesa utilizadora de Internet. Concernindo a transacGes online, nesse
mesmo ano apenas 27% das empresas portuguesas utilizou este canal, tal como 48% da populagdo, um
valor que ficava distante dos 54% registados na média europeia. No que toca ao total das compras
comprovadas, e continuando a analise no ano de 2017, apenas 8,6% das compras eram feitas
digitalmente, o que se traduziu num valor de 4,1 mil milhGes de euros.

Dois anos depois, a Pordata (2019) constatou que a percentagem de portugueses com acesso ao
mundo digital atingiu 80,9% (+ 13,9% do que em 2018). Apesar deste crescimento, esta marca
continuava distante da média europeia, que atingia 0s 90%.

Segundo agora o inquérito realizado, no ano de 2019, por parte do Instituto Nacional de Estatistica
(INE), 36,7% dos residentes em Portugal dos 16 aos 74 anos afirmaram ter realizado compras através
da Internet no Gltimo ano anterior a entrevista. No mesmo questionario, podemos ver que esse valor, em
2019, aumentou em 2 pontos percentuais para 38,7%. Mesmo assim, esta percentagem continua a ser
muito inferior a da média da Unido Europeia, que regista 63%.

J& em jeito de introdugdo ao seguinte ponto, e segundo um estudo da Nielsen (2020), 66% dos
portugueses afirmaram estar dispostos a fazer encomendas online com entregas ao domicilio no futuro,
enguanto 63% se mostra disponivel para encomendar online e recolher nos locais especificos das lojas,

numeros esses animadores para todo o panorama do e-commerce portugués.

Impacto Covid-19

No decorrer do ano passado, a ACEPI (Associacdo da Economia Digital em Portugal), juntamente com
a IDC Portugal (International Data Corporation Portugal), situou o valor de todo o comércio eletrénico,
tanto B2C como B2B, no ano de 2019 em Portugal, nos 96 mil milhGes de euros. Até ao término de
2020, estimou-se um novo incremento até aos 110,6 mil milhdes de euros, alavancado pelo impacto que
a pandemia Covid-19 trouxe, ao ter mudado profundamente os habitos dos consumidores e transformado
as operacdes de diversas empresas e negocios.

Seguindo o mesmo estudo, e concentrando de novo no panorama B2C, cerca de 51% da populagéo
fez compras online em 2019, prevendo-se que esse valor se estabeleca nos 57% em 2020, mais uma vez
devido aos efeitos da pandemia. Adicionalmente a um maior nimero de e-consumers, a regularidade

nas suas compras também aumentou, com 73% dos compradores online passarem a fazer, em média,
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entre 3 e 5 compras por més. Nessas mesmas compras, e citando a SIBS (Sociedade Interbancéria de
Servicos), no decorrer do primeiro periodo de estado de emergéncia, ocorrido entre os dias de 19 de
Marco e 2 de Maio de 2020, o valor médio das compras online aumentou aproximadamente 18%,
passando de um consumo de cerca de 34€ nas primeiras semanas, para o patamar dos 40€ ao longo da
Gltima semana do confinamento obrigatorio decretado pelo governo nacional.

Com algum grau de certeza, 0 mesmo estudo da ACEPI afirma que a pandemia Covid-19 contribuiu
para 0 aumento da percentagem atual de empresas com presenca na Internet, situada agora nos 60%,
mais 20% que os dados registados em 2017.

Em suma, esta crise de salde publica acabou por ser uma wake-up-call para as empresas
portuguesas procederem finalmente a transicdo do mundo offline para o habitat online, pois caso ndo o
facam podem vir a perder competitividade nos respetivos mercados.

Caracteristicas Empresas e Consumidores

Longe vdo os tempos do Marketing de massas. Atualmente, a postura costumer-centric, que um
consumidor mais informado e evoluido obrigou as empresas a adotarem, esta na ordem do dia. Neste
sentido, Keller (2001) desenvolveu a conhecida piramide das necessidades dos consumidores (anexo
D). Este esquema enumera 0s patamares que as empresas e prestadores de servi¢o se devem preocupar
em atingir no psicol6gico do consumidor, onde quanto mais e melhor os mesmos forem feitos, maiores
serdo as probabilidades de venda e fidelizagdo dos clientes. Deste modo, é cada vez mais imperativo aos

gestores tentarem entender ao maximo os consumidores que pretendem atingir.

Consumidores
Nos dias de hoje, as proprias caracteristicas das tecnologias existentes acabam por definir todas as

possibilidades de consumo existentes para o0 e-consumer. Sao elas:

Figura 2.1. Caracteristicas inerentes ao e-consumer.

Fonte: Autoria Propria.

Focando no ambiente onde a Handy aturara, a CTT (2019), no seu relatorio anual dedicado ao e-
commerce (CTT e-commerce report 2019) definiu o perfil do consumidor online Portugués com as
seguintes caracteristicas:

e Maior peso do sexo Feminino;
e Adultos entre os 25 e 34 anos;

e Predominéncia dos dois grandes polos nacionais, de Lisboa e Porto;
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e Média de compras anuais cada vez mais elevada, cerca de 548,4€, cujo valor médio unitario de
consumo se situa nos 39,7€. Este aumento deveu-se aos seguintes fatores:
o Aumento do nimero médio de produtos por compra;
o Incremento na frequéncia das compras (a cada 3 meses).
e Maior peso de consumo em sites de e-commerce internacionais, sendo a China o pais com maior
importacdo, seguido por empresas espanholas e britanicas;
o  Cercade 99% dos e-consumers acede a Internet via smartphone;
¢ No consumo em redes sociais, 0 Facebook continua a ser a plataforma mais utilizada, embora esteja
em declinio. Logo de seguida vem o Instagram, cuja popularidade tem crescido;
e Asprincipais razdes pela opgdo do consumo online advém do acesso a descontos que n&o encontram

na loja fisica, aliados a facilidade na compra e entrega dos produtos a qualquer hora e lugar.

Apesar do estudo acima transcrito, revelou-se importante perceber mais especificamente as razdes
pelas quais o consumidor ndo consome online, e quando o faz, quais os principais problemas
encontrados. Ndo havendo um estudo especifico relativo aos obstaculos existentes no panorama
nacional, baseei-me nos dados apresentados pela Eurostat (2020), a nivel da UE-28 (anexos E e F).

A pouca velocidade e baixa qualidade no servico prestado, a existéncia de falhas informaticas no
software e ainda o fraco apoio ao cliente p6s-compra, foram os problemas com maior peso nas compras
online. No que concerne as razdes pela op¢do do ndo uso do e-commerce, encontramos a preferéncia
pela loja fisica e respetiva experiéncia de consumidor, a falta de seguranca no pagamento e ainda a falta
de skills tecnoldgicas.

Tanto pelas caracteristicas do consumidor online portugués, como pelos principais entraves
encontrados no e-commerce a nivel europeu, cabe a Handy incorporar medidas que mitiguem as ameacas

correntes e capitalizem as oportunidades existentes.

Empresa
(Gunasekaran et al., 2002) referiu que o recurso a Internet fornece as empresas a possibilidade de adogado
de formas mais eficazes e eficientes de atuar. Estas refletem-se numa reducéo de custos, num menor
tempo de interagdo com clientes, fornecedores e parceiros, e ainda num servi¢go mais personalizado,
derivado do maior conhecimento dos dados dos clientes.

Diretamente interligada com esta mencdo acima, Macié (2014) defendeu que as empresas, hum
contexto de e-commerce, tém de estar atentas as seguintes condigoes:
1. Conhecimento profundo da empresa e respetivos objetivos estratégicos;

As plataformas comerciais, tanto website como aplicativo mével, tém de ter um aspeto profissional;

2

3. Percecdo do valor inerente a estratégia;

4. Compreensado da diversidade do target, e know-how de como o abordar;
5

Recurso a motores de pesquisa;
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Website e aplicativo mdvel ndo podem constituir o Unico método de comunicacao;

Gestdo profissional dos softwares existentes;

Na existéncia de uma estratégia multichannel, as plataformas devem complementar todas as outras
atividades;

Capacidade de fornecer e receber informacéo juntamente com os consumidores.

LimitacOes e Perspetivas Futuras

De acordo com o estudo, j& transcrito em parte, de Duarte Oliveira (2017), o mesmo referiu as seguintes

limitacGes e desafios existentes no e-commerce em Portugal:

Segurancga no pagamento;

RGPD (Regulamentacdo Geral da Protecdo de Dados);

Adaptacao aos novos meios de pagamento;

Eficiéncia na entrega de produtos e servicos;

Integracdo multicanal das vendas;

Recurso a |A (Inteligéncia Artificial);

Integracdo entre os sistemas de CRM (Customer-Relationship Management) e ERP (Enterprise
Resource Planning);

Obrigagdes legais.

Por sua vez, o também ja mencionado estudo “CTT e-commerce report 2019 definiu as seguintes

perspetivas futuras:

Necessidade de um envolvimento cada vez maior junto dos compradores online;

Aumento da dispersao concorrencial, provocando um maior nimero de categorias de produtos;
Incremento nos gastos médios unitarios;

Crescimento no uso de dispositivos mdveis para a compra online;

Recurso a cartdes virtuais, como a Paypal;

Maior nimero de encomendas recebidas no local de trabalho;

Preferéncia pelas compras nacionais;

Aumento sustentado nas vendas online, especialmente via m-commerce e marketplaces;

Ambicdo cada vez maior para a internacionalizag¢do, em especial nos mercados europeus e de paises

PALOP (Paises Africanos de Lingua Oficial Portuguesa).

Tal como no ponto anterior, referente as caracteristicas do e-consumer nacional, estes pontos serdo

escortinados ao maximo na tentativa da melhor defini¢do estratégica e operacional da Handy.
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3. METODOLOGIAS INCORPORADAS

A semelhanca de qualquer plano de negécio realizado em prol de uma tese final de mestrado, a adog&o

de certas metodologias revela-se extremamente importante. De acordo com Malhotra (2015), a
realizacdo de métodos qualitativos, quantitativos e mistos, permitem, via dados relevantes, auxiliar e
sustentar, da melhor maneira possivel, tudo o que constituird o plano estratégico e operacional.

Posto isto, e adaptando as necessidades que este plano de negdcio encontrou, incorporaram-se as

seguintes metodologias:

Métodos Qualitativos:

e Benchmarking: estudo de observacéo das plataformas existentes, tanto a nivel nacional como
internacional, operantes num sistema de two-sided-market, com o propdsito méaximo de
benchmarking estratégico e operacional. Posto este ponto, e havendo o objetivo de tomar as
decisBes mais acertadas possiveis, muitas das mesmas tiveram em conta as boas préaticas existentes

no mundo empresarial atual.

Métodos Quantitativos:

e Questionarios: face as dificuldades referidas na revis&o de literatura, aquando da captagdo de dados
relevantes acerca do mercado envolvente a Handy, esta metodologia auxiliou na resposta a questao
da existéncia, ou ndo, de espaco competitivo para este plano de negocio florescer, ao permitir
qualificar e quantificar, ao maximo, os dois tipos de agentes envolvidos no modelo de negdcio.
Assim, este projeto contou com dois questionarios distintos, um direcionado ao consumidor e o
outro referente aos prestadores de servigos a englobar. Estes foram os dados principais a reter em

cada um deles:

Consumidor

Primeiramente, 0 questionario direcionado ao e-consumer portugués (anexo G), contou com 184
respostas, das quais 114 foram do sexo feminino (62%), e os restantes 38% do sexo masculino. Dentro
da distribuicéo etaria, a classe mais predominante foi a dos “18 — 25 anos” (64,7%) seguidas das classes
imediatamente mais préximas, dos “26 — 30” (10,3%) e “31 — 45” (17,9%). Ha que destacar estes trés
patamares etarios da amostra, uma vez que constituem as geragoes, a partida mais aptas e regulares no
consumo online, cumprindo os critérios base do e-consumer retratado na reviséo de literatura.

Este inquérito procurou, através dos quatro diferentes blocos de perguntas, o seguinte:

Conhecer o contexto E-Commerce;

Necessidade existente no consumo atual da Handy;

Estratégia ideal para a Handy;

A

Preferéncias dos consumidores na operacionalizacdo da plataforma eletrénica.

Nota que a analise dos resultados seré abordada ao longo do documento.
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Prestador de Servico

Abordando agora o inquérito dos profissionais externos a surgir na plataforma, e apds a analise das
preferéncias da amostra, foi imperativo questionar as profissdes mais relevantes. Foram as seguintes:

e  Servicos Domésticos;

e  Eletricista/Canalizador;

¢ Handyman/woman.

Tal como o questiondrio com foco nos consumidores, este questionario (anexo H), tera a

interpretacdo dos resultados ao longo do texto.

e Analises estatisticas: ap6s a metodologia acima descrita, houve recurso ao programa Microsoft
Excel, a fim de provar matematica e estatisticamente certas conclusdes a retirar dos questionarios.
As andlises realizadas, moldadas via tabelas de frequéncia, médias simples e graficos diversos, estao

incorporadas tanto ao longo do texto como em anexos.

Métodos Mistos:

e  Customer Journey Map: a evolugdo do Marketing até aos dias de hoje obriga, de certo modo, as
empresas e empreendedores a adotarem uma postura customer-centric como a melhor receita para
a obtencdo de sucesso. Neste sentido, houve a incorporacdo da, ja conhecida, abordagem do
Customer Journey Map. Parafraseando Downe (2020), um grande defensor deste mapeamento, um
gestor tem a responsabilidade de orquestrar todo o servigo consoante a jornada de cliente
envolvente. Esta metodologia permitiu a Handy mapear e perceber o que influencia mais o
consumidor que pretende servir, em cada uma das suas etapas dentro do processo de consumo. O
desenvolvimento do mapa, disposto e analisado na pagina 13 baseou-se em algumas das questdes

expostas no questionario direcionado ao conhecimento do e-consumer portugués.
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4. ANALISE SITUACIONAL

Antes de se entrar na andlise situacional em si, hunca é demais enaltecer que 0s seguintes pontos jamais

estariam completos sem a revisdo de literatura e metodologias realizadas. O seguinte diagnostico
pretendeu-se ser 0 mais completo possivel. Primeiramente, analisou-se 0 ambiente externo a Handy,
enaltecendo-se depois as necessidades internas a este plano. Ambas as analises agrupadas deram uma

posicdo competitiva, que se quer defensora da proposta de valor inerente a esta tese.

4.1. Analise Externa

4.1.1. Anélise Mediata — Analise PESTAL
A analise PESTAL € uma ferramenta fundamental para uma organizacdo entender a sua envolvente
geral. Na mesma, e tal como a sigla indicia, nesta abordagem factual pretende-se entender dentro dos
indicadores Politicos, Econémicos, Sociais, Tecnol6gicos, Ambientais e Legais, 0s constrangimentos e
catalisadores para 0 nosso negdcio. De referir que este sera o ponto menos impactante dentro de todo o
diagndstico inerente ao plano de negécio da Handy, uma vez que ndo ha grandes entraves dos referidos
indicadores aquando da constituicdo de uma empresa em Portugal.

De qualquer das maneiras vale a pena referir, além do ja falado impacto “positivo” que a pandemia
Covid-19 teve no incremento do e-commerce, de algumas consequéncias sociais adjacentes, além de

guestdes legais que a Handy, tal como qualquer outra entidade registada em Portugal, tem de cumprir.

Covid — Impacto Social

Se houve algo que acompanhou a elaboracéo deste plano de negdcio, infelizmente foi a pandemia que
assola Portugal desde Margo de 2020. N&o se querendo alongar neste tema diariamente debatido, hd que
dizer, que no meio dos indmeros aspetos negativos que a pandemia trouxe, 0 e-commerce nao
acompanhou esta tendéncia, uma vez que as pessoas foram obrigadas ao consumo online.
Acrescentando aos dados ja referidos na revisao de literatura, € com os avangos médicos registados
ao longo deste ano de 2021, nomeadamente com a criacdo da vacina, cerca de 70% dos inquiridos do
questionario direcionado ao consumidor, consideraram haver relevancia na existéncia de um teste PCR

ou vacina administrada aquando da escolha do profissional Handy.

Constituicdo de Empresa em E-Commerce — Impacto Legal

Portugal é muitas vezes conhecido como um pais algo burocratico no que se trata de procedimentos
sociais e legais. Esta tendéncia ndo é acompanhada no processo de criacdo de uma empresa em e-
commerce, sendo pelo contrario um processo relativamente simples. De acordo com o portal eletrénico
da Justica do Governo Portugués, qualquer cidaddo portugués com assinatura digital ativada, esta

habilitado a criar uma empresa online. A criagio da sociedade subsequente a este processo tem um custo
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de 360€ e pode ser efetuada pelo portal “Empresa Online”, mais especificamente na pagina “Servicos

do Registo Comercial”, também inserido no website oficial do governo Portugués.

4.1.2. Anélise Imediata — Analise de Mercado
Corroborando com o ja falado na revisao de literatura, especialmente no que toca a caracterizagdo do e-
consumer portugués, foi importante, ao longo do questionario elaborado, interligar essa tipologia de
consumidor com o conhecimento aprofundado acerca das necessidades atuais na procura dos servicos
aos quais a Handy se propde a oferecer. Assim, abordou-se os inquiridos acerca de trés tematicas.
Primeiramente, o comportamento do consumidor no e-commerce em geral, ao se tentar perceber a
customer journey envolvente ao e-consumer, adaptando, a0 méaximo, o plano de negécio @ mesma.
Seguidamente explorou-se o conhecimento das necessidades dos inquiridos na procura dos servigos
comportados neste plano de negdcio. Incorporou-se o entendimento profundo da regularidade atual na
procura pelos mesmos, o grau de dificuldade encontrado aquando do seu consumo, o nivel de
especializacdo requerido e ainda os precos pelos quais as pessoas mais estariam dispostas a pagar.
Por fim, tentou-se perceber, da maneira mais eficaz, a percecéo das pessoas quanto a concorréncia
atualmente existente. Todas estas trés areas, abordadas de seguida, servirdo como a base mais importante

para avaliar a sustentabilidade por detras de todo este plano de negécio.

4.1.2.1. Consumidores

Marketing, que tal como o nome indicia (Market + Ing), envolve trabalhar o mercado a nosso ou a favor
de uma empresa. Longe vao os tempos do Marketing de massas, onde uma empresa concentrava-se na
producdo extensiva, ao invés do foco no consumidor. O aumento da competitividade dos mais diversos
mercados, obrigou as empresas a valorizarem mais o0 consumidor e as suas pretensfes. Deste modo,
atualmente o método mais eficaz para se ter sucesso num dado mercado, envolve por o consumidor no
centro dos interesses. Isto é a, ja referida, postura customer-centric. E através do profundo conhecimento
do consumidor, desde o que ele procura, ao que exige e o satisfaz, a maneira mais eficaz na obtencéo do
sucesso.

Assim, e tal como mencionado anteriormente, os dados muito macros e estatisticos, enumerados na
revisao de literatura, dentro do e-consumer, ndo eram suficientes para o estudo certo do consumidor que
a Handy ira servir. Este foi um dos pontos mais explorados dentro do questionario, do qual foi possivel
tirar diversas conclusdes. De referir que a segmentacao existente dentro do questionario foi procurada e
capitalizada, pois importa conhecer os diferentes tipos de e-consumers existentes. Dentro das conclusfes
retiradas, revelaram-se de extrema importancia para a elaboracao dos moldes estratégicos e operacionais

0s seguintes pontos:
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Habitos de consumo online

N&o havendo grande preferéncia pelo instrumento usado aquando o e-commerce, apesar da pequena
supremacia no uso do telemoével relativamente ao computador, foi mais importante perceber os habitos

e rotinas de consumo online adquiridas dentro da amostra em estudo.

Regularidade e Valor Médio de Consumo
Comecando pela regularidade da compra online, constatou-se que a variavel mais elegida pelos
inquiridos é o consumo, de uma ou duas ocasifes por més (45,7%), seguida de perto pelo consumo
online a cada 4 meses (31%). Esta regularidade vai um pouco de encontro & periodicidade das
necessidades, exploradas mais a frente dos servigos Handy.

Quanto ao valor médio de compra 0 mesmo situa-se nos 33,40€.

Regularidade # Respostas % Respostas
Nunca 3,80%
Uma a Duas vezes por Ano 7,07%
Uma a Duas vezes por cada 4 Meses 30,98%
Uma a Duas vezes por Més 45,65%

Uma a Duas vezes por Semana 12,50%

Quadro 4.1. Regularidade no Consumo Online em Geral.
Fonte: Autoria Propria.

Customer Journey Map

Tal como mencionado acima, a evolugdo do Marketing até aos dias de hoje obriga, de certo modo, as
empresas e empreendedores a adotarem uma postura customer-centric como a melhor receita para a
obtencdo de sucesso. Posto isto, e querendo-se por o cliente no cerne das preocupacfes da Handy,
tornou-se imperativo conhecer como o consumidor se comporta, em todas as suas etapas do consumo.

O seguinte mapeamento da Customer Journey Map realizado permite isso mesmo.

2. Consideration

Customer - [ i
1. Awarness ; ; 3. Purchase i 4. Post-Purchase

Journey i ; Decision

E-Commerce

Figura 4.1. Customer Journey Map no panorama da Handy.

Fonte: Autoria Propria.
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A construcdo desta jornada do cliente baseou-se nas quatro perguntas feitas aos inquiridos, no que
toca as fontes de informacgdo mais importantes aquando do aparecimento da necessidade, e ainda 0s
fatores criticos no seu consumo, tanto para 0 e-commerce em geral, como no panorama do mercado
envolvente a Handy.

Este mapeamento da customer journey, e consequentes notas, irdo definir, em muito, 0 que sera a
estratégia e operacionalizacdo da Handy, especialmente no que toca a escolha dos canais de

comunicacdo e distribuicdo, e o tipo de posicionamento a adotar junto dos clientes.

4.1.2.2. Analise Qualitativa do Mercado

Depois de se aprofundar o conhecimento acerca do e-consumer envolvente & Handy, alocou-se todos os
esforgos para entender a abertura do mesmo ao plano de negécio que se pretende implementar. Antes
de se entrar em pormenor nessas mesmas questdes abordadas, de referir que a Handy se ira inserir no
mercado das aplicacfes moveis, mais especificamente no segmento utilitario. Este segmento engloba
todos os aplicativos moveis que nos sao Uteis no nosso quotidiano, como sao os exemplos de aplicacoes
de receitas culinarias, estado do tempo, ferramentas de gestdo de tempo, entre muitas outras.

Agora sim, e abordando os cinco pardmetros que, ao longo do inquérito, se definiu como
mensuradores da atratividade de cada servigo para o e-consumer (necessidade por servico, acessibilidade
ao mesmo, grau de especializacdo requerida, precos medios dispostos a pagar, e por fim o custo da mao-
de-obra externa), aplicou-se uma simples metodologia matematica, classificando os resultados obtidos
de 0 — NS/NR a 5 — Muito Relevante?, a fim de classificar a viabilidade final de cada servico. Estes

foram os resultados obtidos, tanto por categoria como agrupados:

Adequabilidade dos servicos

A primeira questdo imposta aos inquiridos quanto & necessidade atual aos servi¢os que a Handy se
propde a desenvolver, foi exatamente o grau de dificuldade geral atualmente encontrado aquando do seu
consumo. Aplicando uma média simples, apercebemo-nos que a amostra ainda encontra alguma
dificuldade no consumo dos tais servicos, mais especificamente entre 4 e 6 tentativas antes da prestacdo
do servico final. Apesar de ter havido a expetativa de um maior obstaculo aquando o consumo, 0 grau
de dificuldade encontrado continua a ser algo alto, sustentando deste modo ainda mais a proposta de

valor que a Handy incorpora consigo.

2 Tomar nota que a classificacdo de 0 a 5 varia consoante a pergunta e correspondentes variaveis, sendo o valor 5
0 mais patamar mais positivo a considerar e 0 0 menos as pretensdes da empresa.
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Grau Médio Dificuldade # Respostas % (Sem contar com NS/NR)

[Nenhuma] Na 12 tentativa
[Pouca] Entre 2 a 4 tentativas
[Alguma] Entre 5 a 7 tentativas
[Muita] > 8 tentativas
[Impossivel] Desisto

NS/NR

Quadro 4.2. Grau Médio de Dificuldade aguando o consumo no mercado Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Necessidade por Servico
O primeiro critério abordado junto dos inquiridos foi o da necessidade discriminada por servi¢o. Dentro
dos servicos idealizados, esta foi a distribuicdo de resultados:

‘? Matriz Necessidade Avaliagdo (1 - 5) Relevancia

Mecanico(a) Pouco Relevante
Eletricista Pouco Relevante
Canalizagdo Pouco Relevante
Servicos Domésticos Relevante
Costura Pouco Relevante
Babysitting Nao Relevante
Artistas Independentes Pouco Relevante
Organizador Eventos N&o Relevante
Licoes Pouco Relevante
Personal Trainers Pouco Relevante
Handyman/Handywoman Pouco Relevante

Quadro 4.3. Matriz Necessidade por Servigo.

Fonte: Autoria Propria.

Antes da analise mais aprofundada dos resultados, ha que dizer que os valores, aparentemente
baixos sdo desvalorizados pela escala usada. O valor médio de necessidade 1,86, considerado “Pouco
Relevante” acaba por expressar a variavel “Necessidade — Uma a Duas Vezes por Ano”.

Como podemaos perceber dentro dos inquiridos, 0s servigos para os quais hd maior necessidade atual
sdo os de trabalhadores transversais, capazes de incorporar diversos sub-servigos no seu reportério.
Desde o/a verdadeiro/a Handyman/Handywoman até a generalidade dos Servicos Domésticos, estes
servigos rapidos e mais regulares acabam por ser 0s mais relevantes, uma vez que 0 Seu consumo ao

longo do ano é mais requerido.

Acessibilidade por Servico
O critério estudado de seguida, expressa a dificuldade encontrada pelos inquiridos aquando da procura
do profissional desejado. Assim, quanto mais dificil for para o consumidor encontrar o prestador de

servigos em questdo, mais relevante é essa informacéo. Estes foram os resultados:
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G  Matriz Acessibilidade Avaliaggo (1 - 5) Relevéncia

Mecanico(a) Pouco Relevante
Eletricista Pouco Relevante
Canalizagao Pouco Relevante
Servicos Domésticos Pouco Relevante
Costura Pouco Relevante
Babysitting Pouco Relevante
Artistas Independentes Pouco Relevante
Organizador Eventos Pouco Relevante
Licoes Pouco Relevante
Personal Trainers Pouco Relevante
Handyman/Handywoman Pouco Relevante

Quadro 4.4. Matriz Acessibilidade por Servico.

Fonte: Autoria Propria.

Tal como o ponto acima, o valor médio de acessibilidade 2,09, embora pareca algo desanimador,
representa a variavel “Dificuldade — [Pouca] Entre 2 a 4 tentativas”, 0 que acaba por sustentar a
necessidade existente no mercado por um servico como a Handy.

Com uma simples andlise a tabela em cima, 0s servigos para 0s quais ha um maior grau de
dificuldade no consumo, e por consequéncia as profissdes onde a Handy mitigara mais esses problemas,
sdo os servicos ao domicilio de Eletricista, Canalizador e Babysitting, além dos servicos mais
focalizados no lazer, como os casos dos Artistas Independentes e Organizador de Eventos constituem.

Especializagdo por Servico
Seguindo a logica customer-centric ja falada, o consumidor é cada vez mais exigente quanto ao seu
consumo. Por isso mesmo, a especializacdo requerida por servi¢o acaba por ser um critério importante

de estudar. Esta foi a distribuicdo dos resultados:

‘I’ Matriz Especializagao Avaliagao (1 - 5) Relevancia

Mecanico(a) Bastante Relevante
Eletricista Bastante Relevante
Canalizagao Bastante Relevante
Servigos Domésticos Relevante

Costura Bastante Relevante
Babysitting Bastante Relevante
Artistas Independentes Relevante

Organizador Eventos Bastante Relevante
LigGes Bastante Relevante
Personal Trainers Bastante Relevante
Handyman/Handywoman Bastante Relevante

Quadro 4.5. Matriz de Especializagéo por Servico.

Fonte: Autoria Propria.
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Se o que foi dito acerca da desvalorizagdo dos critérios acima, 0 mesmo pode ser dito quanto a
valorizacdo da escala incorporada nesta matriz, uma vez que o grau médio de especializa¢do requerida
de 3,92, um valor relativamente alto, acaba por representar a variavel “Especializagido — Especializacdo
Média Alta”, condi¢do algo normalizada no panorama atual do consumidor exigente.

De qualquer das maneiras, € de destacar 0s servi¢os com os valores acima da média (acima dos 4),

especialmente o dos Mecanicos, Licbes e Personal Trainers.

Preco Médio Final por Servico

A tabela apresentada de seguida representa a relevancia acerca dos pre¢os médios que 0s inquiridos tém
vindo a dispensar ou preveem gastar por servico, ndo contemplando apenas a médo-de-obra, mas sim o
servico completo em si, o qual podera requerer outros extras, como materiais, deslocacgdes, entre outros

custos para a Handy.

‘I’ Matriz Preco Avaliagdo (1 - 5) Relevancia

Mecanico(a) Bastante Relevante
Eletricista 2,77 Relevante
Canalizacao 2,77 Relevante
Servicos Domésticos 2,12 Pouco Relevante
Costura 1,51 Pouco Relevante
Babysitting 1,99 Pouco Relevante
Artistas Independentes 2,54 Relevante
Organizador Eventos 3,08 Relevante
Licoes 2,39 Pouco Relevante
Personal Trainers 2,44 Pouco Relevante
Handyman/Handywoman 2,31 Pouco Relevante

Quadro 4.6. Matriz Preco Final Médio por Servigo.
Fonte: Autoria Propria.

Dentro dos cinco critérios apresentados, esta € a matriz na qual os valores apresentam uma maior
variabilidade. Isto justifica-se pela génese dos servigos em si, uma vez que, por exemplo, um servico de
Mecanico vai ser, obviamente, mais caro que um de Costura. Olhando aos valores incorporados no
inquérito anexado, e havendo diversos intervalos de precos, desde os “<10€” até aos “>80€”, decidiu-
se incorporar dois intervalos por cada um dos cinco patamares de relevancia, a exce¢do do quinto
patamar que apenas contempla o Ultimo intervalo considerado. Assim, podemos destacar as profissdes
mais caras aos olhos do consumidor, e por consequéncia, mais proveitosas para a Handy. Séo elas, os
servicos de Mecéanico, com precos expectaveis entre os intervalos “60€ - 70€” e “70€ - 80€” e os de

Organizacédo de Eventos, que tém precos idealizados entre os intervalos de “40€ - 50€” e “50€ - 60€”.
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Custo da Mao-De-Obra (€/Hora) por Servico
Corroborando com o critério anterior, importa também entender a percecdo dos inquiridos acerca do

preco/hora expectavel por profissdo. Esta foi a distribuicao dos resultados:

Matriz Custo Mao-De-Obra Avaliagdo (1 - 5) Relevancia

Mecanico(a) Relevante
Eletricista Relevante
Canalizagao Relevante
Servicos Domésticos Relevante
Costura Pouco Relevante
Babysitting Relevante
Artistas Independentes Relevante
Organizador Eventos Relevante
LigGes Relevante
Personal Trainers Relevante
Handyman/Handywoman Relevante

Quadro 4.7. Matriz Custo M&o-De-Obra (€/hora) por Servigo.

Fonte: Autoria Propria.

Mais uma vez, e estando previsto um método de pagamento a comissdo para todos os futuros
profissionais ao servigo da Handy, quanto maior for o prego por hora cobrado maior sera o proveito.
Deste modo, o valor médio de preco/hora por profissional de 3,05, isto é, no patamar dos “15€ - 25€”,
acaba por ser bastante animador.

Matriz Adequabilidade Final
Por fim, e ap6s o estudo detalhado de todos os cinco critérios de adequabilidade dos servigos da Handy
aos olhos dos consumidores, pode-se chegar a uma mensuracgéo final de viabilidade.

Agrupando as 5 variaveis em estudo, concluiu-se esta mensuragéo final.

Mecanico(a) 3,02

Handyman/Handywoman
2,72 ) 2,83

Personal Trainers Canalizagao
2,79 2,84

Servigos Domésticos
2,54

Organizador Eventos

2,79
Artistas Independentes Babysitting
2,60 2,55

== Avaliagdo (1-5)

Figura 4.2. Mapa Disperséo: Resumo Geral da Adequabilidade Servigos.

Fonte: Autoria Propria.
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Como falado em alguns dos cinco critérios, alguns dos resultados podem acabar por estar algo
enviesados ou pelo contrario desvalorizados. De qualquer maneira, esta avaliagdo por parte da amostra
inquirida, fornece uma base extremamente importante quanto a escolha dos profissionais/servicos que a
Handy ira incorporar no futuro, dando informacdes completas para a tomada de decisdes estratégicas e
operacionais. A escolha das profissdes serd explorada adiante, mais especificamente no capitulo da

operacionalizacdo deste plano de negdcio.

4.1.2.3. Analise Quantitativa do Mercado
Depois de qualificar os consumidores e as suas necessidades patentes, importa quantificar os mesmos,
a fim de entender a dimenséo do mercado potencial ao qual a Handy se propde a atingir.

v AMLisboa AMPorto

Populagao 2 821 876 1 700 000 5825124 10 347 000
E-Consumers 1975313 1190 000 3495 074 6 660 388
N2 Total Possiveis Consumidores 1481 485 892 500 2 621 306 4995 291

Resto do Pais

Quadro 4.8. Dimenséo do Mercado Potencial da Handy.3 ¢4

Fonte: Autoria Propria.

Utilizando as métricas descritas em rodapé, o valor total de 4.995.291 possiveis consumidores é
apenas uma estimativa. Obviamente, que este ndo sera o numero total de clientes que a Handy tera,
apenas sim 0s que podera atingir. As previsGes para um numero de clientes serdo tracadas mais a frente

no capitulo da analise econdmico-financeira, com os correspondentes forecasts de vendas.

4.1.2.4. Analise Concorrencial
Dentro deste plano de negécio, e propondo-se a Handy em ser uma plataforma de e-commerce a operar
num esquema de two-sided-market, teve que se contemplar tanto os concorrentes diretos como 0s
indiretos. Tendo em conta a especificacdo da Handy ao propor-se a fazer a interligacéo total, quase sem
esforgo, por parte dos consumidores como dos profissionais a acolher, os concorrentes diretos pela sua
pouca existéncia, acabam por ser menos relevantes que 0s concorrentes indiretos.

Assim, e dentro de cada um dos grupos de concorrentes, consideraram-se 0s seguintes players como

0s mais relevantes consoante a sua quota de mercado e notoriedade:

3 N e-consumers: De acordo com o estudo da Nielsen (2020), e sendo a média nacional de e-consumers 66%,
considerou-se que 70% da populagdo das areas metropolitanas de Lisboa e Porto consome online, enquanto que
para 0 Resto do Pais a percentagem utilizada cifrou-se nos 60%. Nota ainda que esta percentagem, e uma vez
que incide sobre o total da populacdo, comporta ja as piramides etarias aptas ao consumo da Handy.

4 N° Total de Possiveis Consumidores Handy: Parafraseando inquérito feito, cerca de 75% dos inquiridos tém
dificuldades em encontrar este tipo de servicos. Foi este o valor utilizado sobre o total de e-consumers.
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TaskRabbit

Figura 4.3. Concorrentes da Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Quando se abordou os inquiridos acerca do seu conhecimento destas empresas, os resultados foram,
dentro do expectavel, animadores. No panorama da concorréncia direta, apenas cerca de 15% afirmaram
conhecer alguma das referidas empresas. Importa referir que no inicio da realizagdo deste plano de
negocio, e aquando da realizagéo dos questionarios, alguns dos concorrentes diretos, nomeadamente a
Oscar App e a FIXO by Fidelidade, encontravam-se numa fase embrionaria, tendo havido, desde ai, um
crescimento a um ritmo elevado, tal é a brecha de mercado ainda existente.

Apesar desta Ultima nota relevante acerca dos concorrentes diretos, os grandes obstaculos
concorrenciais continuam a centrar-se nos big players operantes no mercado indireto, uma vez que tém
uma posicao firme e clara no mercado. Para esbater isto, a proposta de valor da Handy entra em acéo,
através da conceptualizacdo de um sistema inteligente que permita ao consumidor e profissional um
match mais simples e effortless.

Em suma, pode-se concluir que a grande ameaca atual para a Handy advém das grandes empresas
de marketplace (concorrentes indiretos), ndo descorando o crescimento exponencial que 0s concorrentes
diretos tém vindo a registar, crescimento esse que apenas demonstra a atratividade que este mercado,

ainda bastante fragmentado e por explorar, tem.

4.2. Analise Interna

Nao se pretendendo repetir muito do que ja foi escrito, a empresa mée deste plano de negécio, a Handy,
propde-se a mitigar todos os obstaculos que separem o consumidor online comum de todos 0s servigos
conhecidos por serem esporadicos e feitos em atos isolados, aproximando ambos numa plataforma
online Unica. Por toda a génese que a Handy contempla, um plano de neg6cio em e-commerce B2C ator
num sistema de two-sided-market, entre o consumidor comum e os profissionais que a plataforma
albergara, importa moldar a empresa, tanto a nivel interno como externo, consoante as pretensdes de
todos os stakeholders envolvidos. Deste modo, este ponto revela-se extremamente importante ao
delinear, primeiramente as necessidades que a Handy encontra atualmente, e de seguida enumerar as

possibilidades existentes para moldar a empresa da melhor forma possivel.
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4.2.1. Desafio Startup

Como qualquer empresa numa fase embrionéria, a Handy, sendo uma start-up, precisard de capital
inicial para arrancar. Corroborando com o j& abordado na revisao de literatura, o facto da Handy estar
idealizada nascer em Lisboa, uma cidade ja conhecida pelo seu carater empreendedor e ambiente de
acelerador de startups, revela-se um ponto positivo na perseguicdo do objetivo maximo da captacdo de
investimento. Dentro deste documento, as seguintes estruturas para o financiamento empresarial foram

as possibilidades que se consideraram mais viaveis:

Business Angels

Os Business Angels caracterizam-se por ser individuos que investem em empresas, que geralmente, se
encontram numa fase embrionaria. Este conceito ficou mundialmente conhecido com o programa de
televisdo americano “Shark Tank”, onde cinco Business Angels escutam e mesuram pitches de empresas
a procura de captagdo de investimento. Em Portugal, podemos destacar as duas seguintes entidades
como as grandes agregadoras destes individuos:

e Associagdo Portuguesa Business Angels (APBA);

e Federacdo Nacional de AssociagOes de Business Angels (FNABA).

Venture Capital

Esta forma de financiamento é concretizada por entidades publicas ou privadas que concedem a troca
de investimento por participacdo direta no capital social da empresa. Em Portugal, hd muito recurso a
estas empresas de investimento, muitas das vezes, quando as mesmas se encontram numa fase de
crescimento empresarial. Dentro do territério nacional, consideram-se as seguintes como os tipos de
sociedades de Venture Capital mais importantes:

e Fundos de Capital de Risco: fundos coletados por bancos e seguradoras com o proposito de
investimentos de capital de risco. Como exemplos mais ilustres em Portugal temos o banco BPI,
PME Investimentos e a seguradora Tranquilidade;

e Sociedades de Capital de Risco: operadores financeiros que gerem os fundos de capital de risco,
tendo uma intervencdo com duracdo pré-estabelecida. Portugal Ventures, EDP Ventures e a

Associacdo Portuguesa de Capital de Risco (APCRI) sdo os principais intervenientes neste campo.

Como se pode concluir, ha boas condi¢bes no que toca a captacdo de investimento, situacdo essa

que seré explorada mais a frente na analise econémico-financeira.
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4.2.2. Colaboradores e Parcerias

Um negdcio que se preze faz-se de pessoas para pessoas. De modo a tornar possiveis todos os sonhos
aos quais a Handy se propde, a empresa, antes de chegar as méos de todos os consumidores online
portugueses, tem de construir uma base sélida a fim de garantir o seu correto funcionamento.
Comecando pela estrutura base da empresa, 0 organograma idealizado para a Handy incluird os
seguintes departamentos internos e respetivas equipas:

e Gestdo e Estratégia;

e Financeiro e Contabilidade;

o |T;

e Comercial e Marketing;

e Recursos Humanos (RH);

e Logistica.

Dire¢do Gestdo
e Estratégia Geral

Direg&o Comercial

Departamento
Financeiro Departamento IT
e Contabilidade

Departamento
Logistica

& Marketing Diregdo RH

Figura 4.4. Organograma ldealizado para a Handy.
Fonte: Autoria Propria.

Estes seis departamentos iniciais (a vermelho e azul), e correspondentes equipas (a amarelo), serdo
0s responsaveis pelo desenvolvimento da aplicagdo moével da Handy, gerindo o dia-a-dia entre o0s
profissionais que serdo incorporados na aplicacdo e os consumidores de norte a sul de Portugal. Tendo
em conta 0 expresso acima, e pela génese que a Handy comporta juntamente dos profissionais dos

servicos planeados, importa definir qual a melhor forma de agrupar todos estes colaboradores.

Colaboradores Internos

Estando a Handy numa fase inicial da sua vida, e sendo uma startup idealizada neste plano de negécio
a ser sediada na ISCTE Business School, possuidora de uma mentalidade académica e inovadora, que
melhores colaboradores se poderiam pedir que jovens ambiciosos e desejosos pelo apreender de

conhecimento? Realmente ndo poderia haver.
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Assim, todos os departamentos acima mencionados seriam, inicialmente, formados por jovens
capacitados para representar diversas fungbes que serdo mais a frente exploradas. A rede planeada, e
para que este processo aconte¢a da forma mais suave, organica e eficaz possivel, advira de uma rede de

parcerias com as mais diversas Universidades e Associa¢Oes Académicas presentes nas mesmas.

Colaboradores Externos

Explorando agora quem realmente ird por a “méo na massa”, havia o desafio inerente de tentar entender
0 que mais motivaria um profissional dos servigos ja referidos a colaborar com a Handy. Tal como
mencionado no capitulo das metodologias, realizou-se um inquérito junto dos colaboradores mais
procurados pelo primeiro questionario direcionado aos consumidores.

As principais conclusdes deste inquérito (anexo H), prendem-se com o facto de haver, por parte dos
profissionais inquiridos, interesse em colaborar numa plataforma como a Handy, uma vez que a sua
génese de trabalho a comissdo e ndo vinculatorio, permite uma flexibilidade ndo comprometedora da
principal ocupagdo profissional. O outro dado importante a reter cinge-se com o valor de comisséo que
0s inquiridos achariam justo. A comisséo de 50% questionada néo satisfez nenhum dos trés profissionais
respondentes, exigindo, curiosamente, todos eles uma comissdo minima entre os 65% e os 75% dentro
dos correspondentes pregos por hora praticados.

Estes indicadores revelar-se-do importantes na defini¢do do que sera o tratamento que a Handy tera

junto dos seus colaboradores externos.

Parcerias

Como podemos perceber com tudo o que foi escrito acima, desde as necessidades tragadas no que toca
aos colaboradores internos e externos a Handy até a génese da empresa, torna-se imperativo a formacéo
de parcerias com individuos e organizacdes. Assim, e consoante 0s seguintes campos de operagdo

procurados, podemos formular as seguintes necessidades de parcerias:

Dentro dos Colaboradores Internos idealizados:

Sendo a Handy uma startup, revela-se de extrema importancia contratar bem e barato. Posto isto, e
querendo se privilegiar a contratacdo de jovens formados e capacitados podemos tracar as seguintes
como parcerias relevantes a fazer:

e Universidades e AssociacGes Académicas de Lisboa;

e Consultoras de Recursos Humanos.
Dentro dos Colaboradores Externos idealizados:

Apesar da procura pelos profissionais que a Handy ira incorporar nos seus servigos querer-se feita de

uma maneira simples e organica, em que sdo os profissionais a procura de colaborar com a empresa e
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ndo o contrario, inicialmente esta captacdo de colaboradores externos pode ter que ser feita com o
recurso a empresas ja existentes, interessadas em alargar o seu portfélio de clientes.

Adicionalmente, e pela peculiaridade de servicos que a Handy podera incorporar, o departamento
de logistica tera que, em alguns casos, recorrer a compra de certos materiais a incorporar no consumo
final do cliente. Considerando tudo isto, podemos listar as seguintes como parcerias a realizar:

e Empresas de limpeza, canalizacdo e eletricistas;
e Oficinas individuais com mecénicos capacitados;
e Ginasios;
e Pequenas consultoras de eventos;
e AssociacOes de estudantes para o servigo de tutoria;
e Grossistas: Certos servicos obrigardo & compra de materiais especificos, desde os servicos de
mecanico, de canalizagdo, entre outros. Ha que considerar grossistas nas seguintes areas:
o Pecas mecénica, canalizacéo e eletricismo;
o Material de limpeza;

o Maéquinas relacionadas com costura.

Tragadas as necessidades internas, os recursos humanos que estardo planeados serdo abordados

mais a frente neste plano de negdcio.

4.3. Analise Competitiva

4.3.1. Fatores Criticos de Sucesso (FCS)

Os Fatores Criticos de Sucesso aplicados em qualquer plano de negdcio retratam os critérios que sao
fulcrais para uma dada empresa cumprir no seu mercado envolvente. Propondo-se a Handy a operar num
sistema de two-sided-market no segmento de e-commerce, e por sua vez dentro do subsegmento de
aplicagdes utilitarias, ha que ter em atencdo o cumprimento dos seguintes parametros:

e  Funcionamento pleno dos servicos Handy: ha que garantir o normal funcionamento da app e website

da Handy, além do cumprimento do servico requerido pelo consumidor;

e Garantia do fornecimento a tempo e horas: logisticamente falando, e de maneira a cumprir o ponto

anterior, é imperativo garantir que todo o material incorporado no consumo final do cliente esteja
em ordem;

e Apoio ao cliente: caso os pontos anteriores falharem, um forte apoio ao cliente é requerido, tanto

para cumprir o servico até ao fim como para resolver qualquer litigio junto do cliente.
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Querendo se aprofundar o que sera fulcral a Handy fazer para ter o maior sucesso possivel, e tendo
sempre a postura customer-centric no cerne das operacfes, os participantes do questionario foram
inquiridos acerca do que mais os influenciaria a escolher a Handy ao invés dos demais concorrentes:

Fatores # % Respostas
Seguranca no pagamento 109 59,24%
Prego final 92 50,00%
Reviews de qualidade 89 48,37%
Forte apoio ao cliente 78 42,39%
Reduzido risco de fraude 76 41,30%
Compra facil 51 27,72%
Experiéncia passada com empresa 40 21,74%
Existéncia de promogao de vendas 16 8,70%
Outra Opg¢ao 1 0,54%

Quadro 4.9. Fatores Criticos de Consumo no Mercado Envolvente a Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Tendo ja explorado esta tabela aquando da construcdo do Customer Journey Map, a Handy tera
mais hipdteses de sucesso no mercado quanto mais segura for, suportada ainda por um preco final
adequado aos servigos prestados, aliando a tudo isto um forte apoio ao cliente no seu reportério.

4.3.2. Vantagens Competitivas

Estando os FCS tragados, importa agora, e dentro do razoavel e possivel, investir nesses mesmos pontos
de modo a transforma-los em vantagens competitivas perante os diversos concorrentes da Handy. Pela
prépria génese da Handy, e idealizando certas aplicabilidades que terd, houve por parte dos inquiridos
uma forte recetibilidade das mesmas como catalisadores perante 0s principais concorrentes, os grandes

players com o servico substituto do marketplace.

Handy Feature Avaliagdo (1 - 5) Relevancia

Calendarizagdo Disponivel Muito Relevante
Maior e Melhor Apoio ao Cliente 4,41 Bastante Relevante

Graus de Especializacao dos Profissionais 4,28 Bastante Relevante

Marcagao Direta 3,82 Bastante Relevante

Tabela 4.10. Vantagens Competitivas da Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Esta recetividade das aplicabilidades idealizadas para a Handy ajuda a esbater a preponderancia dos
concorrentes indiretos. Para complementar isto do lado dos concorrentes diretos, € importante investir
nos FCS mencionados no ponto anterior, a fim de se conseguir sustentar ao maximo diversas vantagens

competitivas para o lado da Handy.
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4.3.3. Analise SWOT
Em jeito de concluséo desta analise situacional da Handy, enumeraram-se todos os pontos fortes e fracos
a nivel interno, tal como se tracaram as oportunidades e ameacas existentes no ambiente externo,

formulando, assim, a ja muito recorrida técnica da Analise SWOT.

s Pontos Fortes Pontos Fracos w

* Projeto inovador; * Falta de fundos;
*  Pouca necessidade de ativos fixos tangiveis; * Pouca experiéncia laboral e na area;
+  Aplicabilidades diferenciadoras no mercado atual; * Investimentoinicial elevado;
+  App gratis; *  Modelo de negécio algo imitavel;
*  Marcagdo direta com calendarizacio; * Possibilidade de App servir apenas como método de pesquisa de
+  Dperacional 24h por dia; profissionais,
*  Pagamento seguro e facil. (_ _)
H
Oportunidades \ / Ameacas
*  Mercado direto muito fragmentado e aberto; *  Poder elevado dos Concorrentes Indiretos;
* Empreendedorismo Macional em crescendo; * Crescimento das Redes Sociais neste campo;
+  Sistema Contratual Nao-Vinculatdrio; * Possivel dificuldade de estabelecer Parcerias;
*  Covid-19; *  Mercado conhecido por pagamentos informais (sem fatura).

*  Emprego jovem;

0 T

Figura 4.5. Analise SWOT.
Fonte: Autoria Propria.
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5. GRANDES OPCOES ESTRATEGICAS

Feito o diagndstico inerente & Handy, este plano de negdcio esta agora capacitado para definir a sua

estratégia. A mesma ficara definida no que serd a linha de acdo da aplicacdo movel (diretrizes
estratégicas), 0s objetivos a que se prop0e a atingir e ainda a quem e como, idealmente, quer chegar.

Assim, as grandes opcdes estratégicas para a Handy serdo esclarecidas nos seguintes pontos.

5.1. Diretrizes Estratégicas

Olhando para a Analise SWOT, e com o tragar de todos 0s pontos positivos e negativos, tanto a nivel

interno como externo a Handy, definiram-se as seguintes diretrizes estratégicas como as linhas de agao

necessarias de tomar para capitalizar os pontos fortes e oportunidades e mitigar os pontos fracos e

ameacas existentes:

e Comunicacdo forte, tanto na perspetiva do consumidor como do colaborador externo a aplicacéo;

e Integracédo de softwares de IA, a fim de garantir o correto funcionamento da aplicacdo. Com isto,
mais facilmente se sustentara as vantagens competitivas anteriormente enumeradas, capitalizando
ainda os FCS mais importantes aos olhos dos consumidores;

e Contratacdo cuidada, ao nivel de colaboradores internos, externos e parcerias a efetuar;

e Estratégia de pricing ajustada consoante o mercado envolvente, com o match mais justo entre as

pretensdes dos clientes e profissionais da Handy.

5.2. Objetivos
Querendo se este plano de negocio de sucesso, ha que tragar objetivos ambiciosos. Assim, 0s objetivos

da Handy sdo os seguintes:
1. Desenvolvimento da plataforma e contratacdo interna até Agosto de 2022;
2. Lancamento da Handy no mercado no inicio de 2023:

a. 1481 utilizadores registados no fim do ano, dos quais 593 clientes.
Captacdo de investimento avultado entre Agosto e Dezembro de 2022;
Solidificacdo da empresa em Lisboa até ao fim de 2025;

Expansdo para o Porto durante o ano de 2026;
Atingir break-even-point no decorrer de 2026;

N o ok~ w

Cobertura a nivel nacional aquando do fim da corrente década.

Nota que o0s seguintes objetivos finais estdo tracados com uma linha cronolégica adjacente, situacao

essa que sera explorada mais a frente no plano de implementagéo.
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5.3. Segmentacao, Target e Posicionamento (STP)

Segmentacdo e Target

Como qualquer empresa que se preze, mesmo que a sua segmentacdo seja muito exclusiva num esquema
de nicho, a Handy pretende atingir o maximo nimero de consumidores. De qualquer das maneiras, € a
partir do analisado anteriormente, pode-se afirmar, que a partir dos critérios simples de segmentacéo
etaria, de classes socioecondmicas e geogréaficas, definiu-se os seguintes focos de consumidores como

0s principais targets da Handy:

@ + Adultos com Familia\ / Jovem Estudante

X) Empregados(as) Trabalhador(a)
(®  25-60 Anos de Idade (© 18-30 Anos de Idade
8 cidadesPortugal 8 cidadesPortugal

\ é Classe Média e Média Alta / \ é Classe Baixa e Média Baixa /

Figura 5.1. Targets da Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Posicionamento

Definidos os dois principais targets da Handy, toca agora entender como é que este plano de negécio

quer ser percecionado pelos mesmos, esclarecendo ainda os fatores de diferenciagéo inerentes.

Identificacdo
Plataforma de e-commerce que procura agregar, numa Unica plataforma consumidores interessados em

servicos momentaneos juntamente com os respetivos prestadores de servicos.

Diferenciacéo

1. Ferramenta integrativa e user-friendly;

2. Capacidade de marcacdo rapida e direta do servico pretendido pelo consumidor, com
calendarizacao disponivel dos respetivos profissionais;

3. Seguranca e antifraude prioritarias na prestagdo de servigos e pagamento.
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Identificado o proposito e os fatores diferenciadores da Handy, recorreu-se ao ja conhecido Triangulo

de Ouro do Posicionamento para aprofundar mais este ponto:

Expetativas dos
Stakeholders

Posicionamento Trunfos
Concorrentes Servigo

Figura 5.2. Triangulo de Ouro do Posicionamento.

Fonte Autoria Propria. Adaptado do Mercator da Lingua Portuguesa (2015).

Expetativas dos Stakeholders: neste ponto, e interligando os dois agentes incorporados no modelo de

negocio da Handy, podemos considerar as seguintes expetativas para cada um deles:
e Consumidores: um servigo qualificado e adequado as necessidades por saciar;

e Colaboradores externos: acesso facil e continuo a diversas oportunidades de trabalho.

Trunfos do Servigo: priorizacdo da transparéncia e seguranca em todas as transagdes efetuadas na

plataforma, suportadas por um forte apoio ao cliente.

Diferenciacdo dos Concorrentes: plataforma inovadora no mercado, especialmente pelo completo

sistema de pesquisa e facil acessibilidade no contacto entre os agentes envolvidos.

5.4. Missao, Visao e Valores

Em jeito de conclusdo no que concerne a formulacdo da estratégia da Handy, a missdo, visdo e valores
inerentes a mesma espelham bem os pontos acima descritos.

Sendo a missdo de uma organizacdo o conceito que caracteriza a sua finalidade e diferenciacéo dos
demais concorrentes, pode-se afirmar que a missdo da Handy se concentra na resolucdo dos problemas
dos consumidores a um click de distancia.

Uma vez que a visdo de uma instituicdo concerne os objetivos que a mesma se prop0e a atingir, e
tendo a Handy como méxima a expansdo nacional, a sua visao passa por disponibilizar este servico
inovador a todos 0s portugueses.

Por fim, e caracterizando agora os valores que a Handy tera na perseguicdo dos pontos anteriores,

este plano de negdcio ird se reger pelos alicerces da transparéncia, seguranga, inovagdo e Compromisso.
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6. OPERACIONALIZACAO DA HANDY

Depois da analise envolvente a Handy e delineacdo da sua estratégia, importa agora formular a parte

gue seré visivel aos olhos de todos os stakeholders deste plano de negécio. Para isto, e como qualquer

plano de negdcio que se preze, ird ser adotado o ja conhecido Marketing-Mix e correspondentes pontos.

6.1. Marketing-Mix
6.1.1. Servico

Como ja falado, o servico da Handy contemplard uma plataforma eletrénica que ligue, diretamente, 0s
consumidores interessados com diversos tipos de prestadores de servigos. Esta plataforma de e-
commerce B2C estara disponivel a todas as pessoas que tiverem acesso a Internet, seja ela fixa ou mével,

via computador ou smartphone.

-

/-1'1 e e e '1'1,,!\\ :
luawuﬂ‘

/—\

& = 5/

Figura 6.1. Simulacéo da app e website “Handy”.

Fonte: Autoria Propria.

Servicos Incorporados

Apesar deste ponto ser facilmente permutével, os servi¢os que serdo incorporados foram os idealizados
aquando da realizagdo do questionario. S&o eles:

e Mecanico(a);

e Eletricista;

e Canalizagéo;

e  Servicos Domésticos;

e Costura,;

e Babysitting;

e Artistas Independentes;
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e Organizacdo de Eventos;
e LicOes e explicagdes;
e Personal Trainers;

¢ Handyman / Handywoman.
Embora, inicialmente, esteja previsto um investimento maior para certas profissoes, de acordo com
a valorizacdo final delineada (figura 4.2.), consoante a performance, e correspondente viabilidade

financeira, dos respetivos servigos, 0s mesmos poderdo ser alterados.

Processo de Uso e Features:

“Uma imagem vale mais do que mil palavras”. Este ditado popular portugués apropria-se neste ponto,
uma vez que as imagens®, de seguida partilhadas, expressam tudo o que sera a idealizagdo da app da
Handy. Os seguintes pontos seguirdo a l6gica que a aplicacdo mdvel terd, com o objetivo de guiar o

leitor no seu processo de uso.

Landing Page e Registo
Tal como qualquer outra aplicacdo moével, o utilizador da Handy ao abrir a app ird encontrar uma landing
page. Dentro da mesma, o consumidor ou profissional podera registar-se, ou caso ja o tenha feito, entrar

na aplicacéo.

HANDY

hHd

HANDY

hHd

Sign In

sk
® aF

Regista-te

Consumidor
Profissional

is
®

Forget Password ?
Not Registered

_° J\_° U

Figura 6.2. Landing Page e Registo.

Fonte: Autoria Propria.

> Nota que as imagens partilhadas contemplam apenas a projecdo da aplicagdo mdvel. O website, embora néo
arquitetado terd as mesmas features, apenas num formato, obrigatoriamente, diferente.
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O processo de registo ira diferir consoante a pessoa seja consumidor ou profissional. Na medida do
normal, o consumidor ndo tera grandes entraves no registo, sendo apenas necessario inserir os seus dados
pessoais e bancérios. Pelo contrario, e querendo-se um servico sério e de qualidade, aguando do registo
de um profissional independente ou de uma empresa, a equipa de contratacdo de ira ser responsavel pela
aprovacdo dos profissionais e empresas interessados a colaborar dentro da plataforma. Fatores como a

performance passada, possiveis litigios e avaliagdo psicolégica irdo ser analisados afincadamente.

Consumidor § Profissional Empresa

Pedido Aprovado
Bem-Vindo

Nome Completo
° Dados Pessoais >»

Data Nascimento
Profissdo

Email

Qualificagdes Qualificagdes
Telemovel A N DY

CV e Licencgas Licengas

Info Bancéria Info Bancaria ) Comega a usar a App

Serd contactadoem

Morada

Dados Bancarios

Também & Pr Serd [‘Ul\TEETEdCI em breve pela equipa Handy.
Colaboremosembreve !

Regis Setiv gista-laagui

Figura 6.3. Paginas de Registo dos Consumidores, Profissionais e Empresas.

Fonte: Autoria Propria.

Homepage
Findado o processo de registo, estd na hora de o utilizador usufruir dos servigos da Handy. Apos o login,

o0 consumidor e profissional ira encontrar a correspondente homepage.

Consumidor Profissional

Perfil

Perfil

Calendario

Servicos

Calendario Aluguer Material

Atividade Atividade

Reviews Reviews

OO HAEAVYO ™I

Figura 6.4. Homepage dos Consumidores e Profissionais.

Fonte: Autoria Propria.
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A imagem por si, descreve muito as features que a aplicacdo terd. Dentro desta homepage, que pode

ser sempre acedida ao pressionar o icone da casa, o utilizador podera realizar as seguintes aces:

Perfil (icone localizado mais a direita na barra): alterar os seus dados pessoais e bancarios;
Servigos (apenas disponivel para o consumidor, também disponibilizado no icone da lupa):
pesquisar pelos diferentes profissionais disponiveis, consoante os servicos desejados. Este ponto
sera mais dinamizado a frente;

Calendario: ambos os tipos de utilizadores poderdo ver os servicos agendados;

Aluguer de Material (apenas para o profissional): na eventualidade de um servigo necessitar de

material extra, o profissional podera requerer o0 mesmo dentro desta opcao;

Atividade e Reviews: caso o utilizador deseje rever os servigos passados, e as respetivas reviews,

basta pressionar esses bot0es;

Favoritos (icone de coragéo): para guardar certos profissionais ou consumidores, o utilizador podera
fazé-lo, consultando os mesmos dentro deste menu;

Chat (icone de mensagem): havendo a necessidade de contacto entre ambos os utilizadores, esta

OpGao permite isso mesmo.

Pesquisa pelo Servigo ou Profissional

Nesta acdo definidora do que sera o processo norma inerente & Handy, o consumidor ao pesquisar pelo

servico desejado serd introduzido as seguintes paginas:

exvicos — ~
(Data:  22/10/2022 | O SEOAITEE
koo 57 Anos
Hora: 12h - 14h | 7 Resies 20€/Hr
Qualificagdes:
[ Localizagdao: Lumiar ] .20 Anos na drea
k+ 50 Servigos feitos +/
g R
(©) werdo Laneir
HdA sy 38 Anos
N MO
() wararem |
43 Anos
SO QHAIMOQ R 8
Q0 QEH A Q& A O QE A

Figura 6.5. Paginas do Consumidor para a Pesquisa dos Profissionais.

Fonte: Autoria Propria.
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Primeiramente (figura 6.5.), 0 consumidor ira pressionar no tipo de servigo que necessita. Apds o
mesmo, e seguindo o exemplo apresentado, do utilizador que necessita de um(a) mecanico(a), o
consumidor podera filtrar a sua pesquisa consoante as defini¢cdes dos servicos (data, hora e localizacédo),
0s precos dispostos a pagar, e ainda procurar diretamente pelos profissionais disponiveis. No caso de o
servico requerer material e atencdo extra, o consumidor terd que descrever a situacdo na tab
correspondente.

Feita a sua escolha, caberd ao profissional aceitar ou ndo o servi¢o, ligando ambos no chat e
calendério.

Por fim, tanto o consumidor como o profissional estardo responsaveis por avaliar o outro utilizador,

havendo sempre um forte apoio pds-compra disponivel a intervir.

Joao Abade

Ana reservou o
seguinte servico:

Data:  22/10/2022

Hora: 12h - 14h Classifique o Servigo
Localizagao: Lumiar * . ‘ . .
Pagamento: 9€/Hora

! Obrigado !

Precisa de ajuda com o servigo

prestado ?

Figura 6.6. Final do Processo.

Fonte: Autoria Propria.

Como o leitor percebeu por esta simulagéo, as plataformas da Handy pretendem-se que sejam user-

friendlies e completas, adaptadas a todas as pretensdes mencionadas nas respostas aos questionarios.

6.1.2. Distribuicéo
Tal como ja foi referido, a Handy estara disponivel aos utilizadores interessados, tanto pelo seu website
como em aplicagdo moével. Com o propdsito de atingir o maximo de consumidores possiveis, a app
estard apta a download tanto na Google Play loja online para utilizadores de Android) como na App
Store (loja online para internautas da Apple).

Inicialmente, e durante os 5 primeiros anos de existéncia da Handy, a plataforma estara apenas
disponivel na zona de Lisboa, estando posteriormente prevista a expansdo para a cidade do Porto, e

consoante o sucesso, avancar finalmente para todo o Pais, de norte a sul.
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Aqui, importa ainda enaltecer a importancia que o departamento de logistica, e respetivas equipas,
terdo na operacionalizacdo da empresa. Desde as compras a distribuicdo dos materiais, vai ser esta a
direcdo responsavel por garantir que tudo se encontra em ordem junto dos profissionais para a prestacao
dos seus servigos. Nota final para o facto de o transporte dos profissionais estar a cargo dos mesmos,

ndo estando inicialmente previsto 0 seu copagamento.

6.1.3. Preco

Neste ponto do Marketing-Mix, bastante influenciador na escolha final dos consumidores (2° mais
importante para plataformas como a Handy, de acordo com o questionério feito), a empresa ira adotar
uma estratégia de pricing baseada na concorréncia, modelada ainda pela percecdo dos consumidores
inquiridos. Denotar que, havendo similaridades entre a perce¢édo dos inquiridos quanto aos pregos por
servico, com o que é praticado atualmente no mercado direto, e propondo-se a Handy a penetrar o
mercado fragmentado que ha por explorar, tomou-se a decisdo de baixar o preco de cada servico em
10€, aplicando-se ainda uma taxa de 10% por servico. Esta taxa tera o propdésito de proteger a empresa
guanto aos custos do material associado.

Toda esta metodologia aplicada gerou a seguinte tabela normalizada de pregos:

W Matriz Prego Média € +Taxa 10% Prego Final

Mecanico(a)

Eletricista

Canalizagao

Servigos Domésticos
Costura

Babysitting

Artistas Independentes
Organizador Eventos
Licoes

Personal Trainers
Handyman/Handywoman

Quadro 6.1. Tabela Normalizada de Pregos. 8
Fonte: Autoria Propria.

Como mencionado, e estando previsto um modelo de receita para a plataforma baseado em
transaction fees, resumido aos servigos prestados e vendas, esta tabela de precos sera a praticada.

A estratégia de pricing aplicada, e tendo em conta a génese da Handy, ndo se cingira somente ao
consumidor. Importa também definir quanto é que o profissional ira ganhar por servigo efetuado. Para
isto, e consoante o questionario, jA& mencionado, realizado junto de 3 profissionais, decidiu-se pela
aplicacdo de uma comissdo de 70% do valor do servico ficar com o prestador, sobrando, por

consequéncia, 30% para a Handy.

® Esta tabela também poderia ter sido realizada com um récio preco/hora. Para esse efeito, pode consultar o anexo
I, tabela essa que podera ser a aplicada no futuro, caso se decida alterar a estratégia de pricing.
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Adicionalmente ao servico regular, e tendo se registado um feedback positivo quanto a esta questao,
estd previsto a existéncia de conteddo premium dentro da aplicacdo. De acordo com a tabela das
mensalidades premium (anexo J) esta previsto que este conteldo capacite o consumidor o poder de
requisitar servicos unicos e fora da tabela de precos. Havendo trabalhos que exigem materiais e esforcos
extraordinarios por parte dos profissionais (i.e. troca de um motor), 0s mesmos apenas estardo

disponiveis para estes clientes pagantes.

6.1.4. Comunicagéo

Definidos o servico, preco e distribuicdo incorporados neste plano de neg6cio, importa agora perceber
como € que se ira espalhar a palavra junto dos stakeholders alvo. Este ponto revela-se fundamental na
obtencdo de sucesso para qualquer organizacao, e a Handy ndo foge a regra. Pelo facto de estarmos a
falar de uma startup, a comunicacgdo é ainda mais capital, uma vez que por mais que haja uma proposta
de valor elevada, para a mesma surtir efeitos, tem que chegar aos ouvidos dos consumidores e
profissionais.

Para isto, 0 questionario abordou em que fontes de informacao as pessoas mais se baseariam na

escolha de uma plataforma como a Handy.

Fontes Informagao % Respostas
Referéncias de amigos e familiares 158 85,87%
Reputacao geral da empresa 117 63,59%
Motores de pesquisa 110 59,78%
Plataformas de reviews 94 51,09%
Redes sociais proprias da empresa 86 46,74%
Influencers e blogs internauticos 39 21,20%
NS/NR 1 0,54%

Quadro 6.2. Fontes de Informagdo mais valorizadas.

Fonte: Autoria Propria.

Este quadro, juntamente com o Customer Journey Map anteriormente tracado, indicia a importancia
gue existe no poder da referéncia em todas as etapas de consumo. Seja ela vinda de amigos e familiares,
seja por internautas, entende-se que sera através da qualidade demonstrada pelos servigos prestados que
a Handy se podera valorizar mais.

Posto isto, e pretendendo-se um servico de qualidade suportado por um forte apoio ao cliente, a
estratégia de comunicacdo da Handy passara, primeiramente, por espalhar essa mesma mensagem de
qualidade massivamente, estando, portanto, idealizada uma estratégia de comunicacao Push, onde € a
empresa que impinge 0s seus servicos junto dos stakeholders. Utilizando técnicas, tanto above the line
(cujo foco é aumentar a notoriedade e nome da empresa junto das massas) como bellow the line (maior
concentracdo a curto prazo em vender diretamente ao consumidor), 0 mix da comunicacdo da Handy

incorporara os seguintes métodos:

36



Plano de Negdcio — "Handy” | Pedro Vale Canais de Azevedo

No Campo Online

Sendo a Handy uma plataforma online, muita da sua comunicagdo sera feita neste campo, uma vez que

esta, a partida, tera uma maior eficacia na traducao do investimento em publicidade para vendas. Deste

modo, e a nivel de Marketing Digital, este plano de negdcio ir4 contemplar as seguintes técnicas:

SEO (Search Engine Optimization): dentro desta técnica gratis de Marketing Digital, a equipa de
IT, juntamente com o departamento de Marketing, iréo ter o cuidado de elaborar, tanto o website
como a aplicagdo movel, com o maior nimero possivel de keywords oportunas. Quanto melhor as
plataformas Handy forem desenvolvidas, maior serd a probabilidade de as mesmas aparecerem ao
publico aquando da sua pesquisa. Este ponto também serd a base para a metodologia seguinte;
SEM (Search Engine Marketing): corroborando com a parte orgénica acima tracada, a mesma, por
si s6, ndo sera suficiente. De modo a dominar, a0 maximo, as pesquisas dos internautas, a Handy
investira forte na compra das keywords mais procuradas, tanto dentro do seu mercado direto como
indireto. Querendo-se uma entrada forte no mercado envolvente fragmentado, muitos dos custos de
comunicacdo irdo ser alocados nesta técnica. A ferramenta idealizada para o SEM da Handy sera a
Google AdWords, visto que a Google €, de longe, o principal motor de pesquisa existente;
Display Ads: esta técnica, provavelmente reconhecida pelo leitor com os cléssicos banners, tem se
relevado bastante eficaz, uma vez que constitui um tipo de comunicacdo que apela a agdo do
consumidor (call-to-action communication). Com um simples clique na publicidade, o consumidor
é reencaminhado diretamente para a plataforma comunicada.

Assim, é imperial a Handy a escolha adequada de onde estes banners se irdo localizar. Idealizou-se
a sua presenca em trés diferentes tipos de websites. S&o eles:

o Websites de Lifestyle — estes websites tém sido bastante dinamizadores para as empresas que

comunicam neles, garantindo um certificado de qualidade. Neste sentido, e no ponto mais a
frente explorado de Relagdes Publicas, estdo previstos contactos com as empresas da NiT e
TimeOutMarket;

o Portais de Noticias — tal como 0 ponto acima, a presenca de publicidade dentro dos portais

de noticias nacionais, provavelmente os websites mais visitados diariamente, garantem uma
grande exposicdo para a Handy. O Observador e todos o0s canais genéricos de noticias em
Portugal serdo as primeiras entidades a ser contactadas;

o Target Banner Ads — através de publicidade no Youtube antes da reproducdo dos videos.

Email Marketing: apesar desta técnica ser reconhecida por ndo ser a mais eficaz por comunicacao
feita, é de enaltecer o alcance gigante que tem. Nesta técnica algo direta, a Handy ir& dar a conhecer
as suas plataformas aos utilizadores através do envio massivo de emails, podendo incorporar
promocodes, na medida do que é feito na generalidade das plataformas de e-commerce.

Plataformas Internas e Redes Sociais: tal como é norma no mercado atual, a Handy ir4 comunicar

através das suas redes sociais. Esta abordagem de comunicacdo sem custos associados sera
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relevante na manutencéo dos clientes angariados. Dentro das plataformas existentes, a empresa tera

as suas paginas oficiais nas redes sociais mais conhecidas, tanto no Facebook como no Instagram.

Num Campo Misto

Tracado o plano de Marketing Digital, o0 mesmo serd complementado com técnicas que estardo

disponiveis, simultaneamente, num campo online e offline. Considerardo se as seguintes:

e Relagdes Publicas: esta técnica sera, a par do SEM, a ferramenta mais procurada. A realizacdo de
reportagens junto dos canais de comunicagdo mais conhecidos em Portugal permitira a Handy dar-

se a conhecer junto dos stakeholders que pretende angariar.

Como mencionado anteriormente, estdo previstos contactos junto dos websites de lifestyle da NiT
e TimeOutMarket, além dos principais portais de media nacionais, desde o Observador até aos

canais genéricos de noticias. As referidas reportagens, idealmente, estardo disponiveis online nos

préprios websites dos parceiros, tal como offline em revistas e/ou reportagens televisivas;

e Outdoors: dentro do coragdo da cidade de Lisboa, idealizaram-se a inclusdo de outdoors em
pequenos painéis de publicidade. Nos mesmos, havera a disponibilizagdo do QR Code da aplicacéo,
permitindo a todas as pessoas que passem, em volta da comunicacdo, a interligacdo direta a

plataforma da Handy;

e Promogdes: com o propdsito de impulsionar o consumo direto na plataforma, a Handy aplicara

certas promocdes, tanto para os clientes atuais como para consumidores por angariar.

Hanby

v

Viemos salvar as tuas
necessidades !

Biergarten: o cantinho mais alemao do Algarve esta de volta
com take-away

NT-

NOVIDADES ~ COMIDA  CULTURA COMPRAS FiT  FIMDESEMANA  ESPECIALCORONAVIRUS ~ ESCAPADINHAS  NiTtv

a1 Hanpy

Esquega os cereais: a nova
tendéncia € juntar leite ¢
|  mini panquecas numa taga

Visita o nosso site e resolve os
teus problemas com um click

Alinfluencer que é um P> Coogle pla
sucesso no Tik Tok com :
receitas de apenas 3
ingredientes

& AppStore

Figura 6.7. Exemplos de Comunicagdo Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Todas estas ferramentas de comunicacdo serdo escrutinadas num cronograma de comunicacdo e

orcamentadas na projecdo econémico-financeira.
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6.2. Recursos Humanos

A maneira como uma organizacdo capitaliza 0s seus recursos humanos, traduz-se na obtencdo de
resultados mais ou menos positivos. Assim, e dentro das necessidades patenteadas, 0s seguintes pontos

traduzirdo as a¢des planeadas neste campo.

6.2.1. Colaboradores Internos

Continuando a linha de pensamento anteriormente partilhada, a empresa, e 0s respetivos seis
departamentos centrais tracados no organograma da empresa, serdo constituidos, numa fase de
expansdo, por alunos universitarios, sejam eles atuais ou passados. Posteriormente, e consoante a
obtencdo de sucesso e viabilidade financeira, pretende-se aliar a estabilizacdo dos colaboradores até ai
angariados, a contratacdo de funcionarios com uma maior experiéncia no mercado.

As parcerias idealizadas com as respetivas universidades irdo ser tragadas nesse ponto.

6.2.2. Colaboradores Externos
Corroborando com o partilhado no diagnostico, houve a preocupacdo de entender, ao maximo, 0s
profissionais que poderdo prestar servigos na plataforma da Handy. A principal concluséo, além do
interesse geral dos inquiridos em colaborarem com uma plataforma nédo vinculatéria e flexivel como a
Handy se prople a ser, prendeu-se com a comissdo que mais apelaria 0s mesmos, que como ja
mencionado se cifrara nos 70%.

Definidos os termos e condigdes aplicados por servico, importou perceber como é que a Handy ira
chegar aos ouvidos dos profissionais. Além da estratégia de comunicacgdo direcionada a freelancers,
estardo idealizadas parcerias diretas com empresas que agreguem Varios profissionais aptos a prestacéo

dos servicos contemplados.

6.2.3. Parcerias
Adicionalmente as parcerias referidas nos dois anteriores pontos, tracou-se, anteriormente, no
diagndstico as restantes necessidades de parcerias inerentes a este plano de negdcio. Consoante as

mesmas, serao estas as organizacdes idealizadas para o estabelecimento de parcerias:
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Necessidades de Parceria Parceiros Idealizados

Universidades e Associacdes Académicas de Lisboa

ISCTE; ISEG; ISCAL; FCUL; IST; ISCSP; IADE

Consultoras RH

Michael Page; EGOR

Empresas de Limpeza

Servigiene; Perfect House; House Shine

Oficinas Individuais

Por definir

Ginasios

Solinca; Fitness Hut

Pequenas Consultoras de Eventos

Animagest; MTP Eventos; ADN Eventos Lda.

Grossistas Pegas Mecanico

MCS - Pegas e Acessorios, Lda.; SolugdoCar

Grossistas Gerais

Leroy Merlin; Makro

Empresas de Métodos de Pagamento

MBWay; Paypal; SIBS

Quadro 6.3. Parcerias Handy.

Fonte: Autoria Propria.

Tal como as agBes de comunicagdo, estas parcerias também estardo descortinadas no plano de

implementag&o e orcamentacao.

6.3. Modelo Canvas

Em jeito de resumo de tudo o que foi escrito até aqui, 0 modelo Canvas acaba por mapear bem o raio de

acdo que a Handy tera. A manutencdo deste esquema sera fulcral aquando do langamento deste plano

de negécio no mercado, de modo a garantir que 0 mesmo seja cumprido e coerente.

Atividades Chave |

Parceiros Chave
+  Llcengas Locals

+ Universidades & Associacies
Acagemicas

+ Empresas de Recursos Humanos

+ Empresas de Limpsza

+  Peguenas Consultoras da Evantos

+ Vendas

+  Ofiginas Individuals + Sofrw

+ Apaio aa (iants

+  Marketing & Comunicacan
+ Reporte Financeiro

+ Cadals de Distribuicic

+  Gestda Industrial @ Logistica

D

valapmant

+ (Ginasios + Investigagao @ Desenvalvimento

+ Grassistas
+ Frmecsdorss ds Pagas Mecankcas

Empresas de Pagamenta

Recursos Chave
p

= Apdic &0 Chente

= Aplicasio Mavel e Website modemnos
= Fervige g2 Qualidade Monitorizade

= Método Comissional

+ Pagamenta Onfing

o

Proposta de Valor

+ Plataforma nowadora

+ Fooo na qualkdade acessive

+  Larga varkdage de sortigo

+  Exparigncia da Clante

+ Harcagdn Dirsta das Sarvigos
+  Plataformas user-frisnily

+ Fooca na protagaa ao clienta

Relacionamento com o Chente
+ Apole 30 (ante
+ Slstema g Reviews
+ Pagamanta via Smartphona

+ Redes Saclals

Channels
+ Wahsite Oficial
+ Aplicacdo Heval
+ 1058 Androdd

= Redes Spcisis (Facsbook, Instagram|

Handy | Modelo Canvas

Segmentacio ¢ Target

+ Adultos com Familia

Empregados (as)

+ uJowam Estudanta

Trabainagoria)

* Hercado de Haszas

+ Gastos Burocraticos
= Product Development
= [ustos de Manutencan

= Comissha Externa

., Estrutura de Custos

+ Compras de Materlals

s Comun .-‘a:";-‘.

+  Escritdrios @ Espacos Labarals
+ Gastescom o Pessoal

Fontes de Rendimento

= Vendas

+ Margem aplicada junto 052 matérias consumidas (+10% por Berviod efetuadal
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7. PLANO IMPLEMENTACAO

Apdbs o tracar da estratégia e operacionalizacdo da Handy, importa agora planear todas as acdes

incorporadas neste plano de negécio, a fim do mesmo ter o maior sucesso possivel.
As seguintes ac¢Bes delineadas foram indexadas a um cronograma, tendo ainda sido tracadas, de

reserva, medidas de contingéncia caso os resultados fiquem aquém da expetativa.

7.1. AcOes e Cronograma

1. Planeamento e Contratacdo Inicial (Inicio: Janeiro 2022 | Duracdo 4 Meses)

Com a concluséo deste plano de negécio, a primeira medida a tomar passarad por criar uma empresa e
respetiva equipa base. Dentro da mesma, ir& se recorrer a muitos dos contactos pessoais existentes na
base académica inerente. Os membros a angariar pretendem-se que sejam 0s mais transversais possiveis,
possuidores de conhecimentos ao nivel das mais diversas areas de Gestdo e Informatica. Uma vez
constituida a equipa maravilha, ird se proceder a criacdo da empresa “Handy” e todas as burocracias

envolventes.

2. Desenvolvimento de um prototipo (Duragdo 3 Meses)

Constituida a base da empresa, e antes da realizacdo de pitches na procura de captacéo de investimento,
procedera se ao desenvolvimento do que serd um prot6tipo base para o futuro da Handy, tanto via

aplicagdo movel como website.

3. Captacédo de Investimento (Duracdo 5 Meses)

Tal como qualquer empresa em crescimento, a Handy precisara de investimento para concretizar todo o
seu potencial. Neste sentido, e apds a solidificagdo do projeto, que se pretende ja concreto aquando desta
fase, a empresa apresentara toda a sua proposta de valor e viabilidade junto dos mais diversos tipos de
investidores existentes. ldealmente, o investidor procurado sera um Business Angel com provas dadas

na area de tecnologia, mais concretamente no e-commerce.

4. Lancamento do Servico Handy no Mercado (Duragdo 1 Ano)

Tendo o capital necessario para expandir o, até agora, prototipo feito, a equipa base da Handy ird,
primeiramente, trabalhar no desenvolvimento da sua plataforma. Apenas ap6s o aperfeicoamento do seu
servigo, que previsivelmente demorara cerca de 4 meses, se ird lancar a empresa no mercado. Para esta
insercdo correr da melhor maneira possivel, grande parte do investimento em comunicacdo ira ser

alocado aqui.

5. Estabilizacdo da Empresa (Duragéo 1 Ano)

No decorrer do terceiro ano de atividade, a primeira preocupacéo com o dinheiro angariado iré para a

solidificagdo da empresa. Desde a contratagdo mais completa ao estabelecimento das referidas parcerias,
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pretende-se que a empresa Handy deixe de ser uma simples ideia para uma realidade na cidade de

Lisboa.

6. Performance e Controlo (Continuo)

Aguando deste ponto, todo o investimento inicial ja estard completo. Prevendo-se que a Handy ja se
encontre em “velocidade cruzeiro”, toda a equipa controlard a performance empresarial consoante 0s
objetivos ja definidos. Nao obstante, e havendo sempre espaco para melhorar, a empresa estara atenta a

todo o mercado envolvente e novas tendéncias que poderéo aparecer.
7. Expansao (4° ano de atividade — Continuo)
Com o servigo bem espalhado no mercado lisboeta, estara prevista a expanséo para a cidade do Porto.

Consoante a adaptacdo nesta, o grande objetivo final é a expanséo a nivel nacional.

Todas estas acOes estdo contempladas no cronograma de implementagdo e no cronograma de
comunicacdo (anexos M e N).

7.2. Medidas de Contingéncia

Embora se acredite que o plano de ag¢fes acima tracado seja um plano realista, importa sempre ter
alternativas de seguranca, caso tudo ndo corra de acordo com o planeado.
Posto isto, e contemplando todas as linhas de agdes, delinearam-se as seguintes medidas de
contingéncia:
e Alargamento de contactos a alunos sem curso universitario;
e Investimento em venture capital ou bancario;
e Desinvestimento no desenvolvimento do software;
e  Desinvestimento em comunicag&o;
e  Menor especialidade na contratacdo de recursos humanos;
e Flutuacéo do pricing aplicada, tanto para consumidores como para colaboradores externos;

e Adiamento ou descarte total na expansado para a cidade do Porto e resto do pais.

Estas medidas de seguranga visam, na sua maioria, uma poupanca de custos, que obrigatoriamente

também influenciardo os recebimentos da empresa.
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8. ANALISE ECONOMICO-FINANCEIRA

Ao longo deste projeto final de tese, houve um forte acreditar de que a Handy, pela sua proposta de

valor, é um plano de negdcio vidvel em todos os sentidos. Com o proposito maximo de comprovar isso,
apenas falta expressa-lo em nimeros, numa projecdo econdmico-financeira. Nota que todo este capitulo
se baseou num reporte contabilistico de Demonstracdo de Resultados, subtraindo aos rendimentos

previstos 0s gastos inerentes.

8.1. Pressupostos

Esta projecdo, para a qual se tracou o horizonte temporal de 11 anos (ano O a Janeiro de 2022, e por
consequéncia, 0 ano 10 em Dezembro de 2032), contempla os trés possiveis cenarios para a Handy
(otimista, realista e pessimista).

Todas estas referidas projecdes, e estando em consonancia com o plano de implementacdo acima
tragado, assumem um investimento inicial feito por parte de um investidor privado (Business Angel) em
troca de 20% da empresa. Este capital inicial, e dentro do previsto, sera alocado, essencialmente, no
desenvolvimento das plataformas da Handy, comunicacdo de massas e solidificacdo da empresa, via
contratacdo interna e associagdo com as parcerias idealizadas.

Entrando agora dentro das projec¢des financeiras realizadas, utilizaram-se as seguintes taxas fiscais

correntes em Portugal:

Fiscalidade Percentagem

IRC (Imposto sobre o Rendimento Coletivo) 21%
Taxa Derrame Municipal 1,5%
Taxa de IVA (Imposto sobre o Valor Acrescentado) 6% 1 13% | 23% (Taxa Utilizada)

Quadro 8.1. Fiscalidade Estado.

Fonte: Autoria Prépria. Adaptado do Portal das Financas.’

Apos as diferentes projecOes, que variam apenas na previsao do nimero de clientes que a Handy
tera, foi ainda imposta uma taxa de variabilidade média. Este ponto final propbe-se a esbater uma
possivel variabilidade que pode ocorrer no espaco de 11 anos, situagdo essa que, atualmente, ndo

podemos prever.

" Dentro desta tabela, destaca-se a auséncia da Taxas de Contribuicdo para a Seguranca Social e o IRS aplicado,
uma vez que as projecdes para 0s Gastos com o Pessoal foram realizadas com valores brutos anuais, ja incluindo
assim a carga fiscal inerente.
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8.2. Rendimentos Previstos

Os rendimentos previstos para a Handy advém, apenas e s0, das vendas e prestacdes de servicos.
De modo a completar todos os possiveis cendrios, as vendas previstas geradas basearam-se na

multiplicacdo dos seguintes fatores:

Numero de Clientes Handy

A partir do quadro 4.8., referente a quantificacdo do possivel mercado da Handy, tragou-se o seguinte
numero total de possiveis clientes para a Handy:

0 4 6 8 9 0
0 0 024 0 026 0 028 029 030 0 0

N2 Downloads Handy 0 1481 14815 44445 82999 130479 177959 225438 272918 346611 446517

Lisboa 0,0% 0,1% 1,0% 3,0% 5,0% 7,0% 9,0% 11,0% 13,0% 15,0% 17,0%

Porto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 1,0% 3,0% 5,0% 7,0% 9,0% 11,0% 13,0%
Nacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 1,0% 3,0%
Ne Clientes Handy 0 593 5926 17778 33200 52192 71183 90175 109167 138644 178607
% Clientes 40%

Quadro 8.2. Previsdo N° Clientes Handy (Cenario Realista).

Fonte: Autoria Propria.

O racional imposto na previsdo do numero de clientes foi, inicialmente, descortinar uma
percentagem de quantos consumidores, dentro da populacdo apta, faria 0 download da aplicacéo, e
destes, quem efetivamente seria cliente. Tomando o cenario realista acima tragado como exemplo, Ié-se
que no 6° Ano de atividade, 7% da populacdo apta em Lisboa teria aderido a Handy, dentro dos quais
40% viria a consumir na mesma.

Posteriormente, e de maneira a cobrir todos os 11 anos mensurados, inseriu-se uma taxa de
crescimento anual do nimero de clientes. Recorrendo de novo ao exemplo acima expresso, previu-se
uma taxa de crescimento de 2% ao ano, com exce¢do para 0s momentos de insercdo da Handy na cidade

de Lishoa, e nos anos de expansdo para o Porto e resto do Pais.

Distribuicdo dos Servicos Utilizados e Regularidade de Consumo

De seguida importou debrucar a percentagem de servigos utilizados, em média, por todos os clientes.
Tendo por base a matriz de necessidade (quadro 4.3.), realizada a partir dos estudos de mercado, esta

foi a distribuigdo prevista, e correspondente regularidade de consumo ao ano por servico:

8 A previsdo do nimero de Clientes Handy, e respetivas taxas de crescimento anuais, para os outros dois cendrios
encontram-se nos anexos K e L.
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v % Servigos Usados Y11Y21Y3 Restantes Anos Regularidade ao ano

Mecanico(a)

Eletricista

Canalizacdao

Servicos Domésticos
Costura

Babysitting

Artistas Independentes
Organizador Eventos
LicGes

Personal Trainers
Handyman/Handywoman

Quadro 8.3. Percentagem de Servicos Utilizados e Regularidade de Consumo.

Fonte: Autoria Propria.

Tentando simplificar-se a leitura desta tabela, e utilizando o exemplo do servico de Mecénico(a),
nos anos 1, 2 e 3 da projecdo realizada, 15% do total de clientes utilizaria o servico de mecénico, 1,5
vezes ao ano. Como o utilizador futuro da Handy podera consumir mais que um servigo, as taxas acima
tragadas acabam por ultrapassar os 100%, estando prevista um saldo positivo de 35% nos 3 primeiros

anos apos o lancamento da plataforma no mercado, e de 70% nos restantes.

Preco Aplicado
O ultimo multiplicador acaba por ser a tabela de pricing anteriormente partilhada (quadro 6.1.). De modo

a simplificar-se as contas, o valor final incorporado nas tabelas de rendimentos incide sobre o preco

final por servico, ja sem os 23% de I\VVA, contabilizando, deste modo, a carga fiscal inerente.

Como referido, a multiplicacdo destes trés fatores, forneceu a previsdo dos rendimentos que a
Handy tera, a qual ainda se adicionou 1% de assinantes premium, e correspondente preco de assinatura
(24€/Ano) sobre o total dos clientes previstos. As tabelas de rendimentos tragadas, para os trés diferentes

cenarios, encontram-se nas tabelas dos anexos O, P e Q.

8.3. Gastos Previstos®

Seguindo a légica do ponto anterior, uma vez que o nimero de clientes, e correspondentes rendimentos,
variam consoante 0 cenario, 0s gastos previstos para a Handy também irdo deambular nos gastos
impactados diretamente pelas vendas. De referir que havendo o objetivo de realizar estas diferentes
projecOes do modo mais correto, tirando estes gastos especificos, todos os outros foram ponderados de
igual forma, independentemente do cendrio. O célculo dos Gastos Totais inerentes a este plano de

negocio advém da soma dos seguintes pontos:

® Todos os gastos previstos basearam-se em pesquisas de diversas bibliografias, estando as mesmas ai referidas.
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Custo das Mercadorias Vendidas e das Matérias Consumidas (CMVMC)

Este ponto acaba por ser o maior responsavel por todos os gastos comportados dentro dos diferentes

cenarios. Inclui os seguintes:

o Comissao de 70% por Servico Realizado — isto é 70% dos rendimentos anuais da Handy;

e Promocgdes de Venda — cifrou-se que 4% de todo o rendimento anual adveio deste ponto;

e Desenvolvimento das Plataformas Handy — sobre o preco base inicial de 70.000€, referentes ao
desenvolvimento da aplicacdo mdvel e website, incorporou-se 10% desse valor a ser gasto, ano apds
ano, na melhoria continua do software;

e  Custos de Manutencao do Servigo — tal como no ponto anterior, para a manutencdo das plataformas

da Handy est& previsto, anualmente, o gasto de 15% do valor base.

CcMvVMC 10000 € 98 269 € 400193 € 1165578€ | 2699942€ | 4234432€ | 5768922€ | 7303413€ | 8837903 € | 11219570€ | 14448413 €
Comissdo 70% 0€ 36201 € 362007 € 1086020€ | 2537445€ ( 3988990€ | 5440535€ | 6892079€ | 8343624€ | 10596 552 € | 13 650 863 €
Promogdes de Venda (4%) 0€ 2069 € 20686 € 62058 € 144997 € 227942 € 310888 € 393833 € 476779 € 605517 € 780049 €
Software Development (+10%/ano) 10000 € 60000 € 7000 € 7000€ 7000 € 7000 € 7000 € 7000€ 7000 € 7000 € 7000 €
Custos o Servigo (15%) - - 10500 € 10500 € 10500 € 10500 € 10500 € 10500 € 10500 € 10500 € 10500 €

Quadro 8.4. CMVMC Handy (Cenario Realista).

Fonte: Autoria Propria.

Fornecimentos e Servicos Externos (FSE)

Analisando agora 0s gastos que serdo iguais em todos 0s cenarios, este ponto inclui os seguintes gastos:

e  Gastos em Comunicagdo — seguindo a estratégia de comunicagao, e correspondente cronograma, 0s
gastos de comunicacdo estdo tracados na tabela do anexo R;

e Custo de Parcerias (Outsourcing) — os gastos referentes a todas parcerias idealizadas anteriormente
estdo descortinados no anexo S;

e  Aluguer Escritério —a partir do segundo ano de atividade, mais concretamente no segundo semestre,
pretende-se alugar o escritério que albergara todos os colaboradores internos da Handy. Este tera
um custo mensal de 500€;

e Material de Escritério — 0 material de trabalho basico (mesa, cadeira e computador) tera o custo

total de 300€/ano por pessoa.

FSE 0€ 77900 € 361100 € 356 400 € 323200 € 366 000 € 366 900 € 322800 € 323700 € 379300 € 369 900 €

Comunicagéo 0€ 74000 € 143 000 € 138000 € 103 000 € 138 000 € 138 000 € 93000 € 93000 € 148 000 € 138 000 €

Parcerias 0€ 0€ 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 €

Aluguer Escritério s 3000€ 6000 € 6000 € 6000 € 12000 € 12000 € 12000 € 12000 € 12000 € 12000 €
ial Escritério o 900 € 2100 € 2400 € 4200 € 6000 € 6900 € 7800 € 8700€ 9300 € 9900 €

Quadro 8.5. FSE Handy.

Fonte: Autoria Propria.
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Gastos com o Pessoal

O ultimo agregador de gastos que este plano de negdcio prevé é o gasto com colaboradores internos.
Dentro do organograma tracado anteriormente (figura 4.4.), e seguindo a ldgica de crescimento
empresarial incorporada nas acdes, esta seguinte tabela expressa o crescimento do nimero de

colaboradores, e respetivas remuneracdes brutas anuais.

0€ 30000 € 45000 € 45 000 € 60 000 € 60000 € 75000 € 75000 € 120000 € 120 000 € 120000 €
0€ 10000 € 15000 € 15000 € 20000 € 20000 € 25000 € 25000 € 40000 € 40000 € 40000 €
4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
0€ 0€ 40000 € 50 000 € 90000 € 105 000 € 160 000 € 180000 € 250 000 € 250 000 € 250 000 €
0€ 0€ 10000 € 10000 € 15000 € 15000 € 20000 € 20000 € 25000 € 25000 € 25000 €
0 0 4 5 6 7 8 9 10 10 10
0€ 0€ 0€ 0€ 40 000 € 80000 € 120 000 € 140000 € 240000 € 270 000 € 300000 €
0€ 0€ 0€ 0€ 8000€ 8000 € 10000 € 10000 € 15000 € 15000 € 15000 €
[ 0 [ o 5 10 12 14 16 18 20
OTA 0€ 30000 € 85000 € 95 000 € 190 000 € 245 000 € 355 000 € 395000 € 610 000 € 640 000 € 670000 €

Quadro 8.6. Gastos com o Pessoal Handy.
Fonte: Autoria Propria.

A soma de todos estes fatores da-nos o total dos Gastos previstos. As tabelas de gastos tragadas,
para os trés diferentes cenarios, encontram-se em tabela, nos anexos T, U e V.

8.4. Analise Comparativa

Agrupando agora todos os rendimentos e gastos previstos em cada um dos cendrios, incluindo ja os
impostos e amortizagdes (que neste caso sdo 0, uma vez que os gastos relacionados com o software ja

estdo incorporados e ndo ha AFT préprios), estes foram os resultados liquidos'® para os mesmos:

35000000 €

28808050 €
30000000€
25000000€
20000000 €
15000000 €
10000000 €
5000000€

—
4985337¢€
0€ o . 3682494€
10350€ 157633¢ 710256¢ 1261218¢ 1802026€ 2431960¢ 2891394
50000006 -100670€ -194681€
%) vi v2 v3 4 s Y6 v7 v8 %) Y10
Rendimentos e 258576 € 1034305€ 2585762€ 5565999€ 8676452€ 11786906€ 14897359€ 18007 812€ 22263098 € 28808050€
—0=Gastos 10350€  359246€ 1228985€ 2382364€ 4649539€ 7049075€ 9461710€ 11759346€ 14276981€ 17511493€ 22375357€

=0=—Resultado Liquido -10350€ -100670€ -194681€ 157633€ 710256€ 1261218€ 1802026€ 2431960€ 2891394€ 3682494€ 4985337€

Figura 8.1. Resultado Liquido Handy (Cenario Otimista).

Fonte: Autoria Propria.

10 Gréficos representativos das seguintes DemonstragGes de Resultados:
. DR Cenario Otimista (Anexo W)
. DR Cenério Realista (Anexo X)
. DR Cenario Pessimista (Anexo Y)
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25000000€

19501233 €
20000000 €
15000 000€
15488313 €
10000 000€
5000000€
—C)
0€ o — 3110014 €
1414077€ 1664592€ 2246773€
10350€ -154454€ 329140€ -50779€ 319129€ 661172€ 993062¢€
-5000 000 €
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032
Yo Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10
=0=Rendimentos 0€ 51715€ 517152€ 1551457€ 3624921€ 5698557€ 7772192€ 9845828€ 11919463€ 15137932€ 19501233€
@=Om=Gastos 10350€  206169€ 846293€ 1616978€ 3213142€ 4845432€ 6490822€ 8021213€ 9771603€ 12238870€ 15488313€

==o==Resultado Liquido -10350€  -154454€ -329140€ -50779€ 319129€ 661172€ 993062€ 1414077€ 1664592€ 2246773€ 3110014€

Figura 8.2. Resultado Liquido Handy (Cenério Realista).
Fonte: Autoria Propria.

9000000€

7697583 €
8000000 €
7000000 €
6000000 € 6753611€
5000000 €
4000000 €
3000000€
2000000€ -396370€ -259191¢€
1000000€ 154454 € »39107¢ 280703¢ A69419€ 731378€
10350€ D “134832€ -56689€  27011¢€ —0
0€ O—— e e
~1000000 €
Yo vi v2 V3 4 s Y6 vz v8 Yo v10
=== Rendimentos 0€ 51715€  258576€ 517152€ 1372010€ 2135974€ 2077896€ 4014713€ 5051531€ 6317315€ 7697583¢€
0= Gastos 10350€ 206160€ 654946€ 851503€ 1545988€ 2200121€ 2043043€ 3706188€ 4689333€ 5711613€ 6753611¢€

e=0==Resultado Liquido -10350€  -154454€ -396370€ -259191€ -134832€ -56689€ 27011¢€ 239107€ 280703€ 469419€ 731578€

Figura 8.3. Resultado Liquido Handy (Cenério Pessimista).

Fonte: Autoria Propria.

Estes Resultados Liquidos, e tendo em conta o investimento feito, traduziram-se nos seguintes

indicadores financeiros, nimeros animadores para este plano de negécio.

Resultado - Taxa de Retorno Break-Even
o o Valor Atual Liquido . .
Cenario Liquido (VAL) do Investimento Point
Final (TRI) (Anos)
Otimista 4985337 € 17 616 619 € 125% 4
Realista 3110014 € 9864095 € 69% 5
Pessimista 731578€ 735932 € 9% 7

Quadro 8.7. Indicadores Financeiros Handy.

Fonte: Autoria Propria.

8.5. Variabilidade
Com o prop6sito de precaver possiveis variagdes existentes nos 11 anos delineados neste capitulo,

incorporaram-se taxas de variabilidade de 5% e 10%, tanto para um cenario positivo como negativo. As
mesmas incidiram em variaveis de rendimento, uma vez que sdo as que mais podem ser afetadas por

uma possivel variagdo no ambiente externo a Handy.
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Assim, e variando os indicadores do nimero total de clientes, da regularidade do seu consumo e
ainda dos precos aplicados nos servi¢os, de acordo com as taxas mencionadas, estes foram os resultados

financeiros finais por cenario.

Cenario Otimista

Taxa de

Variabilidade 5% 0%
Resultado
Liquido 3414412¢€ 4158 606 € 4985337 € 5898949 € 6903 786 €
Final
Valor Atual
Liquido 11386033 € 14337649 € 17616619 € 21240173 € 25225539€
(VAL)
Taxa de Retorno
do Investimento 86% 104% 125% 151% 182%
(TRI)
Break-Even
(Anos) 4 4 4 4 4

Quadro 8.8. Indicadores Financeiros Cenario Otimista (Com Taxa de Variabilidade).
Fonte: Autoria Propria.

Cendrio Realista

Taxa de

Variabilidade =2 g
Resultado
Liquido 2046596 € 2550369 € 3110014 € 3728471 € 4408 682 €
Final
Valor Atual
Liquido 5731491€ 7689230€ 9864095 € 12267515 € 14910917 €
(VAL)
Taxa de Retorno
do Investimento 47% 58% 69% 81% 93%
(TRI)
Break-Even
{Anos) 5 5 5 5 4

Quadro 8.9. Indicadores Financeiros Cenéario Realista (Com Taxa de Variabilidade).

Fonte: Autoria Propria.

Cenario Pessimista

Taxa de

Variabilidade =X 0%
Resultado
Liquido 311823 € 510673 € 731578 € 975 697 € 1244192 €
Final
Valor Atual
Liquido -926 396 € -138902 € 735932 € 1702701 € 2766002 €
(VAL)
Taxa de Retorno
do Investimento -16% -2% 9% 18% 27%
(TR1)
Break-Even 8 P 7 6 6
(Anos)

Quadro 8.10. Indicadores Financeiros Cenério Pessimista (Com Taxa de Variabilidade).

Fonte: Autoria Propria.

Salvo os cenérios pessimistas imputados a uma taxa de variabilidade de -5% e de -10%, onde o
retorno do investimento é negativo, os restantes ddo um bom prendncio no que toca ao sucesso deste

plano de negdcio, sustentado pelo estudo de mercado feito e proposta de valor existente.
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9. CONCLUSAO

Findados todos os pontos deste plano de negdcio, € possivel retirar diversas conclusdes quanto ao projeto

“Handy”, que como ja referido, se propde ao desenvolvimento de um servico eletronico que una, de um
modo direto, o consumidor geral e os mais diversos profissionais de servi¢os nicos e momentaneos.

Interligando esta conclusdo com os objetivos e questBes de investigacdo inicialmente tracadas na
introducdo, entende-se que todo este plano de negdcio respondeu afirmativamente as mesmas. O
objetivo cumprido relativamente a realizacdo de uma andlise situacional mais completa possivel, deu,
posteriormente, as bases ideais para uma correta idealizagao estratégica e operacional, moldes esses que,
obviamente, também eram objetivos a atingir.

Corroborando com o expresso no paragrafo anterior, e tal como o leitor pdde perceber, ao longo do
trabalho desenvolvido, houve um grande foco, mais que a propria idealizacéo final da plataforma, no
diagndstico inerente a proposta de valor que a Handy tem para oferecer aos portugueses. A extensiva
revisdo de literatura feita, aliada aos estudos de mercado conduzidos, sustentaram a necessidade
emergente que o mercado atual pede por um servico como o idealizado para a Handy, respondendo,
assim, a uma das grandes questfes de investigacdo iniciais. O melhor comprovativo disso mesmo,
encontra-se no crescimento exponencial que os concorrentes diretos tém registado desde o inicio da
realizacdo desta dissertacdo final de mestrado. O mercado, apesar de ainda se encontrar algo
fragmentado, tem estado em constante expansao, situacdo essa que apela a adogéo rapida das diversas
medidas delineadas.

As ac0es idealizadas, feitas em consondncia com o feedback dado pelos dois tipos de utilizadores
finais da Handy, decifraram outra grande questdo de investigacao inicial, isto é, de como é que este
plano de neg6cio deveria ser estruturado e moldado estratégica e operacionalmente. Considera-se que
0s estudos de mercado realizados, principalmente pelas caracteristicas da amostra comportada,
acabaram por dar informacgBes muito relevantes no que toca as decisdes projetadas para a Handy,
acreditando-se que estas sdo as mais corretas a adotar.

Por fim, importou responder a principal questdo de investigacdo, ou seja, se este plano de negécio
é econdmica e financeiramente viavel. Para isto, e tendo em conta as trés diferentes projecdes
financeiras, feitas de um modo cauteloso no que toca aos rendimentos a auferir, cré-se que se pode olhar
para esta questdo com positividade. Olhando para o cenario mais pessimista tracado, com uma taxa de
retorno do investimento de 9%, aliado ao registo de um saldo positivo aquando do 7° ano de atividade,
embora ndo contemple os indicadores ideais para um investidor mensurar, indiciam que se o plano de
implementag&o for cumprido e mantido de uma forma séria e responsével, as perspetivas de sucesso sao
boas e sustentaveis. As diferentes analises econémico-financeiras acabam por ser o reflexo de toda a

proposta de valor que a Handy tem para oferecer.

Vamos salvar as necessidades dos consumidores e profissionais portugueses?

Handy.
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12. ANEXOS
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Lithuania
Portugal
Turkey
Slovakia

United Kingdom
Hungary
Iceland

Lawvia

Poland
Bulgaria

Estonia

Anexo A: Taxa de Nascimento de Empresas em 2017.
Fonte: Eurostat (2017).
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TABLE 2.3

B2C BUSINESS MODELS

Clicks and Bricks

Catalog Merchant

Manufacturer
direct
Content Provider
Transaction
Broker
Market Creator Auctions

Service Provider

Community
Provider

Wal-Mart.com
Sears.com

LandsEnd.com
LLBean.com

Dell.com
Compag.com

WSJ.com,
Sportsline.com
CNN.com,
Rhapsody.com
ESPN.com

E-Trade.com
Expedia.com
Monster.com

ity.com

customers can shop at any hour of the
day or night without leaving their home
or office.

Online distribution channel for a
company that also has physical stores
Online version of direct mail catalog

Information and entertainment providers
like newspapers, sports sites, and other
online sources that offer customers up-to-
date news and special interest how-to

guidance and tips and/or information sales.

Processors of online sales transactions,
such as stock brokers and travel agents,
that increase customers’ productivity by

Hotels.com
Orbitz.com

Ebay.com
Priceline.com
Amazon.com

Myb Iting.com

; g them get things done faster and
more cheaply.

Web-based businesses that use Internet
technology to create markets that bring
buyers and sellers together

Lawinfo.com
xDrive
myCFO.com

About.com
Willage.com
NetNoir.com
Oxygen.com
Epinions.com

Companies that make money by selling
users a service, rather than a product.

Sites where individuals with particular
i ., hobbies, a

experiences can come together and
compare notes.

BUSINESS REVENUE
MODEL VARIATIONS EXAMPLES DESCRIPTION MODEL
Portal Horizontal/General Yahoo.com Offers an integrated package of content Advertising,
AOL.com services and content-search, news, e-mail, subscription
MSN.com chat, music downloads, video streaming, fees, transaction
calendars, etc. Seeks to be a user’s home fees
base.
Vertical/Specialized Sailnet.com Offers services and products to Same
(Vortal) specialized marketspace
E-tailer Virtual Merchant Amazon.com Online version of retail store, where Sales of goods

Same
Same
Sales of goods

Advertising,
subscription
fees, affiliate
referral fees

Transaction fees

Transaction fees

Sales of services

Advertising,
subscription,
affiliate referral
fees

Anexo B: Tabela E-Commerce B2C Business Models.

Fonte: Laudon & Traver. (2014). E-Commerce Essentials. First Edition.

Adaptado dos Slides Pedagdgicos do Livro. Copyright © 2014 Pearson Education, Inc.
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Retail e-commerce sales worldwide from 2014 to 2023
(in billion U.S. dollars)

Sales in billion U.S. dollars

8 000

7 000

6 000

5 000

4 000

3 000

2 000

1000

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020~ 2021* 2022*

6542

2023*

© Statista 2020

Anexo C: Grafico de Vendas de Retalho E-Commerce de 2014 a 2023.

Fonte: Statista (2020).

Consumer 4. Relationships = Intense, Active
Brand What about you and me? Relationships
Resonance i )
3. Responses = Positive, Accessible
Consumer Consumer What about you? Responses
Judgments Feelings
| |
2. Meaning = Strong, Favorable, &
Brand Performance Brand Imagery What are you? Unigue Brand Associations
| |
Brand Salience 1. Identity = Deep, Broad Brand
Who are you? Awareness

Anexo D: Piramide das Necessidades dos Consumidores.
Fonte: Keller (2001).
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Problems encountered when buying over the internet, EU-28, 2019
(% of individuals who bought or ordered goods or services over the internet for private
use in the previous 12 months)

Did not encounter any problem

Speed of delivey slower than indicated

Technical failure of website during ordering or payment

Wrong or damaged goods/services delivered
Complaints/redress difficult or no satisfactory response after..

Foreign retailer did not sell to my country

Difficulties in finding information on guarantees and other..
Problems with fraud

Final costs higher than indicated
0 10 20 30 40 50 60 70

Source: Eurostat (online data code: isoc_ec_iprb) eurostats

Anexo E: Gréfico llustrativo dos Problemas Encontrados no Consumo Online B2C em 2019.
Fonte: Eurostat (2020).

Reasons for not buying over the internet, EU-28, 2019
(% of individuals who did not buy or order goods or services over the internet for
private use in the previous 12 months)

Prefer to shop in person, like to see product, loyality to shops, force
of habit

Payment security or privacy concems

Lack of skills or knowledge

Concems about receiving/returning goods, complaint/redress
concerns

Do not have a payment card allowing to pay over the intemet

Delivery of goods is a problem

o
n
o
S
o

60 80

Source: Eurostat (online data code: isoc_ec_inb) eurostat¥|

Anexo F: Grafico llustrativo das Razdes para 0 ndo uso do E-Commerce B2C em 2019.
Fonte: Eurostat (2020).
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Qual 3 tus plataforma preferencial no consurms online ? Ordena respondendo a cada opgao ID
consoants a tua sxperiéncia

o -

%]

‘Smariphores wia Apps Caomputador wia Websiles

Quantas vezes & que recorres & compra onling 7

184 regpostas

® Hun

i Urma a Dusrs veers por Ao

B U a Duss veees por cocs 4 Meses
il Ura a Duors veses por Més

il U a Duss veees por Semana

Qual o valor, em média, que gastas numa tnica compra online ?

1E4 recpostas

» - 15
& 156 e
#§ 306 - 456
A 456 - 608
- B0

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 1 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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Aquando da pesguiza de alternativas para o teu consumao. quais 580 a3 fontes de informagao lD
maiz relevantes para ti 7 (Seleciona as opgdes qua quissres)

184 respostas

Plataformas de reviews (Le Zo.. . I - =3 (501, 5%}
Redes sooas prapnzs da amp. . IR 71 (5H B
Influsencers & blogs inlernduticos I - 40 (21,7 %)
Miataness de pesguis: I - ) | 452
Feferfncias de amigas o Faril. | - 132 (71,755}
Reputagio geral da empresa (.. I 113 (151,456
HNSHR R 3 (1.6%)
Sequranga do website |2 {1, 1%
prego e pualidade | 1 (0.5%)
Promoagaal—1 {0L5%]
Rerviews de pdginas espedalic. |1 {005%)
14 ler recomido a petaformaie. - 1 {005%)
a] 50 100 150

Ma linha da pergunta antericr. quais 330 o fatores criticos que mais influenciam o teu
consumo final 7 (Seleciona os 3 mais importantss)

1B4 respostas

Seguranga no pagame—: [, 124 (57 4%
Reduride Aseo de faude =1 (457
Revienws de puakidad: I 7= 30 1%
Enperiéincia passada com e==x. | 5 0
Compra fal I, - O |27 2%)
Forle apan ao cherte G - | 13%)
Prego fin! I < (51, 1%]
Exisiéncia de promogao de vern. . [N 0 (16, 3%
Susteniabiidade armisental e 6.1 (0,5%)
Sem aslos de entrega & de de. . |1 (0,5%)
a 25 S0 5 100 125

"Da Mecessidade nasce a ideia”

Osal o grau madio de dificuldads que tivests em encontrar este tipo de servigos,
geralments denominados de arcaicos ? lie. Eletricistas, Baby-Sitters, Explicadores, entre
outros)

184 respostas

¥ [Meriume] Ma 1% lerativa
 [Pouca] Enfre 2 a 4 leriathees
B [Alguma] Enve 5 a T lentalivas
B [Muila] = B lentathees

i [Impossived] Desisto

B HEMNR

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 2 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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[Empresas com servigo semelhanta] Suais conheces ¥

1B2 mesposias

Babysits - 12 (6.5%)
Fixo 5 [(2,7%]
WEGHO 2 (1.1%])

NiEa Conheco | 1 €2 1| B8 %3 |
Emplicasme | £
Expliceadora |}

Catninjas |
Explica-me |
Fixanda |
|

|

1

1

|

e W

L

Famsk
Family first
Cpemzar
Baby=izters
Ta=krabhit

- W

s i )
=== === =N = = =]
th th Ch Lh th th Ch Ch th Lh

=3

v] 50 100 150 200

[Empresas gue tendo um servigo diferente acabam por poder satisfazer a mesma
necessidads] Cuais conheoes 7

1B2 mesposias

oud I - 134 (728%)
Faceboak Marketoioo: - I < 2.7/
Hempregos I - ¢ (35.5%)
ndeed | - 1
o Conheo | 3 (21.2%)
Sapo Empregas . 3{1,E%)
Mioglet |1 {0U5%)
ACP |1 0s%)
o] 50 100 150

Ao contrario das empresas mencionadas na pergunta antericr, a "Handy™ iria permitir as
saguintes aplicabilidades (expressas nas linhas). Oudo relevantes seriam para ti
consumidar({a) ?

B Mo Feievants [l Pouca Relovamie [ Algo Roievartz [l Rolievard: [ Muilc Relevanie [ NSNR

i

Marcacao direta (sem Maor dispomibiidadettachidade Calendanzacao disponieel Graus de espeoalizacao dos
necessdade de confaciar os no ap0o a0 chende profissionais
profissionaks procurados)

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 3 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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Harndy, ao teu dispor !

Classifica a tua necessidade consoants o8 seguintes servigos:

B Hunc: I Uma o Duas veres porfno [ Uma a Duas vezes porcoda 4 Meses [l Uma a Duas vezes por M

Lol

_— |
e o - o
1ﬁr,c,;,.al"“:" e F;&w s

1 »

«

Descreve a dificuldads. que anteriorments encontraste ou prevés sncontrarn. na marcagio
dos seguintes servigos: (Nota Importante: Caso tenhas respondido "MNao Aplicaws!” ou
‘Munca” a algum dos servigos, responds "Mao Aplicavel”)

B [Henhuma) Ma 1*tentativa [ |Pouca) Erte 22 S tentatezs. I [Algumal] Endre 5 a 7 tentativas [ Muita) >

O

e s o -
w o » >

1 4

«

Qual o grau de especializagio que exiges ou exigirias para cada um dos seguintes servigos:

B Henhuma espeoalizacaa [l Pouwca especialeacis I Especolizachio meda bama [l Esoeoalizacio medz

B
B0
40
2
L
ks
I

o o 2 .
ﬁ,‘:ﬂw e o + o

1 4

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 4 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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Em que fontes de informagao te basearias para escolher uma plataforma como a Handy ?
(Sslsciona as opgdes que quiserss)

164 recpostas

Platafommas de reviess (e Zo. _ B (51, 1%
Retes socsais prépris da erp.. | - = (4c.7)
Infiuencers & biogs internaticos |GG 2= 22
Mstares de pescui== [, 11 (5.4
Rrferéncias de emigas « ik [ . cc oo
Rt gersl e (.. | 117 (£
NaNR| -1 s

a] S50 100 150 200

Ma linha da pergunta anterior, quais os fatores criticos gue mais te influenciariam para
ascolheres a Handy em vez dos demais concorrentes 7 (Seleciona oz 3 mais importantas)

164 recpostas

Seguranga ne pagamen: G 10 (58,2
Reduide sce de faud: G 7 ¢ (21.2%)
Freiemars de guaicac: I 2 (4.4
Experiéncia passada com e | INININGITNEEGEG <0 (21,775
Compr ticl I 1 (7.7
Forke spain a chere N 75 (42 47
Preco aplicados, o nos sere... I =i 50 )
Exisléncia de promogaa de ven. . [ 16 (8, 7%}
MR foutras duss mspondido. I 1 00,55

a] 25 50 75 100 125

Estrategia & Operacionalizagao da Plataforma

Consoants o grau de especializagao gue anteriorments selecicnaste para cada profissao,
qgual termn sido o prego madic que tens pago ou gue aceitarias pagar para cada um dos
sarvigos ? (Mota Importants: Mesta pergunta ndo estas apenas a contemplar o pagamento
da mao de obra, mas também o servigo completo em si. o qual podera requersr cutros
axtras. Le. Um mecanico pode ter que mudar wm motor, onde pelas pegas em si. obviameante
aste servigo seria mais caro que, por exemplo, uma simples troca de luzes).

B - 108 [ 0E - 20E B 20 - Bl 50E - 40E Rl 20€ - S0E Il S0E - 506 H GOE - TOE ]

B
B
all
2
) o o
w“‘"ﬁw e e
L | [ 2

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 5 de 9).
Fonte: Autoria Propria via Google Forms.
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Como te apercebasis na pergunta anteriorn, certos servigos [ie. exemplo dado do mecanico)
axigem um grau de especializagdo maior, além de terem de ser considerados como atos
izolados. Tendo em conta isto. gual a tua abertura a um conteddo Premium que cobrisse
todos estes servigos. nos tais atos isclados, fora ds pregos tabulados 7

1E< necpostas
&0
&0

40

38.(20,7%)

20

Dwal das seguintss modalidadss ds pagamentos mais te atrairia 7 Mota que terias um pericdo
axperimental da 2 semanas gratis (ndo rencovével) & gus poderias cancelar o conteddo
Premium a qualguer altura.

1E4 recpoetas

B Pagamenio Anus S8E aw S5

L ] Pagamenic Semestal: 35 «s BEMEs
B Pagamenio Trimestal 296 ax SEMes
B Pagumenio Mensal 1260es

i Hao hieres=ado

. 2E

0%

Para todos os profissionais dentro da plataforma, idealizei a funcionalidade "CV Handy".
Meste geénero de curriculo, quao relevantes seriam os seguintes conteudos para a tua
eacolha final do profissional 7

B 3o Rcdevante (@ Pouca Relevanie I Aigo Relevaree [l Roicvante [l Muilo Riekedanie S
B
B
a0
Fib

L
Ance de Expenéncia Fesie de Personalidade CONID Free (Comprovaivo de Certdicados de Especalizz
{Aphddo psicolsgical waEcing admimsirada)

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 6 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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E seres umia) Handy 7

Em que situagdc mais considerarias colaborar dentro da nossa Plataforma 7

14 respostas

@ Desemprega

W Ernpregado e Part Time
B Trasahador-Exhedanie
B Profissionasl o e

@ Mao Consideraria

Qs Handy serias ¥ Podes selecionar mais que uma opgio.

1B regorostas

Mechnicoia )| 5 (2,7
Eletricisia ll— 4 (2,2%)
Canalizacho I 5 (2, 7%)
Serviges Domésticos (i.e. Co... NN 18 (2,65 )
Coes luro I 12 (6.5%:)
Eabrysittirn o |, 5 (32, 1%
Arlistas Independentes (Le. . I 1 (16 8% )
Onganizador Ever o I - 46 (2 5%
Lipies (e Aulas de mosica. . . | - =7 (317
Perconal Trainers NI 12 (6.5%)
HandymanHandywaman (C. .. I - 15 { 10.3%)
a=ueed_________________________________________________SlhEriEed
Lipies (Le Aulas de mosica.. . [li—1 {0,5%])
Saudeli—1 (0,5%)
Map cormidersiall 1 (0,59
Tapecara - Estofadaorli—1 (0,5%)

1] 20 40 B0

Masmo que nSo queiras ser umia) Super Handy, qual achas que seria o pagamento justo 7

Imagina que &s umla) Handy para cada uma das seguintes profissdes. Qual o prego por hora
gue acharias justo pela tua mao de obra no servigo realizado 7

B -2 [l SE - 15E B 15E - 256 [ 2sE-a5E ([l -5 RSHR

i i

g 2 "
w e o o
4 b

2

B
=

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 7 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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Ma linha da pergunta anterior. o gues acharias de uma comissas de 30% por servigo ficar para
ti ou para oslas) futuroslas) Handys a surgir ?

184 nespostas

&0

40

34 (18,5%)
SR 25 (138%)

20

Sexo

184 recopstas
@ Mazouling
@ Femining

ldads=

182 respostas
® i3
& 18-25
& 26-30
@ 31-45
@ 26- 60
L -t

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 8 de 9).
Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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Grau Académico (Concluido)

164 reasias

Rendiments Manzal

164 reasias

Tamanho do Agregado Familiar

164 reasias

Anexo G: Questionario Consumidores e Correspondentes Respostas (Parte 9 de 9).

@ Ensm Basico

8 Ensima Seoundsria
i Licenciahura

i Pas-Graduacan
§ Mestrado

i Doutoramenio

§ Te5P

@ Grwfuacn

® <500
) 500 - 1000€
i 1000 - 2000
i 2000 - 3000E
8 = 3000E

80
[ B
#:
[ K
[ K
L_EL

Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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"Handy" - Plano de Negocio

Ola caro/a participante ! Sendo este um questionario realizado no ambito da minha tese
final de Mestrado em Gestao na ISCTE Business School, deixo, desde ja, o meu mais
profundo obrigado. Esta tese é também vossa !

Este plano de negécio, ao qual dei o nome de "Handy", propSe-se a esbater todos os
obstaculos existentes entre o consumidor comum e todos os profissionais de servigos
nado listados, desde eletricistas a baby-sitters, entre muitos outros.

O desejado resultado final contribuira para que estes servigos importantissimos no
quotidiano das pessoas, estejam disponiveis a distancia de um click.

Novamente, obrigado pela sua participagao, tal como a Handy, é um(a) auténtico(a)
Salvador(a) !

*Qbrigatoério
Dados Pessoais

Sexo *
Marcar apenas uma oval.

Masculino
Feminino

Outra:

Nome

Idade *
Marcar apenas uma oval.

<18
18 -25
26 -30
31-45
46 - 60
>60

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 1 de 7).

Fonte: Autoria Propria via Google Forms.
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4. Rendimento Mensal *

Marcar apenas uma oval.

< 500€

500€ - 1000€
1000€ - 2000€
2000€ - 3000€
>3000€

5.  Tamanho do Agregado Familiar *

Marcar apenas uma oval.

4

>4

6. Qual a sua principal Profissao ? *
Marcar apenas uma oval.

) Mecanico(a)

) Eletricista

) Canalizagdo

) Servigos Domésticos (i.e. Cozinha, Limpeza, Jardinagem, etc)
) Costura

) Babysitting

) Artistas Independentes (i.e. Prendas, Festas de Aniversario)
) Organizador Eventos

) LicBes (i.e. Aulas de musica, Explicagdes)

) Personal Trainers

] ') Handyman/Handywoman (Capacidade transversal para pequenos servicos, como
problemas informaticos, reparagdes basicas de equipamentos fisicos, etc)

) NS/NR

) Outra:

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 2 de 7).

Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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7. Tem capacidades para desenvolver outro servico ? Se sim, em que mais
profissdes estaria disposto a prestar servigos ? (Pode escolher as opgdes que
entender) *

Marcar tudo o que for aplicavel.

|| Mecanico(a)

|| Eletricista

D Canalizagao

D Servigos Domésticos (i.e. Cozinha, Limpeza, Jardinagem, etc)

D Costura

D Babysitting

D Artistas Independentes (i.e. Prendas, Festas de Aniversario)

|| organizador Eventos

|| Lig@es (i.e. Aulas de musica, Explicagdes)

|| Personal Trainers

|| Handyman/Handywoman (Capacidade transversal para pequenos servigos, como
problemas informaticos, reparagdes basicas de equipamentos fisicos, etc)
|| N&o tenho

Momento Atual.mente, e deﬁntro da profissdo principal selecionada anteriormente, responda as

seguintes questoes.

Atual

8. A Profissao escolhida anteriormente € a sua principal atividade ? *

68

Marcar apenas uma oval.

() sim e tnica
D Sim, embora tenha outra ocupagao profissional

() Néo, apenas presto esses servigos fora do horario laboral principal

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 3 de 7).
Fonte: Autoria Propria via Google Forms.
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9. Dentro do horério laboral (8h - 18h) qual diria ser a % de tempo em atividade na
referida profissao ? *

Marcar apenas uma oval.

0% 100%

10. Dentro do horario laboral (8h - 18h) qual diria ser a % de tempo livre disponivel
para prestacao de novos servigos ? *

Marcar apenas uma oval.

0% 100%

11.  Onde é que publicita os seus servicos ? (Selecione as que usa) *

Marcar tudo o que for aplicavel.

Redes sociais

Motores de pesquisa (Google, Yahoo, etc)

Marketplaces (i.e. OLX, Sapo Empregos, Indeed, etc)
Publicidade pessoal (flyers, cartazes, etc)

Referéncia de pessoas para pessoas (palavra passa palavra)
NS/NR

Outra:

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 4 de 7).
Fonte: Autoria Propria via Google Forms.
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12.  Que preco, em média, diria que cobra por hora de servico prestado ? *
Marcar apenas uma oval.

)< 5€
) 5€ - 15¢€
) 15€ - 25€
) 25€ - 35¢€
) >35€

E Que diria de aderir a uma plataforma como a Handy que se propde a uma interligagao

. mais facil e direta entre o consumidor comum e vocé ?
aderires

a Handy
?

Veste a camisola, salva as necessidades dos consumidores !

Hiyvin
ARP

Handy

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 5 de 7).

Fonte: Autoria Propria via Google Forms.
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13. Nos ultimos anos de atividade, qual a %, aproximadamente, de novos clientes ? *

Marcar apenas uma oval.

0% 100%

14. Gosta da ideia de encontrar novos clientes dentro da ideia que a plataforma da
Handy trairia ? (Note que so trabalharia o tempo que quisesse dentro da
plataforma, sem qualquer custo associado, recebendo uma comissao por
servico angariado) *

Marcar apenas uma oval.

0% 100%

15. Teria disposto a trabalhar com a Handy ao ter uma comissao de 50% por
servico angariado ? (Note que esta comissao se aplicaria ao servigo total
prestado, que pode incluir material e consequente margem, ndo contemplando
apenas o preco/hora pela mao de obra) *

Marcar apenas uma oval.

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 6 de 7).

Fonte: Autoria Prépria via Google Forms.
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Handy App

16. Qual a comissao que acharia mais justa para si por servigco prestado ? (Note que
esta comissao se aplicaria ao servico total prestado, que pode incluir material e
consequente margem, nao contemplando apenas o preco/hora pela mao de
obra) *

Marcar apenas uma oval.

(. )>95%

() 85%-95%
() 75%-85%
() 65%-75%
() 55%-65%

-.Bf’"\
l&@s-
820

~pp Stec

ﬁ @) 1,»

17. Se quiser deixe o seu comentario/recomendag¢ao

Anexo H: Questionario Colaboradores (Parte 7 de 7).
Fonte: Autoria Propria via Google Forms.
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Matriz Custo M3o-De-Obra Média €/Hr Hr/Servico

Mecanico(a)

Eletricista

Canalizagdo

Servigos Domésticos
Costura

Babysitting

Artistas Independentes
Organizador Eventos
Licoes

Personal Trainers
Handyman/Handywoman

+ Taxa 10%

Prego Final Servico

Anexo I: Tabela Normalizada de Custo de Mé&o-de-Obra (€/Hr).

Fonte: Autoria Propria.

Conteudo Premium
N3o Interessado
Pagamento Mensal: 12€/Més

Pagamento Trimestral: 24€ «» 8€/Més
Pagamento Semestral: 36€ «» 6€/Més
Pagamento Anual: 48€ «» 4€/Més
Outros

19,57%
10,87%
8,70%
10,87%
49,46%
0,54%

Anexo J: Interesse em Contetdo Premium (Mensalidades).

Fonte: Autoria Propria.

N2 Downloads Handy 0 7407 29630 74074 127444 198663 269883 341102 412322 509755 659613
Lisboa 0,0% 0,5% 2,0% 5,0% 8,0% 11,0% 14,0% 17,0% 20,0% 23,0% 26,0%
Porto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 1,0% 4,0% 7,0% 10,0% 13,0% 16,0% 19,0%
Nacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 1,0% 4,0%
N2 Clientes Handy 0 2963 11852 29630 50978 79465 107953 136441 164929 203902 263845
% Clientes 40%
Anexo K: Previsdo N° Clientes Handy (Cenario Otimista).
Fonte: Autoria Propria.
0 6 0
. 0 0 024 0 026 0 0 0 030 0 0

N2 Downloads Handy 0 1481 7407 14815 31415 48907 68184 91924 115664 144647 176250
Lisboa 0,0% 0,1% 0,5% 1,0% 2,0% 3,0% 4,0% 5,0% 6,0% 7,0% 8,0%
Porto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,2% 0,5% 1,0% 2,0% 3,0% 4,0% 5,0%
Nacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,2% 0,5%
N2 Clientes Handy 0 593 2963 5926 12566 19563 27274 36770 46266 57859 70500
% Clientes 40%

Anexo L: Previsdo N° Clientes Handy (Cenario Pessimista).

Fonte: Autoria Propria.
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3. Captagdo de Investimento

4. Langamento no Mercado

Y1-2023

Plano de Negdcio — "Handy” | Pedro Vale Canais de Azevedo

Y2-2024 ¥3 - 2025 ¥4 - 2026 Y5 - 2027 Y6 - 2028

Y7 - 2029

¥8 - 2030

Y9-2031

Y10- 2032

Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez

Y Y

&
S

5. Estabilizagdo da Empresa

SIS

6. Performance e Controlo

Q<
Q<

Q<<

I G
I
I
I
I
I
I
I
I
I
CRSEER

&

< QRIS
R QRIS

Anexo M: Cronograma de Implementacao.

Fonte: Autoria Propria.




Plano de Negdcio — "Handy” | Pedro Vale Canais de Azevedo

v Y0 - 2022 ¥1-2023 Y2 - 2024 ¥3- 2025 Y4 - 2026 ¥5 - 2027 Y6 - 2028 Y7 - 2029 Y8 - 2030 ¥9-2031 Y10 - 2032

Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez Jan-Jun Jul-Dez

Marketing Digital

Relagbes-Piblicas

Publicidade

. | /< £" | | <€ | [ | | & <L

Promogio de Vendas

Anexo N: Cronograma de Comunicagao.

Fonte: Autoria Propria.
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Rendimentos Handy
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N Clientes Handy 0 2063 11852 20630 50078 79465 107953 136441 164929 203002 263845
Mecdnico(a) 0€ 28233 € 112934 € 282334 € 566 711 € 883 406 € 1200102 € 1516 797 € 1833403 € 2266 751 € 2033135€
Eletricista 0€ 18822 € 75280 € 188223 € 388602 € 605 764 € B22027 € 1040 090 € 1257252€ 1554344 € 2011293 €
Canalizacdo 0€ 18822 € 75280 € 188223 € 388602 € 605 764 € B22027 € 1040 090 € 1257252€ 1554344 € 2011293 €
Servigos Domésticos 0€ 90347 € 361388 € 903 460 € 1943 008 € 3028821€ 4114634 € 5200448 € 6286 261 € TTT1T7T18 € 10056 464 €
Costura 0€ 11293 € 45173 € 112934 € 250068 € 403 843 € 548 618 € 693 393 € 838168 € 10362290€ 1340862 €
Babysitting 0€ 5647 € 22587 € 56 467 € 145726 € 227162 € 308598 € 390034 € 471470 € 582879€ 754235 €
Artistas Independentes 0€ 11293 € 45173 € 112934 € 250068 € 403 843 € 548 618 € 693 393 € 838168 € 10362290€ 1340862 €
Organizador Eventos 0€ 0411 € 37645 € 094111€ 242876 € 378603 € 514320 € 650056 € 785783 € 971 465 € 1257058 €
Ligbes 0€ 18822 € 75280 € 188223 € 388602 € 605 764 € B22027 € 1 040 090 € 1257 252€ 1554344 € 2011293 €
Personal Trainers 0€ 22587 € 90347 € 225 867 € 453 369 € 706725 € 960081 € 1213438 € 1466 794€ 1813 401€ 2346508 €
Handyman/Handywoman 0€ 22587 € 90347 € 225 867 € 518135 € 807 680 € 1097 236 € 1386 786 € 1676336€ 2072458 € 2681724€
Assinantes Premium (1%) 0€ 711€ 2844 € 7111€ 12235 € 19072 € 25909 € 32746 € 39583 € 48936 € 63 323 €
TOTAL 0€ 258576 € 1034305 € 2585762 € 5565099 € 8676452 € 11786906€ | 14897359€ | 18007812€ | 22263098€ | 28808050€

Rendimentos Handy

Anexo O: Tabela de Rendimentos Previstos (Cenario Otimista).

Fonte: Autoria Propria.

N2 Clientes Handy 0 593 5926 17778 33200 52192 71183 90175 109167 138644 178607
Mecanico(a) 0€ 5647 € 56 467 € 169 400 € 360077 € 580 207 € 791338 € 1002 468 € 1213598 € 1541292 € 1985548 €
Eletricista 0€ 3764 € 37645 € 112934 € 253 081€ 397 856 € 542 631€ 687 407 € 832182€ 1056 886 € 1361518 €
Canalizacdo 0€ 3764 € 37645 € 112934 € 253 081¢€ 397856 € 542631€ 687 407 € 832182€ 1056 886 € 1361518€
Servigos Domésticos 0€ 18069 € 180 694 € 542081 € 1265 406 € 1989282 € 2713157 € 3437033 € 4160908 € 5284428 € 6 807 592 €
Costura 0€ 2259 € 22587 € 67 760 € 168 721 € 265 238 € 361754 € 458 271 € 554788 € 704590 € 907 679 €
Babysitting 0€ 1129€ 11293 € 338B80€ 94905 € 149196 € 203 487 € 257 77T € 312068 € 396332€ 510 569 €
Artistas Independentes 0€ 2259€ 22587 € 67 760 € 168 721 € 265 238 € 361754 € 458 271 € 554 788 € 704590 € 907 679 €
Organizador Eventos 0€ 1882€ 18822 € 56 467 € 158176 € 248 660 € 330145 € 429 629 € 520114 € 660 554 € 8500490 €
Ligbes 0€ 3764 € 37645 € 112934 € 253 081¢€ 397856 € 542631€ 687 407 € 832182€ 1056 886 € 1361518€
Personal Trainers 0€ 4517 € 45173 € 135520 € 295 262 € 464 166 € 633 070 € 801974 € 970879 € 1233033 € 1588438 €
Handyman/Handywoman 0€ 4517 € 45173 € 135520 € 337442 € 530475 € 723509 € 916 542 € 1109576 € 1409 181 € 1815358 €
Assinantes Premium (1%) 0€ 142 € 1422 € 4267 € 7968 € 12 526 € 17084 € 21642 € 26 200 € 33275 € 42 866 €
TOTAL 0€ 51715 € 517152 € 1551457 € 3624921 € 5 698 557 € 7772192 € 09845828 € 11919463 € | 15137932€ | 19501233 €
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Anexo P: Tabela de Rendimentos Previstos (Cenario Realista).

Fonte: Autoria Propria.
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N2 Clientes Handy 0 503 2963 5926 12566 19563 27274 36770 46266 57859 70500
Mecinico(a) 0€ 5647 € 28233 € 56467 € 139693 € 217 477 € 303199 € 408 764 € 514329 € 643 207 € 783 741 €
Eletricista 0€ 3764€ 18822 € 37645 € 95 790 € 149127 € 207908 € 280295 € 352683 € 441056 € 537422¢€
Canalizagio 0€ 3764€ 18822 € 37645 € 95 790 € 149127 € 207908 € 280 295 € 352683 € 241 056 € 537422 €
Servigos Domésticos 0€ 18069 € 90347 € 180694 € 478948 € 745637 € 1039539€ | 1401477€ | 1763415€ | 2205281€ | 2687112¢€
Costura 0€ 2250€ 11293 € 22587 € 63 860 € 90418 € 138 605 € 186 864 € 235122 € 204038 € 358 282 €
Babysitting 0€ 1129€ 5647 € 11293 € 35021¢€ 55923 € 77965 € 105 111 € 132 256 € 165 396 € 201533 €
Artistas Independentes 0€ 2259€ 11293 € 22587 € 63 860 € 99418 € 138 605 € 186 864 € 235122 € 294038 € 358282 €
Organizador Eventos 0€ 1882¢€ 9411€ 18822 € 59 860 € 93205€ 120942 € 175185 € 220427 € 275 660 € 335880 €
Ligbes 0€ 3764€ 18822 € 37645 € 95790 € 149127 € 207908 € 280295 € 352683 € 441056 € 537422 €
Personal Trainers 0€ 4517 € 22587 € 45173 € 111755 € 173982 € 242550 € 327011€ 411463 € 514 566 € 626903 €
Handyman/Handywoman 0€ 4517 € 22587 € 45173 € 127 720€ 198 836 € 277210€ 373727 € 470244 € 588 075 € 716 563 €
Assinantes Premium (1%) 0€ 142 € 711€ 1422¢€ 3016 € 4695 € 6546 € 8825¢€ 11104 € 13886 € 16920 €
TOTAL 0€ 51715€ 258576 € 517152 € 1372010€ | 2135974€ | 2977896€ | 4014713€ | 5051531€ | 6317315€ | 7697583¢€

Gastos Comunicagdo

SEM

Display Ads

Email Marketing

Reportagens Webistes Lifestyle

Reportagens Portais de Noticias
Outdoors
TOTAL

Anexo Q: Tabela de Rendimentos Previstos (Cenério Pessimista).

Fonte: Autoria Propria.

60K/Ano 60 000 € 60 000 € 60 000 € 60 000 €
45K/Ano - 22500 € 45 000 € 45 000 € - 45 000 € 45 000 € - - 45000 € 45000 €
25K/Ano - 12500 € 25000 € 25000 € 25 000 € 25 D00 € 25 D00 € 25 00D € 25 00D € 25000 € 25000 €
4K/Pega = 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 €
4K/Pega = = 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 € 4000 €
10K/Ano = 5000 € 5000€ = 10000 € = = = = 10000 € =

- D€ 74000 € 143 000 € 138 000 € 103 000 € 138 000 € 138 000 € 93 000 € 93 000 € 148 000 € 138 000 €

Anexo R: Gastos em Comunicacao.

Fonte: Autoria Propria.
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Parcerias / Outsourcing

Universidades 10 000 € 10 000 € 10 000 €

Consultoras RH 60 000 € 0€ 0€ 60 000 € 60 000 € 60 000 € 60 000 € 60 000 € o0 000 £ 50 000 € 60 000 € 60 000 €
Empresas Limpeza 20 000 € 0€ 0€ 20000 € 20 000 € 20000 € 20000 € 20000 € 20 000 € 20000 € 20000 € 20000 €
Oficinas Individuais 5000€ 0€ 0€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000 € 5000 €
Gindsios 5000€ 0€ 0€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000 € 5000 €
Pequenas Consultoras Eventos 5000€ 0€ 0€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000 € 5000€ 5000€ 5000 € 5000 € 5000 €
Grossistas Pegas Mecanico 5000€ 0€ 0€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000€ 5000€ 5000€ 5000 € 5000 € 5000 €
Grossistas Gerais 90 000 € 0€ 0€ 90000 € 90 000 € 00000 € 00 000 € 90000 € 90 000 € 00000 € 00 000 € 00 000 €
Empresas Método Pagamento 10 000 € 0€ 0€ 10000 € 10 000 € 10000 £ 10 000 € 10000 € 10 000 £ 10000 £ 10 000 € 10 000 €
TOTAL 210 000 € 0€ 0€ 210000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 €

Anexo S: Gastos em Parcerias.

Fonte: Autoria Propria.

Gastos Handy
CMVMC 10 000 € 251346 € 782885 € 1930964 € 4136 330€ 6438075 € 8739810€ | 11041546€ | 13343281€ | 164921093 € | 21335457 €
Comissdo 70% 0€ 181003 € 724013 € 1810033€ | 3896200€ | 6073517€ | 8250834€ | 10428151€ | 12605468 € | 15584169€ | 20165635 €
Promogbes de Venda (4%) 0€ 10343 € 41372€ 102 430 € 222 640 € 347 058 € 471476 € 505804 € 720312 € 800524 € 1152322€
Software Development (+10%/ano) 10 000 £ 60000 € 7000 € 7000€ 7000€ 7000 € 7000 € 7000€ 7000 € 7000 € 7000€
Custos Manutencio Servico (15%) = = 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10500 € 10 500 € 10 500 € 10500 € 10 500 € 10 500 €
FSE 0€ 77900 € 361 100 £ 356 400 € 323 200 € 366 000 € 366900 € 322 800 £ 323700 € 379 300 € 369900 £
Comunicagdo 0€ 74000 £ 143 000 € 138000 € 103 000 € 138 000 € 138000 € 93 000 € 93000 € 148 000 € 138000 €
Parcerias 0€ 0€ 210000 € 210000 € 210 000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210 000 £ 210000 € 210000 €
Aluguer Escritorio - 3000 € 6000 € 6000€ 6000 € 12000 € 12 000€ 12 000 € 12000 € 12 000€ 12 000 €
Material Escritorio - 900 € 2100 € 2400€ 4200 € 61000 € 6900 € 7300 € 8700 € 9300 € 9900 £
Gastos Pessoal (Brutos) 0€ 30000 € 85 000€ 95 000 € 190 000 € 245 000 € 355000 € 395 000 € 610 000 € 640 000 € 670000 €
Saldrios Administrativos 0€ 30000 € 45 000 € 45 000 € 60000 € 60000 € 75000 € 75000 € 120000 € 120000 £ 120000 £
Saldrios Gestores de Linha 0€ 0€ 40 000 € 50 000 € 90 000 € 105 000 € 160 000 € 130 000 € 250 000 € 250000 € 250000 €
Saldrios Restantes 0€ 0€ 0€ 0€ 40000 € 80000 € 120000 € 140 000 € 240 000 € 270000 € 300000 €
Constituicio Empresa 350€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0£ 0€ 0€ 0€ 0€

Anexo T: Tabela de Gastos Previstos (Cenario Otimista).

Fonte: Autoria Propria.
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Gastos Handy
CMVMC 10 000 € 08 260 € 400193 € 1165 578€ 2699042 € 4234432 € 5768022€ 7303413 € 8837903 € | 11219570€ | 14448413 €
Comissdo 70% 0€ 36201€ 362 007 € 1086020€ | 2537445€ | 39889000€ | 5440535€ | 6892079€ | 8343624€ | 10596552€ | 13650863 €
Promogbes de Venda (4%) 0€ 2069 € 20 686 € 62058 € 144997 € 227942 € 310888 € 393833 € 476 7719 € 605 517 € 780049 €
Software Development (+10%/ano) 10 000 € 60 000 € 7000 € 7000 € 7000€ 7000€ 7000€ 7000£€ T000€ T7000€ 7000€
Custos Manutencdo Servico (15%) - - 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 €
FSE 0€ T7900€ 361100 £ 356 400 £ 323200 £ 366000 £ 366900 € 322800 € 323700 € 379 300 € 269 900 £
Comunicagio 0€ 74000€ 143 000 € 138 000 € 103 000 € 138000 € 138000 € 93000 € 93000 € 143000 € 138 000 €
Parcerias 0€ 0€ 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 €
Aluguer Escritorio - 2000 € 6000 £ 6000 £ 6000 £ 12 000 € 12000 € 12000 € 12000 € 12000 € 12000 €
Material Escritorio - 900 € 2100 £ 2400 £ 4200 € 6 000 £ 6900 £ 7 800 £ 8700 £ 9300 € 9900 £
Gastos Pessoal (Brutos) 0€ 30000 € 85000 £ 095 000 € 100 000 £ 245000 € 355000 € 395 000 € 610000 £ 640 000 £ 670 000 £
Saldrios Administrativos 0€ 30000€ 45 000 € 45 000 € 60 000 € 60 000 € 75000 € 75000 € 120000 € 120000 € 120 000 €
Saldrios Gestores de Linha 0€ D€ 40 000 £ 50 000 € 90 000 € 105000 € 160 000 € 180000 € 250000 € 250000 € 250000 €
Saldrios Restantes 0€ ['E3 ['E3 ['E3 40 000 € 80 000 £ 120000 € 140 000 € 240000 € 270000 € 200 000 €
Constituicio Empresa 350 € 0€ 0£ 0£ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Anexo U: Tabela de Gastos Previstos (Cenario Realista).

Fonte: Autoria Propria.

Gastos Handy

CMVMC 98 269 € 208 846 € 400193 € 1032788€ | 1598121€ | 2221143€ | 2988388¢€ | 3755633€ | 4692313€ | 5713711¢€
Comissdo 70% 36201 € 181003 € 362007 € 960 407 € 1495182€ | 2084527€ | 2810299€ | 3536072€ | 4422121€ | 5388308¢€
Promogies de Venda (4%) 2069€ 10343 € 20686 € 54880 € 85439¢€ 119116 € 160 589 € 202061€ 252693 € 307 903 €
Software Development (+10%/ano) 60000 € 7000 € 7000€ 7000€ 7000 € 7000€ 7000€ 7000€ 7000€ 7000€
Custos Manutengio Servigo (15%) - - 10 500 € 10 500 € 10500 € 10 500 € 10 500 € 10500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 €
FSE 0€ 77900 € 361100 € 356 400 € 323 200€ 366 000 € 366 900 € 322 800 € 323700 € 379 300 € 369 900 €
Comunicagio 0€ 74000 € 143 000 € 138 000 € 103 000 € 138 000 € 138000 € 93000 € 93 000 € 148 000 € 138 000 €
Parcerias 0€ 0€ 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 €
Aluguer Escritério - 3000€ 6000 € 6000 € 6000€ 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12000 €
Material Escritorio - 900 € 2100 € 2400€ 4200€ 6000 € 6900 € 7800€ 8700 € 9300€ 9900£
Gastos Pessoal (Brutos) 0€ 30 000 € 85 000 € 95 000 € 190 000 € 245 000 £ 355 000 € 395 000 € 610 000 £ 640 000 € 670 000 €
Saldrios Administrativos 0€ 30000 € 45000 € 45000 € 60 000 € 60 000 € 75000 € 75000 € 120000 € 120000 € 120 000 €
Saldrios Gestores de Linha 0€ 0€ 40000 € 50 000 € 90000 € 105 000 € 160 000 € 180 000 € 250000 € 250000 € 250000 €
Salrios Restantes 0€ 0€ 0€ 0€ 40000 € 80000 € 120 000 £ 140 000 € 240000 £ 270000 € 300 000 €
Constituigio Empresa 350 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Anexo V: Tabela de Gastos Previstos (Cenario Pessimista).

Fonte: Autoria Propria.
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) . Yo ¥1 ¥2 ¥3 Ya Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10
hHd Anos Contabilisticos e o o o o o o N I o o
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032
Rendimentos D€ 258576 € 1034305€ 2585762 € 5565999 € B 676452 € 11 786 906 € 14 B97 359 € 18 007 812 € 22263 098 € 28 BOB 050 €
Vendas e Servicos 0€ 258576 € 1034305 € 2585762 € 5 565 990 € 8 676452 € 11 786 006 € 14 897 359 € 18 007 812 € 22 263 098 € 28 RO 050 €
Mecénico(a) 0€ 28233 € 112 934 € 282334 € 566 711 € 883 406 € 1200 102 € 1516 797 € 1833493 € 2266751¢€ 20933135€
Eletricista 0€ 18822 € 75289 € 188223 € 388 602 € 605 764 € 822927 € 1040090 € 1257252 € 1554344 € 2011293 €
Canalizacio 0€ 18822 € 75280 € 188223 € 388 602 € 605 764 € 822927 ¢€ 1040 090 € 1257252 € 1554344 € 2011293 €
Servicos Domésticos 0€ 90347 € 361388 € 903 469 € 1943008 € 3028821 ¢€ 4114634 € 5200 448 € 6286 261 € TIT1T718€ 10 056 464 €
Costura 0€ 11293 € 45173 € 112 934 € 259 068 € 403843 € 548 618 € 693393 € 838 168 € 1036229 € 1340862 €
Babysitting 0€ 5647 € 22587 € 56467 € 145726 € 227162 € 308508 € 390034 € 471470 € 582 879 € 754235 €
Artistas Independentes 0€ 11293 € 45173 ¢ 112934 € 250 068 € 403843 € 548618 € 693303 € 838168 € 1036220 ¢€ 1340862 €
Organizador Eventos 0€ 9411 € 37645 € 94111 ¢€ 242 876 € 378603 € 514329 € 650 056 € 785783 € 971465 € 1257058 €
Liches 0€ 18822 € 75289 € 188223 € 388 602 € 605 764 € 822927 € 1040 090 € 1257252 € 1554344 € 2011293 €
Personal Trainers 0€ 22587 ¢€ 90 347 € 225867 € 453369 € 706725 € 960 081 € 1213438¢€ 1466794 € 1813401 € 2346508 €
Handyman/Handywoman 0€ 22587 ¢€ a0 347 € 225867 € 518135 € 807 686 € 1097 236 € 1386786 € 1676336 € 2072458 € 2681724¢€
Assinantes Premium (1%) 0€ 711 € 2844 € 7111 € 12235 € 19072 € 25009 € 32746 € 39583 € 48936 € 63323 €
Gastos 10 350 € 350 246 € 1228985 € 2382364 € 4649539 € 7 049 075 € 0461710 € 11 750 346 € 14 276981 € 17511 493 € 22375357 €
CMVMC 10 000 € 251346 € 782 885 € 1930964 € 4136339 € 6 438 075 € 8739810 € 11 041 546 € 13343 281 € 16492 193 € 21335457 €
Comissdo 70% 0€ 181 003 € 724013 € 1810033 € 3 896200 € 6073517 € 8250834 € 10428 151 € 12 605 468 € 15584 169 € 20165 635 €
Promogdes de Venda [(4%) 0€ 10343 € 41372¢€ 103 430 € 222 640 € 347058 € 471476 € 505804 € 720312 € 800524 € 1152322 ¢€
Software Development 10 000 € 60 000 € 7000 € 7000 € 7000 € 7000 € 7000 € 7000€ 7000 € 7000€ 7000 €
Custos Manutengio Servico = = 10500 € 10500 € 10500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 €
FSE 0¢€ 77 900 € 361 100 € 356 400 € 323 200€ 366 000 € 366 900 € 322 800 € 323700 € 379 300 € 360 900 €
Comunicacio 0€ 74 000 € 143 000 € 138 000 € 103 000 € 138 000 € 138 000 € 93 000 € 93 000 € 148 000 € 138 000 €
Parcerias 0€ 0€ 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 € 210 000 €
Aluguer Escritdrio = 3000€ 6000 € 6000 € 6000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 €
Material Escritdrio = 900 € 2100 € 2400€ 4200€ 6000 € 6900 € 7800 € 8700€ 9300€& 9900 €
Gastos Pessoal (Brutos) 0€ 30 000 € 85 000 € 95 000 € 190 000 € 245 000 € 355 000 € 395 000 € 510 000 € 540 000 € 670 000 €
salarios Administrativos 0€ 30000 € 45000 € 45000 € 60 000 € 60 000 € 75 000 € 75 000 € 120 000 € 120 000 € 120 000 €
saldrios Gestores de Linha 0€ 0€ 40000 € 50000 € 90 000 € 105 000 € 160 000 € 180 000 € 250 000 € 250 000 € 250000 €
saldrios Restantes 0€ 0€ 0€ 0€ 40000 € 80 000 € 120 000 € 140 000 € 240 000 € 270 000 € 300 000 €
Constituigio Empresa 350 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0&
EBITDA 10 350 € -100 670 € 194 681 € 203 398 € 916 460 € 1627378 € 2325195¢€ 3138013 € 3730831€ 4751 606 € 6432693 €
Amortizagies e Depreciagies 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EBIT 10 350 € -100 670 € 194 681 € 203 398 € 916 460 € 1627378 € 2325195¢€ 3138013 € 3730831€ 4751 606 € 6432693 €
Impostos 0€ 0€ 0€ 45 765 € 206 203 € 366 160 € 523 169 € 706 053 € 839 437 € 1069111 € 1447 356 €
IRC (21%) = = = 42714 € 192457 € 341749 € 488291 € 658983 € 783 475 € 997 837 € 1350866 €
Taxa Derrame Municipal {1,5% = = = 3051 € 13 747 € 24411 € 34 BT € 47 070 € 55 962 € 71274 € 96 490 €
Resultade Liguido ELELTS -100 670 € -194 681 € 157 633 € 710 256 € 1261218 € 1802026 € 2431960 € 2801394 € 3682494 € 4985337 €
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Anexo W: Demonstracao de Resultados (Cenario Otimista).

Fonte: Autoria Propria.
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§ S Yo Y1 Y2 ¥3 Y4 Y5 Yo Y7 Y8 Y9 Y10
hid Anos Contabilsticos 202: 202 20, 20 »0: 20 20 ’0; 20 a0 By
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032
Rendimentos 0€ 51715 € 517 152 € 1551457 € 3624921 € 5 698 557 € 7772192 € 9 B45 B28 € 11919 463 € 15137 932 € 19501 233 €
Vendas e Servigos 0€ 51715 € 517152 € 1551457 € 3624921 € 5698 557 € 7772192 € 5845828 € 11919463 € 15137932 € 19501233 €
Mecdnico(a) 0€ 5647 € 56 467 € 169 400 € 369 077 € 580 207 € 791338 € 1002 468 € 1213598 € 1541292 € 1985548 €
Eletricista 0€ 3764 € 37645€ 112934 € 253081 € 397 856 € 542631 € 687 407 € 832182 € 1056 886 € 1361518 €
Canalizacdo 0€ 3764 € 37645 € 112 934 € 253081 € 397856 € 542631 € 687 407 € 832182 € 1056886 € 1361518 €
servicos Domésticos 0€ 18 069 € 180 694 € 542 081 € 1265406 € 1989 282 € 2713157 € 3437033 € 4 160908 € 5284428 € 6 BO7 592 €
Costura 0€ 2259 ¢ 22587 € 67 760 € 168 721 € 265238 € 361754 € 458271 € 554788 € 704 590 € 907 679 €
Babysitting 0€ 1129€ 11293 € 33880 € 94905 € 149 196 € 203 487 € 257777 € 312 068 € 396 332 € 510569 €
Artistas Independentes 0€ 2259 € 22587 € 67 760 € 168 721 € 265 23B € 361754 € 458 271 € 554 78R € 704 590 € 907 679 €
Organizador Eventos 0€ 1882 ¢ 18 822 € 56467 € 158 176 € 248 660 € 339145 € 429629 € 520114 € 660 554 € B50 549 €
Licdes 0€ 3764 € 37645 € 112 934 € 253081 € 397 B56 € 542 631 € 687 407 € 832182 € 1056 886 € 1361518 €
Personal Trainers 0€ 4517 € 45173 € 135520 € 295 262 € 464 166 € 633070 € B01974 € 970879 € 1233033 € 1588438 €
Handyman/Handywoman 0€ 4517 € 45173 € 135520 € 337442 € 530475 € 723509 € 916542 € 1109576 € 1409181¢€ 1815358 €
Assinantes Premium (1%) 0€ 142 € 1422 € 4 267 € 7 968 € 12 526 € 17 084 € 21642 € 26 200 € 33275 € 42 B66 €
Gastos 10350 € 206169 € 846293 € 1616978 € 3213142 € 4845432 € 6490822 € 8021213 € 9771603 € 12 238 870 € 15 488 313 €
CMVMC 10 000 € 98 269 € 400193 € 1165578 € 2 699 942 € 4234 432 € 5768 922 € 7303413 € BEB3I7903 € 11219570 € 14 448 413 €
Comissdo 70% 0€ 36201 € 362 007 € 1086020 € 2537445 € 3088990 € 5440535 € 6892079 € 8343624 € 10596 552 € 13 650863 €
Promogdes de Venda (4%) 0€ 2069 € 20 686 € 62 058 € 144 997 € 227942 € 310888 € 393833 € 4767719 € 605517 € JEBO D49 €
Software Development 10000 € 60 000 € 7000 € 7 000 € 7 000 € 7000 € 7000 € 7 000 € 7000 € 7000 € 7 000 €
Custos Manutengiio Servigo = = 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10500 €
FSE D€ 77 900 € 361 100 € 356 400 € 323200 € 366000 € 366 900 € 322 BOO € 323700 € 379 300 € 369 900 €
Comunicagdo 0€ 74 000 € 143 000 € 138 000 € 103 000 € 138 000 € 138 000 € 93 000 € 93 000 € 148 000 € 138 000 €
Parcerias 0€ 0€ 210000 € 210 000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210 000 €
Aluguer Escritdrio = 3000 € 6000 € 6 000 € 6000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 €
Material Escritdrio = 900 € 2100 € 2 400 € 4200 € 6000 € 6900 € 7 800 € 8700 € 9 300 € 9 900 €
Gastos Pessoal (Brutos) D€ 30 000 € 85 000 € 95 000 € 190 000 € 245 000 € 355 000 € 395 000 € 610 000 € 640 000 € 670 000 €
Saldrios Administrativos 0€ 30000€ 45 000 € 45000 € 60 000 € 60 000 € 75000 € 75000 € 120000 € 120 000 € 120 000 €
saldrios Gestores de Linha 0€ 0€ 40 000 € 50000 € 90 000 € 105 000 € 160 000 € 180000 € 250000 € 250000 € 250 000 €
Salarios Restantes 0€ 0€ 0€ 0€ 40 000 € 80 000 € 120 000 € 140 000 € 240 000 € 270000 € 300 000 £
Constituicdo Empresa 350 € 0 € 0€ 0€ D€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EBITDA -10 350 € -154 454 € -320 140 £ -65521 € 411 780 € 853 125 € 1281370 € 1824615 € 2147 860 € 2 BO99 062 € 4012921 €
Amortizacies e Depreciagies 0€ 0€ 0€ 0€ D€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EBIT -10 350 € -154 454 € -320 140 £ -65521 € 411 780 € 853 125 € 1281370 € 1824615 € 2147 860 € 2 BO99 062 € 4012921 €
Impostos D€ 0€ 0€ -14 742 € 92 650 € 191 953 € 288 308 € 410538 € 483 269 € 652 289 € 902 907 €
IRC (21%) = = = -13 759 € B6474 € 179156 € 260088 € 383169 € 451051 € 608 803 € B42713 €
Taxa Derrame Municipal (1,5%) = = = -983 € 6177 € 12 797 € 19 221 € 27 369 € 32 218 € 43 486 € 60 194 €
Resultado Liquido -10 350 € -154 454 € -329140 € 50779 € 319129 € 661172 € 993 062 € 1414077 € 1664592 € 2246773 € 3110014 €

Anexo X: Demonstracdo de Resultados (Cenario Realista).

Fonte: Autoria Propria.
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§ S Yo Y1 Y2 Y3 Ya Y5 Y& Y7 Y8 Yo Y10
hHg Anos Contabilsticos 202 20z 0. 20 0. 2o 20 0. 2 2o 203
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032
Rendimentos 0€ 51715 € 258 576 € 517 152 € 1372010 € 2135974 € 2977 BI6 € 4014713 € 5051531 € 6317315 € 7697 583 €
Vendas e Servigos D& 51715 € 258576 € 517 152 € 1372010 € 2135974 € 2977896 £ 4014713 € 5051531 € 6317315 € 7697583 €
Mecénico(a) 0€ 5647 € 28233 € 56 467 € 139693 € 217477 € 303199 € 408 764 € 514329 € 643 207 € 783741 €
Eletricista 0€ 3764 € 18822 € 37645 € 95790 € 149127 € 207908 € 280 295 € 352 683 € 441 056 € 537422 €
Canalizacdo 0€ 3764 € 18822 € 37645 € 95790 € 149127 € 207 908 € 280 295 € 352683 € 441 056 € 537422 €
Servigos Domesticos 0€ 18 0659 € 90347 € 180 694 € 4785948 € 745637 € 1039539 € 1401477 € 1763415 € 2205281€ 2687112 €
Costura 0€ 2259€ 11293 € 22 587 € 63 860 € 99 418 € 138 605 € 186 864 € 235122 € 294 038 € 358 282 €
Babysitting 0€ 1129€ 5647 € 11293 € 35921¢€ 55923 € 77965 € 105111 € 132 256 € 165 396 € 201533 €
Artistas Independentes 0€ 2259€ 112893 € 22587 € 63 860 € 99 418 € 138 605 € 186 864 € 235122 € 204038 € 358282 €
Organizador Eventos 0€ 1882 € 9411 € 18822 € 59 B69 € 93 205 € 129942 € 175185 € 220427 € 275 660 € 335889 €
Liches 0€ 3764 € 18822 € 37645 € 95790 € 149127 € 207 908 € 280 295 € 352 683 € 441 056 € 537422 €
Personal Trainers 0€ 4517 € 22587 € 45173 € 111755 € 173982 € 2432 559 € 327011 € 411 463 € 514 566 € 626993 €
Handyman/Handywoman 0€ 4517 € 22587 € 45173 € 127720 € 198 836 € 277210 € 73TV E 470244 € 5BB075 € 716563 €
Assinantes Premium (1%) 0€ 142 € 711 € 1422 € 3016 € 4 695 € 6546 € B B25 € 11104 € 13 BBG € 16 920 €
Gastos 10350 € 206 169 € 654 946 € 851593 € 1545088 € 2209121 € 2943043 € 3706188 € 4689333 € 5711613 € 6753 611€
CMVMC 10 000 € 98 269 € 208 846 € 400 193 € 1032788 € 1598121 € 2221143 € 2 988 388 € 3755633 € 4692 313 € 5713711 €
Comissdo 70% 0€ 36201 € 181 003 € 362 007 € 960 407 € 1495182 € 2084527 € 2810299 € 3536072 € 4422121 € 5388308 €
Promogdes de Venda (4%) 0€ 2069 € 10343 € 20686 € 54 BBO € 85439 € 119116 € 160 589 € 202 061 € 252693 € 307903 €
Software Development 10000 € 60 000 € 7 000 € 7 000 € 7000 € 7000 € 7000€ 7 000 € 7000 € 7000 € 7000€
Custos Manutencio Servico = = 10500 € 10500 € 10 500 € 10 500 € 10 500 € 10500 € 10500 € 10 500 € 10 500 €
FSE D€ 77900 € 361100 € 356 400 € 323 200 € 366 000 € 366 900 € 322 800 € 323700 € 379 300 € 369 900 €
Comunicagio 0€ 74 000 € 143 000 € 138 000 € 103 000 € 138 000 € 138 000 € 93 000 € 93 000 € 148 000 € 138 000 €
Parcerias 0€ 0€ 210 000 € 210 000 € 210000 € 210000 € 210000 € 210 000 € 210000 € 210000 € 210000 €
Aluguer Escritorio = 3 000 € 6 000 € 6 000 € 6000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 € 12 000 €
Material Escritério = 900 € 2100 € 2 400 € 4200 € 6 000 € 6900 € 7 BO0 £ 8700 € 9300 € 9900 €
Gastos Pessoal (Brutos) 0€ 30000 € 85 000 € 95 000 € 150 000 € 245 000 € 355000 € 395 000 € 610 000 € 640 000 € 670 000 €
saldrios Administrativos 0€ 30000 € 45 000 € 45 000 € 60000 € 60 000 € 75 000 € 75000 € 120000 € 120000 € 120000 €
Salarios Gestores de Linha 0€ 0€ 40 000 € 50000 € S0 000 € 105 000 € 160 000 € 180 000 € 250000 € 250000 € 250000 €
Saldrios Restantes 0€ 0€ 0€ 0€ 40 000 € 80 000 € 120000 € 140 000 € 240000 € 270000 € 300000 €
Constituicio Empresa 350 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EBITDA -10 350 € -154 454 € -396 370 € -334 440 € -173 977 € 713147 € 34 853 € 308 525 € 362 198 € 605 702 € 943 972 €
Amortizacies e Depreciagies 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EBIT -10 350 € -154 454 € -396 370 € -334 440 € -173 977 € 713147 € 34 853 € 308 525 € 362 198 € 605 702 € 943 972 €
Impostos D€ D€ 0€ -75 249 € -39 145 € -16 458 € 7 B42 € 69 418 € 81485 € 136 283 € 212 384 €
IRC (213%) = = = -70232 € -36535€ -15361 € 7319€ 64790 € 76062 € 127 197 € 198 234 €
Taxa Derrame Municipal (1,5% = = = -5 017 € -2 610 € -1097 € 523 € 4 628 € 5433 € 9 086 € 14 160 €
Resultado Liguide -10 350 € -154 454 € -396 370 € -259191 € -134 832 € -56 689 € 27011 € 239107 € 2B0703 € 469 419 € 731578 €
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Fonte: Autoria Propria.

Anexo Y: Demonstracéo de Resultados (Cenario Pessimista).




