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Resumo

O presente projeto tem como objetivo geral compreender como foram mantidas as relacdes
comerciais durante o periodo pandémico para que, posteriormente, seja criado um plano de atuagéo
comercial para a Olimec para o ano 2022.

Os anos 2020 e 2021 ficardo lembrados na histéria mundial pela maior pandemia alguma vez registada.
A doencga COVID-19, obrigou ao encerramento de inUmeras atividades, servicos e industrias para
contencdo da pandemia. Existiram determinados setores em que foi mantida a atividade, por se
considerarem de funcionamento essencial, nomeadamente a manutencao e reparacao de viaturas
afetas a limpeza urbana e setorial.

Foi por isso necessario continuar a manter relagdes com fornecedores e clientes durante este periodo,
para que fosse possivel continuar a operar, dentro das restricdes e limitagGes impostas pela pandemia.
Em termos de estrutura, o projeto inicia-se no primeiro capitulo com a introdugdo, sendo feito no
segundo capitulo um enquadramento sobre o setor, através de uma revisdo bibliografica. No terceiro
capitulo é definida a metodologia para realizacdo de uma analise ao mercado, para identificar e
analisar a estratégia de abordagem comercial que a Olimec e os seus concorrentes estabeleceram
durante este periodo. No quarto capitulo é realizada a andlise externa e interna da empresa. No quinto
capitulo sdo analisados os resultados obtidos na analise de mercado e, no sexto capitulo é realizada
uma sugestao de implementacdao de um plano de atuacdo comercial para a Olimec para 2022. No
sétimo e ultimo capitulo sdo realizadas as conclusGes juntamente com as limita¢des na realizagdo do

projeto.

Palavras-Chave: B2B, atividade comercial, manutencao Industrial, equipamentos Industriais, gestao
de residuos.

Classificacdo JEL: M1, Q53



Abstract

The present project has as general objective to understand how commercial relations were maintained
during the pandemic period and create a commercial plan for Olimec for the year 2022.

The years 2020 and 2021 will be remembered in history as the biggest pandemic ever recorded. The
disease called COVID-19, forced the shutdown of numerous activities, services and industries to
contain the Pandemic. In the meantime, it was also necessary to maintain certain sectors of activities
as they were considered essential, such as the maintenance and repair of waste collection vehicles.
The relationship between suppliers and customers was highly important to keep during this period of
uncertainty, in order to continue operating, within the restrictions and limitations imposed by the
pandemic.

Following a brief introduction in the first chapter, the second chapter focus on a theoretical and
technical framework on the sector through a bibliographical review. The third chapter defines the
methodology adopted to carry out a market analysis in which Olimec operates, with the purpose of
identifying and analyzing the costumer strategy and commercial approach that Olimec and its
competitors established during this period. In the fourth chapter, the company's external and internal
analysis is carried out.In the fifth chapter, the results obtained in the market study are analyzed, to
give in the sixth chapter a suggestion to implementation of a commercial plan for Olimec for the year
2022. The project will be concluded in the seventh chapter, together with the limitations felt in the

project.

Keywords: B2B, commercial activity, industrial maintenance, waste management, industrial

equipment.

JEL Classification System: M1, Q53
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Glossario

Residuo - Entende-se por residuo “quaisquer substancias ou objetos de que o detentor se desfaz ou

tem a intencdo ou a obrigacdo de se desfazer”.

Residuos Domésticos - Residuos que sdo produzidos pelos agregados familiares.

Residuos Urbanos - Sdo considerados residuos urbanos, RU, os que sdo produzidos pelos agregados
familiares, por pequenos produtores ou por grandes produtores de residuos, existindo diferenciagdo
no que respeita a responsabilidade de gestdo, cabendo a mesma aos municipios no caso de producdes

diarias inferiores a 1.100 litros e aos respetivos produtores nos restantes casos.

Residuos Ndo Urbanos - Sdo considerados como residuos ndo urbanos residuos industriais, gerados
em processos produtivos industriais e resultantes das actividades de producdo e distribuiciao de
electricidade, gas e agua, residuos hospitalares, resultantes de atividades de prestacdo de cuidados de

salde a seres humanos ou a animais, entre residuos de outras origens.

Gestdo em “alta” - Os sistemas de gestdo em “alta” tém a responsabilidade direta da recolha seletiva

multimaterial, triagem de residuos, tratamento, valorizagdo e destino final.
Gestdo em “baixa” - Os sistemas de gestdo em “baixa”, tém como responsabilidade a recolha
indiferenciada dos residuos urbanos e o transporte para as estacGes de transferéncia, ou diretamente

para o destino final nos casos em que nao exista esta infraestrutura.

Norma EURO6 - Norma ambiental, em vigor desde setembro de 2015. Tem como objetivo limitar as

emissOes de particulas e de éxido de azoto (NOx) produzidos por veiculos rodovidrios.

Vil



1 - Introdugao

A Olimec, fundada na Maia em 2016 por Juliana Oliveira e Luis Tavares, consiste numa Start Up,
dividida em trés areas de atuac¢do: Venda de equipamentos e pecas, manutencdo e reparacdo de
equipamentos pesados que prestam servicos ao setor do ambiente, nomeadamente na recolha e
tratamento de residuos sdlidos e liquidos, urbanos e industriais.

Através da sua “estratégia de integracgdo vertical do negdcio”, com vista ao aumento de quota de
mercado, aumentaram a sua abrangéncia geografica em 2017 com a abertura da delegacdo Sul, com
uma oficina em Palmela, passando a ter abrangéncia Nacional. No mesmo ano tornam-se
representantes exclusivos em Portugal das marcas FARID e ZOELLER, produtores de equipamentos de
recolha e tratamento de residuos de origem italiana, e da marca AUESSE, produtor de mobiliario
urbano como caixotes de lixo, bancos de jardins e suportes de bicicletas.

No inicio do ano de 2020, a pandemia inicialmente sentida na China, hoje denominada Covid-19, levou
a que industrias, sociedade civil e governos decretassem limita¢Ges a circulagdo, encerramento de
fabricas, estabelecimentos comerciais, entre tantos outros negdcios que foram afetados pela
pandemia. Enquanto alguns setores eram encerrados, existiram outros que, por necessidade, se
mantiveram em funcionamento, como hospitais, lojas de retalho alimentar, forgas policiais e servicos
de gestdo e recolha de residuos. As empresas que prestam servicos de manutencao a viaturas do setor
dos residuos foram também excecdo as regras impostas, sendo a Olimec uma dessas empresas.

O presente projeto tem como objetivo geral compreender como foram mantidas as relacdes
comerciais entre empresas fornecedoras de servicos e os seus clientes, durante o periodo pandémico
para que, posteriormente, seja possivel elaborar um plano de atuacdo comercial da Olimec para o ano
2022.

O presente projeto esta estruturado em 7 capitulos. No primeiro capitulo é realizada a introdugéo e
no segundo capitulo a revisdo de literatura, onde é feito um enquadramento tedrico e técnico sobre o
tema. Para que seja possivel obter os dados primarios necessarios ao projeto, realizou-se uma analise
de mercado, com recurso a questionario, sendo no terceiro capitulo definida a metodologia adotada
para a sua realizacdo. O quarto capitulo analisa a Olimec interna e externamente de forma a,
juntamente com a analise efetuada no capitulo cinco aos dados obtidos na andlise de mercado, realizar
no sexto capitulo uma sugestdo de implementacdo de um plano de atuag¢do comercial para a Olimec
para o ano de 2022. Por fim, no capitulo sete sdo indicadas as conclusGes alcangadas, juntamente com

as limitagdes ao projeto.



2 - Revisdo de Literatura

2.1 - Revisao Bibliografia

2.1.1 - Marketing Industrial

De acordo com a literatura, ndo existe uma definicdo singular, clara ou especifica para marketing
industrial, podendo existir diferentes definicbes consoante a abordagem ao tema, relativamente ao
tipo de produto, mercado ou atividade que estamos a tratar.

O termo pode ser aplicado em diversos setores de atuagao, desde a industria produtiva a industria de
prestacdo de servigos.

De acordo com Cooke, E.F. (1986), define-se por marketing industrial o conjunto de atividades
direcionadas para a facilitacdo, rentabilizacdo e realizacdao de trocas comerciais de bens ou servigos,
aplicado a empresas privadas, governos e outras instituicdes, para revenda a outros consumidores
industriais ou para utilizacdo dos bens ou servicos no decorrer da atividade dessas empresas. O autor
indica também que marketing industrial ndo deve ser equiparado a marketing para consumidor final,
uma vez que existem diferencas significativas em areas como a procura, as relagdes comerciais, os
fatores de decisdao, os motivos de compra e o volume de aquisicao dos bens ou servigos.

Hoje em dia, o conceito de marketing industrial tem sido substituido por marketing business-to-

business, uma vez que promove a troca de bens e servigos entre empresas.

2.1.2 - Comportamento do Consumidor
Podemos descrever o comportamento do consumidor como o estudo dos processos de individuos,
grupos ou organizacdes, que tenham selecionado, adjudicado e utilizado produtos, servicos,
experiéncias ou conceitos para satisfazer as suas necessidades (Fasi, 2017).
O comportamento do consumidor pode ser agrupado em trés fases diferentes:
® Pré-Compra - O individuo ou organizacdo avalia as suas necessidades, pesquisa informacao sobre
quais as melhores formas de solucionar as suas necessidades e procura por alternativas no
mercado;
e Compra - O individuo ou organizacdo, apds avaliacdo das alternativas toma uma deciséo,
adquirindo o bem ou servico que entende satisfazer as suas necessidades, em parte ou na sua
totalidade.
® Pds-Compra - O individuo ou organizacdo avalia o grau de satisfacdo para com o bem ou servigo

e da feedback, de forma interna ou externa.



Um maior conhecimento sobre o comportamento dos consumidores ajuda as empresas fornecedoras
a entender a forma como o consumidor pensa, interioriza e seleciona os bens ou servicos que pretende

adquirir (Abdul Brosekhan et al., 2013).

2.1.3 - Relagbes Comerciais em ambiente B2B

Hoje em dia, empresas que competem em ambientes B2B enfrentam uma concorréncia crescente,
resultante da globalizacdo, de evolugGes tecnoldgicas que trazem para perto concorrentes que
anteriormente ndo fariam parte da rede de contactos dos clientes e de clientes cada vez mais
informados e exigentes. Para combater as adversidades verificadas, as empresas necessitam de criar
solucGes personalizadas para os seus clientes, que acrescentem valor ao seu negécio e facam face as
suas necessidades. Para tal, é essencial um profundo conhecimento do processo de compra interno
do comprador, bem como das varidveis que influenciam o seu comportamento, de forma a identificar
as suas necessidades, problemas e satisfacao.

A relacdo entre vendedor e cliente ndo pode ser analisada isoladamente, mas sim como um processo
em constante alteracdo, motivado por relacionamentos externos ao vendedor, mas que o influenciam
diretamente. Fatores como as relagdes entre o comprador e os concorrentes do vendedor, outros
fornecedores do vendedor, os funcionarios, o governo e outras organiza¢des podem alterar a forma

como o cliente se relaciona com o vendedor (Sanzo et al., 2003).

2.1.4 - Processo de tomada de decisao em ambiente B2B vs B2C

O processo de tomada de decisdo pode ser descrito como o processo de realizacdo de escolhas,
estruturado e organizado, através do qual decisores, gestores e diretores das empresas tomam
decisdes claras e eficazes (U. Mass. Dartmouth).

O processo de tomada de decisdo em ambiente B2B para aquisicdo de um bem ou servico requer
andlise e ponderacdo, geralmente realizada por vérias pessoas ou equipas, em diferentes niveis
hierdrquicos, levando a que este processo seja mais demorado e dispendioso (Grewal et al., 2015).

A imagem corporativa da empresa vendedora tem também tem impacto no processo de tomada de
decisdo, pois usualmente sdo analisadas a histdria da empresa, a sua presenca nos canais digitais e
quais as relagcdes da empresa com 0s seus parceiros.

A tomada de decisdo B2B analisa quais os beneficios na aquisicdo de determinado bem ou servico, de
forma a determinar qual o valor acrescentado que a aquisicdo de um produto ou servi¢co pode trazer

a empresa, aos seus funcionarios e aos seus clientes.



No caso do B2C, o processo de decisdao pode ser influenciado por fatores externos, tem como fator
principal de decisdo o custo de aquisi¢ao e a satisfacdao na utilizacdo do produto ou servico, indicando
gue o processo de decisdo é realizado de uma forma mais impulsiva.
O processo de decisdo em ambiente B2B pode ser dividido em 7 fases distintas (U. Mass. Dartmouth):
e |dentificacdo da necessidade — Reconhecimento do problema ou necessidade;
e Recolha da informagdo — Recolha de informacdo interna e externa a empresa, essencial para
a tomada da decisdao de forma objetiva, baseada em factos e dados concretos;
e |dentificacdo de alternativas — Identificacdo e avaliacao das alternativas recolhidas;
e Avaliacdo — De acordo com o objetivo a atingir, € necessario avaliar qual a alternativa
adequada, tendo em conta as necessidades e alternativas identificadas;
e Escolha — Processo de identificacdo da alternativa com maior valor acrescentado;
e Aquisicdo — Implementacdo da alternativa selecionada previamente;
e Avaliacdo e Feedback — Avaliacao do produto e da relacdao junto da marca, dando posterior

feedback, interno ou externo.

2.1.5 - Relagao entre qualidade de servigo e fidelizagao do cliente

A constante disputa por quotas de mercado, a competitividade entre concorrentes e a exigéncia dos
clientes levam a que as empresas atuem cada vez mais de forma estratégica e ponderada para
obtencdo de resultados.

De acordo com Lewis (1989), a qualidade de servico é considerada um fator sensivel de
competitividade. E necessdrio ouvir os clientes e entender quais os pontos positivos e negativos na sua
experiéncia de compra.

A importancia atribuida por parte das empresas a qualidade de servico tem um papel fundamental na
obtencdo de vantagem competitiva sustentavel, pois permite aferir o grau de satisfacdo dos clientes e
a visibilidade externa da empresa.

No caso dos servicos, a medicdao da qualidade constitui um desafio, uma vez que a satisfacdo do cliente
é determinada por diversos fatores intangiveis, dificeis de controlar na sua totalidade. Um produto
com caracteristicas fisicas pode ser objetivamente medido (por exemplo, a pintura e o acabamento de
um carro), mas a qualidade em servicos é mais complexa, pois contém muitas caracteristicas
psicoldgicas (por exemplo, opinido sobre o aspeto das instalacbes da empresa) (Fitzsimmons e
Fitzsimmons, 2000).

A qualidade de servico acarreta custos as organizagdes, no entanto ndo devem ser considerados como
fatores negativos, mas sim a chave para aumentar lucros a longo prazo, devendo ser considerados um

investimento. Como indicado anteriormente, a diferenciacdao de produtos e servicos pela qualidade
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constitui um fator essencial de competitividade, pois esta diretamente relacionada com a satisfacdo e
fidelizacao do cliente, uma vez que o afeta diretamente e consequentemente, afeta as suas intenc¢des
de repeticdo de compra e de recomendacdo (WOM) a terceiros (Fazlzadeh et al., 2011), repercutindo-
se no lucro da empresa. (Zeithaml & Bitner, 2000).

Segundo Kotler & Keller (2006), as relacdes comerciais em que os fornecedores trabalham em conjunto
com os clientes para alcangar melhores resultados sdo essenciais a fidelizacdo, conseguindo com esse
relacionamento diferenciar-se da concorréncia e atingir uma vantagem competitiva.

A satisfacdo proporcionada por um produto ndo depende apenas deste, mas também do pacote de
servicos que o acompanha, uma vez que os clientes procuram rentabilizar o seu investimento e
aumentar a vida util do mesmo. Na generalidade, uma empresa que forneca um bom produto mas que
nao tenha um apoio técnico a altura, estara em desvantagem. J4 uma empresa que tenha em atengdo
a qualidade dos servigos que presta e realize apoio técnico de exceléncia ao produto, podera ter nesses

servigos a maior fonte de lucro (Kotler & Keller, 2006).

2.1.6 - Utilizacao de Plataformas Online e Redes Sociais no Segmento B2B

Através das redes sociais, as empresas no segmento B2B podem partilhar informacges em tempo real
sobre produtos e servigos que comercializam, captar a aten¢do dos targets para os seus conteudos,
fomentando a fidelizacdo e contribuindo para o envolvimento e consciencializagdo da marca num
ambiente digital (Cabral, C. M. L., 2018).

De acordo com Gironda e Korgaonkar, (2012), o mais importante é saber como e quando nos
conectamos com sucesso ao nosso target, utilizando esse contacto para estudar os seus
comportamentos para o melhor atrair, servir e fidelizar.

No contexto B2B, as organiza¢des devem identificar e envolver os potenciais participantes (clientes,
fornecedores, parceiros ou colaboradores, uma vez que todos tém uma voz no processo de aquisi¢do
e podem contribuir ou ndo de forma positiva para o sucesso do mesmo.

As redes sociais permitem as organizacbes melhorar as suas competéncias de comunica¢do ao
promover a experiéncia dos colaboradores e ao impulsionar o engagement com os seus clientes. De
acordo com Cartwright et al., (2021) pesquisas realizadas no dmbito B2C demonstram que as empresas
utilizam as redes sociais para se envolver diretamente com os consumidores e para desenvolver
relacionamentos sustentdveis, aumentando as vendas e o reconhecimento da marca (Gao & Feng,
2016; Nunan, Sibai, Schivinski, & Christodoulides, 2018). O mesmo ndo acontece no ambito B2B, em
gue a pesquisa estratégica em redes sociais continua limitada e fragmentada (Salo, 2017).

Nos ultimos anos tem-se verificado um rapido crescimento de tecnologias de informacdo, com o

nascimento de novas plataformas e tendéncias que alteraram os usuais canais de comunicagao,



impactando na forma como as empresas B2B interagem para fazer negécios. Os processos de vendas
em ambito B2B estdo também a mudar devido ao impacto das redes sociais, em que as relagdes
comerciais anteriormente alimentadas por visitas presenciais estdao a evoluir para um ambiente mais
digital, onde o alcance é superior (Jensen & Helles, 2017). No mesmo contexto, os comerciais podem
estabelecer relagbes interpessoais com o intuito de obter informacdo privilegiada, que podera
influenciar as decisdes de compra do cliente (Zhang & Li, 2019). A longo prazo, uma estratégia
comercial com forte incidéncia nas redes sociais permite a empresas B2B aumentar a
consciencializacdo para a marca, assim como a sua reputacao entre os seus concorrentes atuais e os
potenciais (Cawsey & Rowley, 2016).

Outra pesquisa mostra que alinhar as atividades comerciais com as redes sociais (por exemplo,
contactar potenciais clientes através do LinkedIn) com atividades de marketing (criacdo de contetdo
online para apoiar as atividades de vendas) pode resultar numa abordagem de vendas bem-sucedida
através do desenvolvimento de estratégias de comunicacdo digitais, focadas no cliente e no que este
procura (Guesalaga, 2016; LaForge et al., 2009). Assim, ao analisar o comportamento do cliente nas
redes sociais, sao criados dados sobre os interesses do cliente, que podem ser abordados ou
direcionados pela equipe de vendas. Segundo Guesalaga, (2016) quanto maior for a competéncia e o
conhecimento das organiza¢Oes em relacdo as redes sociais, mais bem-sucedida sera a implantagédo

das plataformas de comunicacao.

2.2 - Conceitos e Definigoes do Setor dos Residuos

2.2.1 - Residuos e a sua Gestdo

Os residuos sdo considerados como um “produto em fim-de-vida", bem como um problema social e
ambiental (Zaman, 2014). A classificacdo ou identificacdo destes produtos como residuos depende, em
grande parte, das inovacgGes tecnoldgicas alcancadas e aplicadas a sua gestdo, mas também do
conceito de residuo/ ndo residuo considerado de pais para pais, que pode ser fixado em diferentes
fases dos processos de producdo e consumo (Eurostat S. C., 2001).

De acordo com a UE (Diretiva 2006/12/CE) e conforme consta da Lei-Quadro dos Residuos, Regime
Geral da Gestdo de Residuos (RGGR), (Decreto-Lei n.0178/2006, de 5 de setembro), entende-se por
residuo “quaisquer substdncias ou objetos de que o detentor se desfaz ou tem a inten¢do ou a
obrigacdo de se desfazer” (DRE, 2006).

Os residuos sdo derivados da atividade humana e podem-se dividir em residuos de origem doméstica,
empresarial, industrial, hospitalar, agricola, entre outras. Sdo considerados residuos urbanos, RU, os
residuos produzidos pelos agregados familiares (também denominados de residuos domésticos); por

pequenos produtores (cuja producdo diaria é inferior a 1.100 I) ou por grandes produtores de residuos
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(cuja producdo diaria é igual ou superior a 1.100 I), distinguindo-se apenas no que respeita a
responsabilidade de gestdo, cabendo a mesma aos municipios no caso de producées diarias inferiores
a 1.100 litros e aos respetivos produtores nos restantes casos.

Sdo considerados como residuos ndo urbanos os residuos industriais, gerados em processos
produtivos industriais e resultantes de atividades de producdo e distribuicdo de eletricidade, gas e
agua, os residuos hospitalares, resultantes de atividades de prestacdo de cuidados de salde a seres
humanos ou a animais, entre outros residuos de origens distintas.

Para que os residuos possam ter um fim adequado, de forma a reduzir os riscos para a saude humana
e para o ambiente, devem ser devidamente separados e classificados na origem. Para isso, a Comissdo
Europeia criou em 2014 a Lista Europeia de Residuos (LER), onde estdo tipificados mais de 500 tipos
de residuos, tendo em considerag¢do a sua origem e composicdo (APAmbiente, 2020).

A gestdo de residuos representa uma atividade fundamental no quotidiano das organizacGes e das
sociedades, uma vez que todos os residuos gerados tém de ter um fim, seja ele a sua valorizagéo ou,
em ultima hipdtese, a sua eliminacgdo.

De acordo com a APEMETA (2019), o principio base orientador da gestdo de residuos é a prevencdo,
inserida na hierarquia dos residuos, cujo intuito é reduzir a producdo de residuos recorrendo a
tecnologias ou medidas mais adequadas, que permitam o aumento da longevidade dos produtos,
evitando a sua conversdo em residuos.

Na figura 2.1 podemos observar os principios da hierarquia dos residuos:

Fonte: APEMETA

Figura 2.1 - Principios da Hierarquia dos Residuos

Os residuos produzidos necessitam de ser tratados mediante operacdes que tém consequéncias
ambientais e geram impacto econdmico, afetando também a sociedade. Neste contexto, as lixeiras
gue existiam até finais dos anos 90 foram encerradas e seladas, dando origem a aterros sanitarios e a

outras infraestruturas apropriadas ao tratamento dos residuos, construidas maioritariamente com



recurso a fundos comunitarios, evidenciando o compromisso dos governos e das sociedades para a
sustentabilidade ambiental mundial.

A Unido Europeia e consequentemente Portugal tém elevado os requisitos legais, estabelecido
prioridades e definido metas ambiciosas a alcancar, relativamente a reutilizacdo e valorizacdo de
materiais, dando inicio a transicdo de uma Economia Linear para uma Economia Circular, com vista a

otimizacdo dos recursos materiais e energéticos, conforme podemos verificar na figura 2.2 (DGAE,
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2021).

Figura 2.2 - Economia Circular e Economia Linear

E essencial atualizar os modelos de gestdo de residuos, através do investimento em tecnologia e know-
how, assim como na educacdo das sociedades para a reduc¢do da producdo de residuos e para a
valorizacdo dos mesmos.

A gestdo de residuos pode subdividir-se em 6 etapas, nomeadamente as operacdes de recolha, o
transporte, a armazenagem, o tratamento, a valorizacdo e a eliminacdo dos residuos (APEMETA, 2019).
Em Portugal, podemos considerar trés modelos de gestdo de residuos, consoante o tipo de residuos
produzidos e a responsabilidade do seu tratamento:

e 0O modelo dos residuos urbanos, cuja gestdo é da responsabilidade dos municipios;

e 0O modelo dos residuos industriais ou de outros tipos (hospitalares, agricolas, etc), em que a
responsabilidade da gestdo é do produtor/detentor dos residuos;

e O modelo dos fluxos especificos de residuos, transversais a todas as origens, cuja
responsabilidade é do produtor dos bens e encontra-se, na sua maior parte, assente em
sistemas coletivos, ou seja, entidades gestoras.

Em 2015 foi aprovado o Plano Nacional de Gestdo de Residuos (PNGR), no qual sdo estabelecidas as

orientacOes estratégicas nacionais de prevencdo e gestdo de residuos, em linha com os principios da



economia circular, agregando a legislacdo que até a data estava diferenciada por tipologias de
residuos, nomeadamente o Plano Estratégico de Residuos Sélidos Urbanos (PERSU), o Plano
Estratégico de Residuos Hospitalares (PERH) e o Plano Estratégico de Gestdo dos Residuos Industriais
(PESGRI). Deste modo, o regime organizacional simplificou-se, passando a existir dois cendrios
principais: Residuos Urbanos e Residuos ndo Urbanos (que integra todas as outras tipologias de

residuos).

2.2.2 - Sistemas de gestdo em “alta” vs Sistemas de gestdo em “baixa”

Distingue-se sistema de gestdo em “alta” de sistema de gestdo em “baixa” pelo tipo de transporte que
se aplica nos residuos e pelo facto de o primeiro incluir o tratamento e a deposi¢do dos residuos.

Os sistemas de gestdo em “alta” tém a responsabilidade direta da recolha seletiva multimaterial,
triagem de residuos, tratamento, valorizagdo e destino final.

A gestdo destes sistemas pode ser realizada através de concessdes multimunicipais, empresas
municipais ou intermunicipais ou associacbes de municipios. Na figura 2.3 podemos identificar as

tipologias de entidades gestoras de residuos em “alta”, por regido do pais.

Legenda:
e Limite de EG
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Fonte: RASARP 2020

Figura 2.3 - Distribui¢do geogrdfica das entidades gestoras de servigos de gestdo de residuos urbanos em “alta”



Os sistemas de gestdo em “baixa”, tém como responsabilidade a recolha indiferenciada dos residuos
urbanos e o transporte para as esta¢Oes de transferéncia, ou diretamente para o destino final nos
casos em que ndo exista esta infraestrutura. A gestdo destes sistemas é na sua grande maioria
realizado por servigos municipais, representando 91% dos municipios, podendo também ser geridos

por empresas municipais, intermunicipais ou associa¢ées de municipios, conforme a figura 2.4.

Legenda:

e Limits do EG®

Fonte: RASARP 2020

* Por motivos de simplificac3o, as éreas cobertas por
cada entidade gestora de servigos municipais e

n3o sio t

mapa.
** Nos concelhos abrangidos por mais de uma
entidade representa-se o submodelo de gestdo que
abrange mais populag3o.

Figura 2.4 - Distribuicdo geogrdfica das entidades gestoras de servigos de gestdo de residuos urbanos em “baixa”

Quando os servigos de recolha, tratamento e deposicdo em destino final dos residuos sdo executados

pela mesma entidade, denomina-se como servico verticalizado.

2.2.3 - Sistemas de Gestao de Residuos Urbanos e Nao Urbanos

Os sistemas de gestdo de residuos urbanos (SGRU) englobam dois grandes fluxos, em func¢do do tipo
de recolha efetuada: recolha indiferenciada e recolha seletiva (APEMETA, 2019).

A recolha indiferenciada corresponde a recolha de residuos urbanos sem prévia selecdo pela
populacdo, sendo esta da responsabilidade dos servicos de gestdao em “baixa”.

A recolha seletiva, efetuada de forma a manter o fluxo de residuos separados na origem por tipo e
natureza, de forma a facilitar o tratamento especifico, € na maioria dos sistemas, da responsabilidade
do servico de gestdao em “alta”.

De acordo com a Associacdo das Empresas Portuguesas para o Sector do Ambiente (AEPSA), em 2018,

o sector dos residuos urbanos em Portugal Continental estava organizado em 23 sistemas responsaveis

pela gestdo em “alta” e 253 entidades responsaveis pela gestdo em “baixa”.
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Os sistemas de gestdo em “alta” mais representativos situam-se nas regides da area metropolitana de
Lisboa e do Porto, sendo geridos por 5 entidades que abrangem apenas 8% da area do territério com
servico de gestdo de residuos em “alta”, no entanto concentram aproximadamente 46% do total da
populagdo abrangida por este servigo. Os restantes 92% da area do territdrio continental sdo geridos
por 18 sistemas de gestdo de residuos urbanos, servindo cerca de 54% da popula¢do (APEMETA ,2019).
A gestdo de residuos ndo urbanos é da responsabilidade dos respetivos produtores. Estes podem fazer
o tratamento nas proéprias instalagdes, procedimento comum nos casos da industria extrativa ou de
atividades agricolas, recorrendo posteriormente a uma entidade licenciada que execute operagdes de
recolha ou tratamento de residuos, responsavel por sistemas de gestdo de fluxos especificos de
residuos.

Apesar de ndo existir regulador prdprio para esta area, os operadores destes residuos estdo
enquadrados por normas e procedimentos especificos, sendo obrigados ao licenciamento e ao

seguimento de normas de qualidade ambiental.

2.2.4 - Frotas de Veiculos de Recolha

Arecolha de residuos é efetuada com recurso a veiculos que, na generalidade, possuem motores diesel
e emitem gases poluentes para a atmosfera.

A procura de solucgGes eficientes, como é o caso da integracdo de sistemas de lavagem de contentores
nos veiculos de recolha, permite reduzir o nimero de veiculos em circulacdo e consequentemente a
emissao de gases com efeito de estufa, otimizando o sistema de recolha.

Este tipo de solugdes tém vindo a ser implementadas por algumas entidades gestoras de residuos
urbanos, embora seja ainda pouco significativo o seu peso a nivel nacional, motivado por elevados
custos de aquisicao destes equipamentos.

Para mitigar o impacto ambiental provocado pela gestdo dos residuos é essencial a renovacdo das
frotas de veiculos de recolha, recorrendo a viaturas que respeitem normas de poluicdo mais restritivas,
como a norma EUROSG, ou a viaturas que recorram a combustiveis menos poluentes, como é o caso do
GNC e GNL. Ja existem também veiculos elétricos de recolha de residuos, disponibilizados por varias
marcas no mercado nacional, mas com valores de aquisicdo bastante elevados, criando um impasse
na transicao para tecnologias menos poluentes.

Para fomentar a renovacdo das frotas, o Fundo Ambiental abriu avisos em 2017 e 2018, com vista a
aquisicdo de veiculos elétricos, quer para a recolha de residuos urbanos, quer para outros servigos
urbanos, no entanto, de acordo com o relatdrio anual dos servicos de aguas e residuos em Portugal
(RASARP, 2020), a renovacdo do parque de viaturas no servico em “baixa” é mediana e no servico em

“alta” é insatisfatdria, indiciando grande potencial de melhoria na renovacao de frotas.
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2.2.5 - Conceito de Pés-Venda

Entende-se por servico pds-venda todas as atividades que ddo suporte ao produto ou servico entregue
ao cliente.

A qualidade dos servicos prestados pelo pds-venda podem influenciar, assim como aumentar, a
compra de produtos ou servicos, fazendo com que a quota de mercado da empresa e a fidelizacdo do
cliente aumentem.

A percecdo do cliente relativamente a qualidade de servigo prestado pelo pds-venda aumenta também
a tolerancia a pregos elevados.

Face ao acima exposto, para Rao e Sivakumar (2017) os servigos pds-venda sdo muito mais do que a
resolucao de problemas ou o atendimento das necessidades do cliente, tendo um papel fulcral na
criacdo de relagdes comerciais com o cliente, determinando a sua satisfacao e fidelizacdo. Segundo
Fazlzadeh et al. (2011), a adequac¢do do servico pos-venda aos clientes cria lucro, receita e

competéncias.

2.2.6 - Associagoes, Eventos e Entidades Reguladoras do Setor dos Residuos

As associacOes para o setor dos residuos, quer sejam de cariz empresarial, tecnoldgico ou ambiental,
desempenham um papel fundamental no desenvolvimento do sector dos residuos e do seu mercado,
funcionando como elementos catalisadores de negdcios e dinamizadores de redes de cooperagdo
empresarial.

Através da realizacdo de conferéncias, webinars, relatdrios e publicacdes técnicas, acdes de
sensibilizacdo da populagdo, entre outros, as associa¢cdes pretendem fomentar a eficiéncia, a
investigacdo e a inovagdo no setor dos residuos.

A Associagdo Limpeza Urbana (ALU) é a primeira associacdo nacional especificamente dedicada aos
temas da limpeza urbana. Através da realizacdo de encontros onde sdo abordadas as inovacGes
tecnoldgicas do setor e debatidos os mais variados temas relacionados com o setor, procuram
dinamizar a interacdo entre os mais variados stakeholders, alertar para a importancia e impacto
econdmico e social do setor em Portugal, propondo estratégias de intervencdo para a promogdo do
setor como peca fundamental para o desenvolvimento sustentdvel e qualidade de vida dos cidad&os.
A Associacdo para a Gestdo de Residuos (ESGRA), que representa diversas entidades de recolha e
tratamento de residuos em Portugal, procura promover os interesses dessas entidades, assim como
desenvolver estratégias no dominio da investigacdo de recursos que preservem e potenciem o pais
como territério de desenvolvimento socioecondmico e ambiental. Esta associacdo é também

associada da Municipal Waste Europe (MWE), interveniente formal junto de instituicdes comunitarias
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como o Parlamento Europeu e a Comissdo Europeia, agindo como elemento facilitador do didlogo e
da clarificacdo de procedimentos legislativos que regem os estados membros europeus.

A Associacdo das Empresas Portuguesas para o Sector do Ambiente (AEPSA) é uma associa¢do
empresarial, criada em 1994, que representa e defende os interesses coletivos de empresas privadas
com intervengcao no setor do ambiente, constituindo-se como um interveniente dinamizador do
desenvolvimento econdmico do setor do ambiente. Tem como objetivos na sua atividade alargar e
dinamizar a participacao de entidades privadas portuguesas no setor do ambiente, representar os
interesses destas empresas, assim como clarificar as funcGes do setor publico e do setor privado no
setor do ambiente em Portugal.

A Associacdo Portuguesa de Empresas de Tecnologias Ambientais (APEMETA), é uma associagdo
empresarial do setor das tecnologias ambientais, com estatuto de Entidade de Utilidade Publica desde
2006 e de Organizagdo Ndo Governamental de Ambiente, cujo objetivo é apoiar a atividade
empresarial do sector, divulgando e reforcando as suas competéncias. A APEMETA conta com mais de
160 empresas associadas, apostando na continua capacitacdo do setor através da formacgdo, de
seminarios e denprojetos nacionais de apoio a a¢des coletivas de qualificacdo, empreendedorismo e
internacionalizacdo, tendo também colaborado em varios projetos internacionais.

O Portal do Estado do Ambiente, disponibilizado pela Agéncia Portuguesa do Ambiente (APAmbiente),
€ uma plataforma digital online, criada com o intuito de albergar e disponibilizar ao publico em geral
informacdo ambiental e de base estatistica, em que a atualizacdo dos indicadores ambientais esteja
apenas subordinada a disponibilizacdo de novos dados pelas entidades competentes. Fazendo uso do
dinamismo e interatividade da internet, proporciona o acesso a informacdo nos principais dominios
ambientais (Economia e Ambiente, Energia e Clima, Transportes, Ar, Agua, Solo e Biodiversidade,
Residuos e Riscos Ambientais).

Esta plataforma é também responsavel pela publicacdo anual de um relatério sobre o estado do
ambiente (REA), o qual tem vindo a evoluir para um formato mais adequado a sociedade digital.

A cimeira Portugal Smart Cities, organizada pela Fundacdo AIP, ocorreu em Lisboa, juntando mais de
80 oradores nacionais para discursar e debater temas como a transicdo energética, a mobilidade nas
cidades, a gestdo de residuos, o ambiente e a sustentabilidade, procurando dar a conhecer as melhores
praticas e inovacdes que tém vindo a ser implementadas nacional e internacionalmente.
Relativamente as entidades reguladoras do setor, a Entidade reguladora dos Servicos de Aguas e
Residuos (ERSAR) é responsavel pela regulagdo e supervisdo dos servicos de abastecimento publico de
agua, de saneamento de aguas residuais urbanas e de gestdo de residuos urbanos, acumulando
funcdes de autoridade competente para a coordenacdo e fiscalizacdo do regime da qualidade da agua

para consumo humano.
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Existem ainda outros organismos publicos com relevancia para o setor dos residuos, como é o caso da
Agéncia para o Desenvolvimento e Coesado (AD&C), a Agéncia Portuguesa do Ambiente (APAmbiente)
e a Autoridade da Concorréncia (AdC). A AD&C coordena a politica de desenvolvimento regional e
assegura a coordenacao geral dos fundos europeus estruturais e de investimento. A APAmbiente
propde, desenvolve e acompanha a gestdo integrada e participada das politicas de ambiente e de
desenvolvimento sustentavel, em colaboracdo com entidades publicas e privadas que concorrem para
o mesmo fim, tendo em vista um elevado nivel de protecdo e de valorizacdo ambiental e a prestacado
de servicos de qualidade aos cidaddos. A AdC é responsavel pela regulacdo da concorréncia de
mercado, nomeadamente dos servicos de abastecimento e saneamento publico de 4gua e de gestdo

de residuos urbanos e respetivos mercados associados.
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3 - Metodologia

No presente projeto, para realizar uma andlise do setor em que se insere a Olimec, foi necessario
recorrer a informacdo interna da empresa, assim como a informacdo externa, obtida através da
realizacdo de uma analise de mercado para obter a opinido que os clientes tém da Olimec e dos seus
concorrentes. Os dados recolhidos no estudo de mercado realizado foram obtidos com recurso a

aplicacdo de um questionario.

3.1 - Fontes de Informagao
O presente projeto teve por base fontes de informacdo primaria e secundaria.
Foi realizada uma pesquisa quantitativa, recorrendo a realizacdo de um questionario para obtencao
da informacgdo primaria que consta neste projeto. Para isso, as ferramentas utilizadas foram o Google
Forms e o Excel.
Para obtencdo de dados secundarios, as principais fontes foram dados internos da Olimec,
nomeadamente o volume de negdcios gerado de 2016 até 2021, informacao disponibilizada no site da
empresa, entrevistas aos responsaveis da empresa publicadas na internet e documentacdo relativa a
atividade comercial.
Complementarmente, as fontes externas secundarias foram:
e Bases de dados utilizadas para pesquisa da revisao de literatura sobre o tema, nomeadamente
Scopus, Google Academics, Repositorio da biblioteca ISCTE-IUL, Pordata;
e Fontes setoriais para pesquisa de informacdo técnica sobre o tema, como o estudo de
caracterizacdo do setor da limpeza urbana, realizado pela Associa¢do Limpeza Urbana;
e Fontes governamentais, como a Plataforma Ambiente Portugal, a Agéncia Portuguesa do
Ambiente (APA) através do Relatério Estado do Ambiente (REA), o Instituto Nacional de
Estatistica (INE) e a Entidade Reguladora dos Servicos de Aguas e Residuos (ERSAR), através do

relatério PERSU2020 e de Guias técnicos para a Gestdo de Residuos.

3.2 - Objetivos da analise de mercado
No presente projeto, os objetivos da andlise ao mercado realizada sdo:
1. Conhecer a distribuicdo a nivel nacional dos clientes, identificar os motivos de escolha e o
gue consideraram melhor ou pior;
2. Entender como a Olimec e os seus concorrentes se relacionaram com os seus clientes,
antes e durante o periodo pandémico;
3. Quais as formas de comunicac¢do e abordagem comercial mais apreciadas pelos clientes;

4. Quais sao os aspetos, no entendimento dos clientes, criadores de valor.
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3.3 - Questionario

O questiondrio foi o instrumento de recolha selecionado para realizacdo da andlise ao mercado, uma
vez que, devido a dimensdo geografica da carteira de clientes da empresa, era necessario um
instrumento que permitisse a obtencdo de dados de qualquer ponto do pais, sem recurso a entrevistas
presenciais. O questiondrio representa um instrumento de baixo custo, diminui a influéncia do
entrevistador na resposta dos inquiridos, assim como possibilita 0 anonimato da empresa que se quer
estudar.

O questionario foi aplicado através da ferramenta Google forms, cujo link para submissdo foi enviado
via email para interlocutores de empresas publicas e privadas do setor ambiental, nomeadamente da

area de recolha de residuos, urbanos e setoriais, a nivel nacional.

3.4 - Amostra da Andlise de Mercado

Para selecdo de uma amostra representativa, foi utilizado o método de amostragem nao probabilistico
do tipo amostragem por conveniéncia, uma vez que a amostra representativa corresponde aos clientes
B2B que constam na carteira de clientes disponibilizada pela Olimec, partilhados com os seus
concorrentes. A carteira de clientes disponibilizada tinha no total 48 clientes, tendo sido necessario
realizar uma triagem para o estudo em questao.

A triagem teve em conta dados duplicados ou ndo elegiveis por falta de informagdo, como a falta de
email do interlocutor da empresa, uma vez que o questionario sera enviado via email e deve reunir
um conjunto minimo de informacdo, tal como o nome, sobrenome e endereco de email. Apds a
realizacdo da triagem a carteira de clientes disponibilizada, obteve-se como populag¢do alvo 45 clientes

validos.

3.5 - Processo de recolha de dados e periodo de aplicagao

Para obtencdo dos dados primarios, foi enviado um email, possivel de consultar no Anexo A, para os
45 clientes presentes na carteira de clientes previamente fornecida pela Olimec, representando a
populacdo alvo do estudo.

Em todo o periodo do estudo, foi mantido o anonimato quer da empresa que esta a ser estudada, quer
dos clientes que responderam ao questiondrio, para que as respostas obtidas fossem crediveis e
representassem corretamente a opinido sobre o mercado.

No corpo do email enviado, é realizado o enquadramento do questionario, no sentido de obter a maior
colaboracdo possivel por parte da populacdo alvo do estudo, e partilhado o link para participagdo no

guestionario.
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O questionario, possivel de consultar no Anexo B, esteve disponivel para resposta durante 5 semanas,
realizando-se entre 29 de Outubro e 3 de Dezembro de 2021. Durante o periodo em que o questionario
esteve disponivel para resposta, com o objetivo de promover a adesdo ao mesmo, o email para
participacdo foi enviado a populagdo alvo todas as segundas-feiras, no periodo da manh3, durante 4
semanas, sendo informado aos destinatarios no corpo do email que caso ja tivessem respondido ao

guestionario, ndo deveriam considerar o email recebido.

3.6 - Estrutura Geral do Questionario

Para obter a informacdo pretendida para responder aos objetivos especificos deste projeto, referidos
no ponto 3.2, este questionario teve 12 questdes, divididas em 3 blocos de perguntas.

O 12 bloco de perguntas procura retratar qual a distribuicdo por regido do pais e por area de negdcio
da Olimec e dos seus concorrentes, identificar quais os motivos dos clientes para escolha de
determinada empresa, entender o que tera corrido melhor e pior e medir a satisfacdo relativamente
aos servigos prestados por essas empresas.

Este bloco de perguntas pretende alcangar o 12 objetivo.

O 22 bloco de perguntas é relativo a abordagem comercial das empresas aos seus clientes. As questdes
deste bloco pretendem saber qual o periodo médio entre abordagens e de que forma foram realizadas,
assim como determinar se os clientes alteraram a forma como preferem ser abordados, tendo em
conta os efeitos da pandemia nas relagdes empresariais.

Este bloco de perguntas visa alcancar os 22 e 32 objetivos.

O 32 e ultimo bloco de perguntas pretende verificar quais os aspetos que os clientes consideram
criadores de valor para o seu negdcio. Este bloco de perguntas visa alcancar o 42 objetivo.

Na generalidade, o questionario é composto por perguntas fechadas, maioritariamente do tipo escolha
multipla, tendo também perguntas de escolha bindria e de escala de atitudes e uma pergunta de
escolha multipla com a possibilidade de resposta aberta.

Para a andlise, o presente questionario foi sujeito a um pré teste, realizado a 2 entidades, uma publica

e uma privada, tendo sido posteriormente excluidas essas entidades da populag¢do alvo considerada.
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4 - Anadlise Situacional

4.1 - Envolvente Macro - Andlise PESTAL

Para retratar o ambiente mediato da empresa em estudo, foi realizada uma analise PESTAL, com
incidéncia em Portugal.

Com esta analise, estudou-se o ambiente politico, econdmico, social, ambiental e legal.

4.1.1 - Fatores Politicos

Portugal é governado democraticamente nos ultimos 45 anos, com 5 forcas politicas principais,
nomeadamente o Bloco de Esquerda (BE), Partido Comunista Portugués (PCP), Partido Socialista (PS),
Partido Social Democrata (PSD) e Partido do Centro Democratico Social - Partido Popular (CDS-PP). Nos
ultimos anos, outros partidos tém ganho notoriedade politica, como é o caso do Partido Animais e
Natureza (PAN), Partido Chega! (CH) e a Iniciativa Liberal (IL).

O cargo de Presidente da Republica é ocupado desde 2016 por Marcelo Rebelo de Sousa, reeleito em
2021.

O cargo de primeiro-ministro é ocupado por Anténio Costa, tendo sido reeleito em 2019.

A abstencdo continua a revelar-se um problema nacional, uma vez que da populagdo inscrita, nas
ultimas eleigdes legislativas de 2019 a taxa de abstengado foi de 51,43% e nas eleigdes presidenciais de
2021 a taxa de abstencao foi de 60,76%.

Em 2021, pela primeira vez na democracia Portuguesa, o Orcamento de Estado para 2022 nao foi
aprovado pela maioria da Assembleia, levando o Presidente da Republica a convocar elei¢cGes
antecipadas, que deverdo ocorrer no inicio de 2022, criando instabilidade politica em Portugal.

Como medida de implementacdo das politicas europeias para mitigacdo dos efeitos da Covid-19, em
2021 foi criado o plano de recuperacdo e resiliéncia, com foque em pilares relevantes das politicas
comunitarias como a transicdo verde, onde se insere a bio economia e a mobilidade sustentavel, entre

outras politicas como a modernizagdo e a transformacao digital das empresas (PRR, 2021).

4.1.2 - Fatores econémicos

Portugal atravessou nos ultimos 10 anos uma crise econdmica, a semelhanca de outros paises do sul
da Europa, levando ao auxilio financeiro externo por parte da Unido Europeia de 2011 a 2014. Desde
entdo, Portugal tem reduzido progressivamente o défice orcamental até 2019, ano em que alcangou
o primeiro excedente das contas publicas.

Nos ultimos 10 anos, a carga fiscal aumentou 4,4%, sendo que em 2020, o valor da carga fiscal sobre
o PIB representava 34,8%, o valor mais alto registado desde 1995 (Média UE27 2020 - 40,4%) (INE,
2020).
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Também em 2020, produto interno bruto (PIB) Portugués sofreu uma queda de -8,4% face a 2019,
fixando-se em cerca de 200 mil milhdes de euros. (INE, 2020)

Esta queda foi motivada pelo encerramento para controlo da pandemia de servigos, comércio e
fabricas, mas também pelo confinamento geral das popula¢des que consequentemente diminuiu o
consumo privado.

Como medida de auxilio as empresas, no sentido de resistirem aos efeitos adversos da pandemia
COVID-19, o pagamento do imposto sobre o rendimento das pessoas coletivas (IRC) foi suspenso e/ou
isento, traduzindo-se numa redugdo da receita deste imposto em 17,9%, cerca de 1,13 mil milhdes de
euros.

Os setores do Turismo e da Aviacao foram dos mais afetados com a pandemia, com diminui¢cées do
numero de héspedes na ordem dos 70% e a redugdo do numero de passageiros desembarcados em
aeroportos nacionais na ordem dos 81%.

O setor automdvel foi também afetado, com as vendas de veiculos ligeiros de passageiros a diminuir
em mais de 40%, veiculos ligeiros de mercadorias com menos 30% e de viaturas pesadas com menos
26%.

O setor da construcdo tem vindo a demonstrar resiliéncia, com a pandemia a ndo ter grande impacto
relativamente aos edificios e fogos licenciados, encontrando se muito préximos da média dos 12 meses
anteriores a pandemia.

O racio da divida publica portuguesa em percentagem do Produto Interno Bruto (PIB) estava, no ultimo
trimestre de 2020 nos 133% do PIB, correspondendo a cerca de 270 mil milhdes de euros.

Através do mecanismo de recuperacdo e resiliéncia da Unido europeia e do plano de recuperagdo e
resiliéncia portugués, serdo utilizados entre 2021 e 2026 16,6 mil milhdes de euros, divididos em
subvencbes e empréstimos, com o intuito de mitigar o impacto econémico e social, e despoletar o
crescimento econdmico sustentdvel e a transicdo digital.

Até 2029, os fundos europeus irdo financiar cerca de 61 mil milhGes de euros, através dos programas
PT2020, Next Generation EU e do Quadro Financeiro Plurianual 2021-2027.

O salario minimo nacional em 2021 é de 665€.

4.1.3 - Fatores Sociais

Em termos populacionais, existem em Portugal 10,3 milhdes de habitantes, com uma taxa de
natalidade de 8,2% e uma taxa de mortalidade de 12%.

A esperanca média de vida em 2020 era de 81 anos.

O indice de envelhecimento populacional em 2019 era de 163 idosos por cada 100 jovens, prevendo

se que o pais fique abaixo do limiar dos 10 milhGes de pessoas em 2042.
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A nivel educacional, a taxa de abandono escolar no ensino secundario tem vindo a diminuir, sendo em
2020 de 8,9%. A taxa de escolaridade de ensino superior da populagdo residente com idades entre os
25 e 0os 64 anos era de 28,2% em 2020.

A taxa de desemprego a nivel nacional tem-se mantido similar a anos anteriores, verificando-se no
primeiro trimestre de 2021 o valor de 7,1%.

Com a introducao do PRR, o governo pretende criar 15 mil novos postos de trabalho qualificados, e
aumento da despesa (publica e privada) em I&D para pelo menos 2% do PIB até 2025.

Em termos de paz e seguranca, de acordo com o relatério de 2021 do Institute for Economics & Peace,

gue analisa 163 estados, Portugal esta em 42 lugar a nivel mundial e em 22 lugar a nivel europeu.

4.1.4 - Fatores Tecnoldgicos

Em 2019, Portugal ocupou a 132 posicdo no European Innovation Scoreboard (EIS,2019), liderando o
grupo de paises moderadamente inovadores.

No relatério Global Competitiveness Report de 2019, relativo a capacidade de inovagdo das economias,
Portugal ocupou a 312 posi¢do em 141 economias (World Economic Forum,2019).

As principais apostas das empresas nacionais tém sido na Industria 4.0, nomeadamente nas
tecnologias na area da simulacdo computacional, na integracdo horizontal e vertical, robdtica
avancada e também na drea de armazenamento de dados, verificando-se entre 2014 e 2019, um
aumento de 250% no numero de projetos e nos valores cofinanciados pelo PT 2020 relativamente ao
plano anterior QREN.

Na area das tecnologias, o PRR pretende promover a transi¢do digital das empresas, requalificando 36
mil trabalhadores e apoiando 30 mil PME, assim como alargar a rede de carregamento de veiculos

elétricos e investir no desenvolvimento do setor do hidrogénio e gases renovaveis.

4.1.5 - Fatores Ambientais

Portugal foi um dos primeiros paises da Unido Europeia a ratificar o Acordo de Paris em 2016. Neste
acordo é definido o compromisso de realizar todos os esforcos para limitar o aumento da temperatura
média mundial a 1,52C até 2050, através da implementacdo de medidas que limitem ou reduzam a
emissdo global de gases com efeito de estufa (GEE).

A circulacdo automoével em percursos citadinos tem vindo a ser reduzida, com o intuito de reduzir a
poluicdo ambiental nos centros urbanos. Para isso, tém sido implementadas formas de mobilidade
alternativas, motivadas pela ampliacdo da rede de corredores verdes e ciclovias e da renovacgao e

ampliacdo da rede de transportes publicos de passageiros.
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Relativamente a produgdo de energia, 57,5% da energia elétrica produzida em Portugal em 2019 é
produzida através de fontes de energia renovaveis.

Em 2020, cerca de 21% das vendas de viaturas ligeiras de passageiros foram de viaturas elétricas ou
hibridas, totalizando 31.599 viaturas. Em 2021, no periodo de janeiro a setembro, este valor ja
ultrapassa os 30%, o equivalente a cerca de 34.000 viaturas, verificando-se a tendéncia de mercado
para a diminui¢do da utilizagdo de viaturas cuja propulsdo seja 100% com recurso a combustiveis

fosseis. (ACAP, 2021)

4.1.6 - Fatores Legais

O Decreto-Lei n.2 18/2008, de 29 de Janeiro, regula e aprova o cédigo dos contratos publicos, que
estabelece a disciplina aplicavel a contratacdo publica.

O Decreto-Lei n® 10/2015, de 16 de janeiro, regula atividades econdmicas como estabelecimentos de
exploracdo de oficinas de manutencgdo e reparagdo de veiculos automaveis.

A Portaria n.2 1085/2003, de 29 de Setembro, aprova as normas regulamentares de aprendizagem

relativas as dreas de manutencdo e reparacdo de veiculos.

4.2 - Envolvente Micro

4.2.1 - Setor dos Residuos em Portugal

No ano de 2019 foram recolhidas em Portugal 5,3 milhGes de toneladas de residuos urbanos, o
equivalente a cerca de 513 quilogramas produzidos anualmente por habitante, um aumento de 1,3%
face a 2018 (+ 7 quilogramas por habitante), sendo a média europeia em 2018 de 492 quilogramas por

habitante, conforme indica o grafico 4.1.
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Grdfico 4.1 - Residuos urbanos recolhidos e capitagdo, em Portugal

21



A recolha de forma seletiva e outras recolhas como o porta-a-porta, circuitos especiais e ecopontos
aumentou em cerca de 63 mil toneladas face a 2018, fixando se nas 1127 mil toneladas. Este nUmero
constata a evolucdo positiva da recolha seletiva face a recolha indiferenciada ao longo dos ultimos
anos, representando em 2019 21,3% dos residuos recolhidos em Portugal. Estes dados podem ser

verificados no grafico 4.2.
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Grdfico 4.2 - Proporgdo da recolha indiferenciada e seletiva de residuos urbanos, em Portugal

Dos residuos recolhidos de forma seletiva, a preparacdo para a reutilizacdo e reciclagem de residuos
tem vindo a aumentar, conforme se pode observar no grafico 4.3, com 41% dos residuos recolhidos a
serem preparados para ser reutilizados e reciclados, fixando-se a 9% do objetivo de 50%, definido no
contexto do programa Portugal2020 e do Compromisso para o Crescimento Verde.
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Grdfico 4.3 - Preparagdo para reutilizagdo e reciclagem

Relativamente aos residuos setoriais produzidos em Portugal em 2019, o valor foi de 11,4 milhGes de
toneladas, tendo sido valorizados 84,7% desses residuos.

Por cada mil euros de PIB gerado, foram produzidos 56,3 quilogramas de residuos setoriais, face a
média de 51,8 quilogramas (2015-2019), como se pode observar no grafico 4.4, traduzindo-se numa

reducdo da eficiéncia na dindmica produtiva Portuguesa.
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Grdfico 4.4 - Residuos setoriais gerados por unidade de PIB

4.2.2 - Parque automovel portugués

Em Portugal, estima-se que em 2019 existiam cerca de 7 milhdes de veiculos automadveis em circulagdo
(ligeiros e pesados), um aumento de 4,8% face a 2018 (cerca de mais 322 mil veiculos). Conforme o
grafico 4.5 indica, os veiculos pesados em circulagdo nacional em 2019 aumentaram 14,3% face a 2018

(+18,4 mil veiculos), representando 2,1% dos veiculos em circulagdo em 2019.
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Grdfico 4.5 - Parque de veiculos em circulagdo(a), segundo o tipo de veiculo

A média de idade do parque circulante portugués tem vindo a aumentar, fixando-se em 2019 nos 14,1
anos de idade.

A utilizacdo de veiculos que consomem combustiveis com mais emissGes de gases nocivos para a
atmosfera, como o Diesel, tem vindo a diminuir, sendo que por cada veiculo movido a GPL/GNC/
GNL/Elétrico existiam 31,7 veiculos em circulagdo movidos a Diesel (menos 6,1 veiculos face a 2018).
Este acontecimento podera dever-se ao aumento das legislacGes ambientais, maioritariamente nas
grandes cidades, com vista a reducdo das emissdes de gases nocivos para a atmosfera e a reducdo dos

niveis de poluicdo do ar.

23



Pode ainda dizer-se que, tendencialmente, a utilizacdo de viaturas que recorrem ao consumo de Diesel
irdo diminuir drasticamente até 2030, uma vez que a maioria dos construtores automodveis esta a
desinvestir progressivamente em motores de combustdo interna que consumam combustiveis fésseis,
com vista a obtencdo da neutralidade carbdnica até 2050, estabelecida no Acordo de Paris.

Tendo em conta os dados acima obtidos, podemos verificar que a recolha seletiva de residuos esta
tendencialmente a aumentar, o que por sua vez requer a utilizacdo de viaturas especificas para o
efeito.

Relativamente a aquisicdo de viaturas novas por parte dos operadores de recolha, sejam eles publicos
ou privados, verifica-se também a preocupacdo na aquisicdo de viaturas e equipamentos que recorram
a fontes de energia renovaveis ou a combustiveis com niveis inferiores de emissdes poluentes, devido
tanto as obrigacOes legais aplicadas a grandes centros citadinos como as metas ambientais que se

desejam alcancar até 2050, para combate do Aquecimento Global.

4.2.3 - Andlise de Mercado

Os clientes da Olimec sdo na sua maioria, como ja abordado na revisdo de literatura, empresas
prestadoras de servigos publicas e privadas, para a area dos residuos em Portugal. Uma vez que ndo é
possivel determinar os custos de manutencdo despendidos para aquisicdo e manutencdo das frotas
dessas empresas sem a realizacdao de um estudo a todas elas, foi realizada uma pesquisa, em termos
de investimento e de custos em aquisicdo de bens e servicos, que as empresas publicas e privadas

despendem anualmente e onde a atividade da empresa em estudo se insere.

4.2.3.1 - Despesa em ambiente das AdministragGes Publicas

Em 2019, as despesas das Administragdes Publicas em atividades de prote¢do ambiental aumentaram
16,5% face a 2018, representando 1388 milhdes de euros.

Nos graficos 4.6 e 4.7 podemos observar como a Gestdo de Residuos corresponde a 33,5% do total das
despesas em 2019, cerca de 465 milhGes de euros. Deste valor, 55,2% correspondem a Aquisi¢do de

Bens e Servicos, representando no total 256,7 milhdes de euros.

24



%

100

80
60 ——— I
40 ——
20
. N
2015 2016 2017 2018 2019
= Qualidade do ar e clima Gestédo de residuos
= Protegéo dos solos, de aguas subt. e superficiais Protegéo da biodiversidade e paisagem
Outras atividades de protegdo do ambiente = Outros dominios de ambiente

(a) Gestao direta dos municipios: dados na gestao de aguas residuais néo disponiveis.
Fonte: INE, I. P.

Grdfico 4.6 - Despesa em ambiente das Administragées Publicas(a) por dominios de ambiente
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Fonte: INE, I. P.

Grdfico 4.7 - Despesa em ambiente das Administragées Publicas por agregado econdmico (2019)

4.2.3.2 - Despesa em ambiente das Empresas Especializadas

Em 2019, das 663 empresas em atividade, 88,7% tinham como atividades principais a recolha,

tratamento e eliminagdo de residuos.

O volume de negdcios destas empresas ascendeu a 1369 milhdes de euros em 2019, tendo existido

um investimento aproximado de 167 milhdes de euros para melhoria dos padrdes de desempenho

ambiental nos processos produtivos. Os gastos realizados foram de 320 milhGes de euros e os

rendimentos totalizaram 192 milhdes de euros. O grafico 4.8 indica as principais variaveis econdmicas

(gastos, investimentos e rendimentos) tendo em conta o nimero de colaboradores das empresas.
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Grdfico 4.8 - Principais varidveis das empresas da industria com atividades de gestdo e prote¢do do ambiente por numero de

colaboradores

Em termos geograficos, podemos verificar pelo grafico 4.9 que as regibes cujo investimento foi mais

elevado foram a Regido Centro e a Area Metropolitana de Lisboa.
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Fonte: INE, I. P.

Grdfico 4.9 - Principais varidveis das empresas da industria com atividades de gestdo e protegdo do ambiente por Regido

4.2.4 - Analise da Concorréncia

4.2.4.1 - Mofil - Environment Equipment, LDA

Empresa sediada na Pévoa do Varzim, foi criada em 2010 e realiza o comércio, manutencdo e
reparacdo de equipamentos pesados. Com o objetivo de prestar servicos aos clientes com presenca
no Centro e Sul do pais, foi criada em 2020 a subsidiaria Mofil Ambiente - Equipamentos e Servicos,
Lda, tendo instalacbes em Mafra. Presta servicos de assisténcia técnica a carrocarias de camides,
reboques, assim como a equipamentos hidraulicos. Ndo foi possivel saber, através da informacao

disponivel, se a empresa possui departamento para a venda de pecas ao balcdo ou por expedicao.
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Possui website préprio, no entanto a data de 05/10/2021 n3o foi possivel ser consultado. Conta

também com pagina Linkedin.

4.2.4.2 - Resitul

A empresa foi criada em 2005 e atua no comércio, manutencdo e reparagdo de equipamentos pesados
para o setor do ambiente. E importador exclusivo da marca Terberg Rosroca em Portugal. Estd sediada
na Venda do Pinheiro, Lisboa, mas abriu em 2021 oficina em Alfena, Porto. A empresa possui viaturas
de assisténcia técnica a nivel nacional e realiza a venda de pecas multimarca através de balcdo de pecas
nas suas oficinas, ou com recurso a entregas em todo o pais em 24 horas. A comunicagdo da empresa
com os seus clientes é realizada através do seu perfil no Linkedin, através do website ou via Facebook.
De acordo com a informagdo consultada, a Resitul € um dos principais players na area da recolha de

residuos em Portugal.

4.2.4.3 - Simopecgas

Empresa criada em 1994, atua no comércio, manutencdo e reparacdo de equipamentos ligeiros e
pesados para o setor do ambiente, protecdo civil, aeroportos e industria, realizando também a
transformacdo de veiculos especiais.

As suas instalagGes sdo em Famoes, Lisboa, e conta com viaturas de assisténcia técnica com
abrangéncia geografica nacional. Realizam venda de pecas via balcdo ou por expedi¢do. A Simopecas
diferencia-se dos seus concorrentes pelos inUmeros setores a quem presta servigos, tendo por isso
uma carteira de clientes também mais abrangente.

A comunicacdo da empresa é realizada através do Facebook ou pelo website.

4.2.4.4 - Hidrotruck

A constituicdo da empresa data de 2011, e a sua atividade principal € o comércio e reparagdo de
maquinas e equipamentos pesados. As suas instalacGes principais sdo em Loures e dispGe de uma
sucursal em Almada. E importador da marca Molcy -Transport solutions em Portugal. A comunicacdo

é realizada através de Linkedin, website, Facebook e pelo Instagram.

4.2.4.5 - Hidromaster

A Hidromaster foi criada em 2003 e as suas instalacdes sdo na Mealhada. A empresa estd dividida na
area de servicos, dedicados aos setores das dguas, saneamento e conservacao de superficies e na area
de equipamentos, onde se coloca como um dos concorrentes da Olimec. E distribuidor oficial de um

dos maiores construtores europeus de veiculos de recolha de residuos e varredoras, a FAUN, bem
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como de papeleiras compactadoras alimentadas através de energia solar e veiculos elétricos de
pequena dimensao para servigos citadinos.
A sua comunicagdo é realizada em diversas plataformas digitais como o website, Linkedin e Facebook,

partilhando conteldo regularmente.

4.2.4.6 - SOMA - Environmental Solutions

Constituida em 2015, comercializa, projeta, fabrica e presta assisténcia a equipamentos e solu¢des
para limpeza urbana e na drea do ambiente. Possui fabrica e oficina em Ovar, onde estd sediada, e
uma rede de oficinas parceiras e pontos de assisténcia técnica autorizada espalhadas por todo o pais.
Tem presenca em plataformas digitais como o Linkedin, website, Facebook e pelo Instagram, sendo

que neste ultimo ndo tinha realizado publicacées a data de 05/10/2021.

4.2.4.7 - Basrio - Metalomecanica e Equipamentos Rodoviarios

Constituida em 1990, a Basrio comercializa, projeta, fabrica e da assisténcia técnica a equipamentos
para limpeza urbana e recolha de residuos. Tem sede e fabrica em Rio Maior e uma delega¢do em
Palmela, assim como viaturas de assisténcia técnica. Realiza comunica¢do através do website e do

Facebook, no entanto neste ultimo ndo realiza publicagcées desde 2020.

4.2.5 - Anadlise da Contratagdo via Concursos Publicos (Periodo 2016-2021)

Neste subcapitulo sdo analisados os dados obtidos através do portal de contratacdo publica,
base.gov.pt, onde sdo passiveis de consulta todos os contratos publicos celebrados, os seus
intervenientes, assim como a descricao dos servicos a adjudicar, os valores de adjudicacdo e o prazo
estipulado para o seu cumprimento, entre outros dados.

De forma a ser possivel realizar uma analise comparativa entre a Olimec e os seus concorrentes, foram
selecionados os contratos celebrados desde 2016, o ano de fundag¢do da Olimec, até ao presente, para
gue se possa identificar quais os players com maior presenca no mercado, relativamente a venda e

prestacdo de servicos a empresas do setor dos residuos.
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Empresa N2 contratos Realizados de 2016 a 2021 Valor Transacionado de 2016 a 2021
Hidrotruck 37 1805751€
Mofil Environment Services 44 2286515 €
Olimec 41 2787792 €
Soma 70 4327267 €
Basrio 111 6078174 €
Resitul 41 8387655 €
Hidromaster 122 10650998 €
Simopegas 259 11838941 €

Tabela 4.1 - N2 de contratos realizados e valores totais transacionados em contratos publicos de aquisi¢do de servigos, entre

2016 e 2021 (Fonte: o autor)

Podemos observar na tabela 4.1 que a empresa com mais volume de contratos adjudicados e valor
transacionado foi a Simopecas, com cerca de 11,8 milhdes de euros. O valor transacionado pode ser
explicado pelo facto da empresa ndo se direcionar apenas para o setor dos residuos, fornecendo
equipamentos a diversas areas, como corporacdes de bombeiros, protecdo civil ou a servigos
aeroportudrios, traduzindo-se numa carteira de clientes com empresas de diferentes setores,
aumentando substancialmente a sua area de negdcio.

As empresas com volumes transacionados entre os 5 e os 10 milhdes de euros sdao a Basrio, Resitul e
Hidromaster. Estas empresas ja se encontram no mercado ha mais de 15 anos, sdo estruturas robustas,
direcionadas para o produto que comercializam, permitindo criar relagdes comerciais duradouras.
Das restantes empresas analisadas, a Olimec é a que tem presenga a menos tempo no mercado, no

entanto demonstra valores transacionados entre 2016 e 2021 de cerca de 2,8 milhdes de euros.

4.3 - Analise Interna

4.3.1 - Olimec — Apresentagao e caracterizagao Geral

A Olimec consiste numa Start Up, divida em trés areas de atuacdo: Venda de equipamentos e pegas,
manutenc¢do e reparacao de equipamentos pesados que prestam servicos ao setor do ambiente,
nomeadamente na recolha e tratamento de residuos sélidos e liquidos, urbanos e industriais.

Foi fundada em 2016 por Juliana Oliveira e Luis Tavares, em que a experiéncia profissional de ambos
era na area da consultadoria, para prestar homenagem ao avo de Juliana, que tinha também uma
empresa na industria metalomecénica. Foi na empresa do avo que Juliana Oliveira deu os primeiros
passos na area do empreendedorismo e na aprendizagem do oficio.

A atividade da Olimec iniciou-se com a prestacdo de servicos de manutencdo e reparacdao de

equipamentos pesados na sua oficina da Maia.
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Através da sua “estratégia de integracgdo vertical do negdcio”, com vista ao aumento de quota de
mercado, aumentaram a sua abrangéncia geografica em 2017 com a abertura da delegacdo Sul, com
uma oficina em Palmela, passando a ter abrangéncia Nacional. No mesmo ano tornam-se
representantes exclusivos em Portugal das marcas FARID e ZOELLER, produtores de equipamentos de
recolha e tratamento de residuos de origem italiana, e da marca AUESSE, produtor de mobiliario
urbano como caixotes de lixo, bancos de jardins e suportes de bicicletas.

Em 2019, foi criado o departamento de pecas, que comercializa componentes especificos para
equipamentos das marcas que representam, mas também componentes de desgaste aftermarket e
OEM, para diversas marcas de viaturas. Dispde de um balcao de pecas situado nas instala¢gdes da Maia
e piquete préprio para entrega na zona Norte do pais, garantindo o envio para as restantes areas em
menos de 24 horas. Através deste servico, foi possivel aumentar a sua carteira de clientes, uma vez
gue clientes que possuem instalacGes para realizagdo de servigos de manutenc¢do podem, através da
Olimec, adquirir componentes especificos a pregos competitivos.

No decorrer do ano de 2020, em plena pandemia, a Olimec aumentou a sua frota de viaturas de
assisténcia técnica, contabilizando 7 unidades espalhadas por todo o pais, permitindo uma cobertura

de Norte a Sul, elevando o nivel de servico prestado aos seus clientes.

4.3.2 - Projeto “Designed in Italy, Assembled in Portugal”

A Olimec iniciou também em 2020 o projeto “Designed in Italy, Assembled in Portugal”, cujo intuito é
a criacdo de valor no mercado e na industria nacional, através de um compromisso ecoldgico e
econdmico, consistindo na assemblagem de equipamentos pela Olimec, processo que até ao 29
semestre de 2020, era realizado pela sua representada Farid, em ltalia. Através deste projeto, foram
criados inicialmente 3 postos de trabalho, na area de engenharia de produto e de estudos técnicos,
assim como parcerias com mais de 50 fornecedores nacionais para fornecimento de materiais
necessarios ao processo. Com esta alteracdo ao processo produtivo, foi possivel reduzir custos de
transporte, uma vez que as viaturas eram descarregadas em Itdlia para a montagem dos equipamentos
e posteriormente movimentadas via terrestre para Portugal, adaptar determinados equipamentos

tendo em conta o servico especifico do cliente, assim como reduzir os prazos de entrega a cliente.

4.3.3 - A Olimec em niimeros e importancia
A Olimec foi distinguida em 2020 pelo IJAPMEI com os titulos de PME Lider e PME Exceléncia, selos de
reputacao que permitem evidenciar e reconhecer o percurso da empresa, assim como diferenciar e

enaltecer o contributo da mesma para os resultados da economia Portuguesa.
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Neste momento, a Olimec conta com cerca de 35 funcionarios espalhados pelo pais, sendo o objetivo
da empresa para 2021 continuar a aumentar a sua quota de mercado em Portugal, quer nas vendas
de pecas e equipamentos, como nos servicos apos venda, apostando na qualidade de servico, na
inovacao de processos, na valorizacao das equipas assim como na redug¢do do impacto ambiental da
empresa e dos equipamentos que comercializam.

O volume de negdcios tem vindo a aumentar de ano para ano, sendo em 2018 de 1,5 MilhGes de euros
e, em 2020 o valor fixou-se nos 3,5 Milhdes de euros. Em 2021 estimam alcancar os 4,8 Milhdes de
euros.

A empresa participa em diversas iniciativas como o Pacto Portugués para os Plasticos, é associada da
Associacdo LIMPEZA URBANA, cujo objetivo fulcral é acelerar a inovacgdo e a sustentabilidade do setor
dos residuos e aderiu ao Compromisso Pagamento Pontual, tendo por base a responsabilidade
empresarial de pagamento aos fornecedores dentro dos prazos acordados.

Ainda de referir que a Olimec tem presenca nos mais variados canais digitais, desde o Linkedin,
Facebook e Instagram, tendo também um website, através dos quais mantém uma comunicagdo

regular com os seus seguidores e clientes.

4.3.4 - Area Comercial da Olimec

De acordo com os dados disponibilizados pela Olimec, a forca de vendas esta alocada aos
departamentos, isto é, os colaboradores de cada 4rea de atuacdo sdo responsaveis por vender os
servicos da area em que estdo inseridos, com excecdo da area de venda de equipamentos
representados pela Olimec, tendo um comercial especificamente alocado a esta area.

N3ao existe, portanto, um comercial que realize a atividade de prospecdo ou visitas regulares a clientes,
a menos que seja solicitada por parte do cliente uma reunido presencial, a excecdo do departamento
de venda de equipamentos.

A titulo de exemplo, o responsavel de oficina realiza o contacto com o cliente e vende o servico de
manutenc¢do ou reparagdo, ndo existindo um comercial afeto a venda de pecas ou servicos. No
entender de Juliana, CEO da Olimec, cada colaborador vende o servico que presta melhor que
ninguém, tendo conhecimento de causa e indo ao encontro das necessidades dos clientes.

De referir também que os clientes podem ser partilhados entre os diferentes departamentos (pegas,
manutengdo e equipamentos), no entanto o interlocutor dentro da Olimec podera variar consoante o

tipo de servigo ou produto que o cliente pretende.
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4.3.4.1 - Venda de servigos de manutengao e reparagao

Os equipamentos que operam no setor do ambiente sofrem elevado desgaste devido a sua utilizagdo
constante e aos liquidos corrosivos criados por alguns residuos que sdo transportados, sendo
necessaria manutencdo obrigatoéria e regular, para que ndo existam perigos para os seus utilizadores
e para a populagcdo em geral e, ndo menos importante, para as componentes ambientais inerentes a
gestdo de residuos.

Usualmente, as viaturas que entram em oficina para realizacdo de servicos de manutencdo
programada ou para reparacdo de determinada avaria tém servicos adicionais que podem ser
propostos ao cliente, uma vez que o equipamento se encontra imobilizado sem poder trabalhar
durante um determinado periodo de tempo. Neste caso, é realizada uma pré-inspecdo aos
equipamentos aquando da sua chegada a oficina, para orcamentacdo de potenciais servigcos adicionais
de reparagdo/manutencdo e apresentado um orcamento complementar de reparacdo ao cliente.
Através desta abordagem, é possivel reduzir os tempos de imobilizacdo anual dos equipamentos para
as empresas que deles dependem e, do lado da Olimec, aumentar o seu volume de negdcios e a
fidelizacdo do cliente.

A evolucdo do volume de negdcios gerado pelos servigos de manutengdo e reparacdo nas oficinas tem
aumentado consistentemente, contando em 2016 com 330 mil euros, realizados apenas pela oficina
da Maia e em 2020, com as oficinas da Maia e Palmela em operacdo, o volume de negdcios gerado foi
de 1 milhdo de euros na Maia e de 450 mil euros em Palmela, representando em 2020 cerca de 40%

do volume de negdcios total da empresa.

4.3.4.2 - Venda de componentes via canal de pecas

A venda de componentes para viaturas pesadas realiza-se desde 2019 e esta dividida em 2 grandes
areas: materiais de desgaste multimarcas (embraiagens, discos de travado, filtros de 6leo) e pecas
especificas para produtos comercializados pela Olimec em exclusividade. Estes componentes podem
ser adquiridos via balcdo de pecas na oficina da Maia ou via encomenda, com entrega realizada por
piquete de entregas na regido Norte do pais ou através de expedicdo para as restantes zonas do pais.
Este canal tanto vende a clientes publicos como a clientes privados, pois na sua maioria, os players do
setor possuem oficinas préprias onde sdo realizados os servicos de manutencdo de baixa
complexidade. Em 2020 este servigo representou 16% do volume total de negécios, o equivalente a

620 mil euros.
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4.3.4.3 - Venda de equipamentos

Os equipamentos representados pela Olimec sdo vendidos desde 2018 a entidades publicas e privadas,
responsaveis pela gestdo e tratamento de residuos e também no setor dos transportes, podendo se
distinguir o tipo de cliente da seguinte forma:

e Entidades publicas - Os seus clientes publicos, nomeadamente servigos de recolha municipais
gue ndo sdo realizados por privados, como exemplo a Camara de Lisboa e a Camara do Porto,
realizam a aquisicdo de equipamentos por via de concursos publicos, em que a candidatura
pode ser partilhada com outros fornecedores de servicos ou em regime singular;

e Entidades privadas - Os seus clientes privados podem adquirir apenas o equipamento de
recolha (Caixas de Recolha de Residuos), ou a solucdo integral, constituida pela viatura
juntamente com o equipamento de recolha, podendo também obedecer ao regime de
contratacdo via concurso publico ou por adjudicacdo direta a empresa;

A venda de equipamentos tem vindo a ganhar predominancia no volume de negdcios gerado, tendo
passado de 600 mil euros em 2016 para 1,7 milhdes de euros em 2020. Em 2021, a empresa estima
realizar cerca de 2,1 milhGes de euros nesta area de negdcio, representando quase 50% do volume de

negdcios da empresa.

4.4 - Necessidade da empresa

O presente projeto pretende compreender de que forma o contexto pandémico, causado pelo COVID-
19, alterou a forma como a Olimec e os seus concorrentes se relacionaram com os seus clientes, uma
vez que os métodos tradicionalmente utilizados de deslocagGes a clientes ou reuniGes fisicas ndo
foram possiveis de realizar, devido a sucessivos confinamentos e proibicdes de deslocagGes a nivel
nacional.

Para conseguirem sobreviver neste novo e incerto contexto, tentando manter a sua atividade e, ao
mesmo tempo, salvaguardar a sadde e seguranca dos seus colaboradores, as organizacbes foram
obrigadas a enfrentar desafios de proporc¢Ges incomparaveis.

Foi por isso necessario alterar métodos de comunicagdo, formas de abordagem e rotinas internas, para
conseguir manter as relagdes comerciais com os clientes e o fluxo de trabalho dentro de portas.

O questionario realizado no ambito deste projeto pretende responder a estas questdes, para que, com
os dados obtidos, seja realizado uma proposta de atuacdo comercial tendo em conta as licdes

aprendidas no contexto de pandemia.
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4.5 - Andlise SWOT

4.5.1 - Fatores Internos

4.5.1.1 - Forgas

2 oficinas dedicadas a manutencdo de equipamentos;

Empresa com 30/35 Colaboradores (média do setor sdo 10-15 Colaboradores), permitindo
alcancar uma capacidade de resposta superior;

Equipa motivada, através da realizacdo de atividades diferenciadoras para colaboradores
como o dia do Olimeco, o Olimeco do trimestre, o magusto com as familias na oficina, assim
como envolvendo os proéprios colaboradores na comunicacdo da empresa (através da
utilizacdo de contetddos como fotografias, textos ou can¢Ges criadas pelos colaboradores);
Crescimento sélido do volume de negdcios;

Crescente credibilidade junto do mercado em que atua (gragas ao trabalho que tem vindo a
ser realizado pela empresa desde a sua criacdo);

Representacdo exclusiva em Portugal da marca Farid;

Montagem de equipamentos em Portugal — “Design in Italy, assembled in Portugal”;
Contacto constante com clientes, fornecedores e colaboradores através das redes sociais,
Feiras, Foruns e e de atividades de responsabilidade social, mas também presencialmente,
nas oficinas, ou através das equipas mdveis espalhadas pelo pais e em formacdes de
equipamentos comercializados pela Olimec;

Preco competitivo de manutencdo e reparacao de equipamentos;

Compromisso com a sustentabilidade ambiental e do setor em que atua.

4.5.1.2 - Fraquezas

Dificuldade em obtencdo e reten¢do de mao-de-obra técnica;
Recursos humanos afetos as vendas insuficientes para a evolugdo da empresa;
Custo elevados para aquisicao e armazegem de componentes de reposicao e equipamentos ;

Dependéncia de fornecedores externos para conclusdo dos servicos dentro de portas.

4.5.2 - Fatores Externos

4.5.2.1 - Oportunidades

Parque de viaturas envelhecido — Potencial para renovacgdo de frotas de veiculos de recolha
de residuos dos cliente alvo da Olimec;

Mercado em expancgao e com potencial de penetracao elevado;
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e Parcerias para futuras representacdes de equipamentos (Possiveis de realizar devido aos
resultados atingidos até 2021);

e Utilizacdo de equipamentos com alto teor tecnoldgico, para implementacdo em Smart Cities;

e Gestdo de recuros centrada numa economia circular — Aposta das entidades na recolha
diferenciada de residuos;

e Obrigacdes legislativas para cumprimento de metas europeias de recolha de residuos dos
clientes alvo da Olimec.

4.5.2.2 - Ameagas

e Preco da matéria prima a aumentar num curto periodo de tempo;

e Prazos de entrega de matérias primas elevados e em constante alteracdo por parte dos
fornecedores da Olimec;

e Aumento da concorréncia;

e Poder de negociacao dos clientes.

4.6 - Fatores Criticos de Sucesso da Olimec

Os fatores criticos de sucesso da Olimec podem ser analisados de acordo com diferentes perspetivas.
Sob uma perspetiva financeira, em 4 anos de laboracdo da empresa o volume de negdcios aumentou
mais de 10 vezes, alcangando em 2020 3,7 milhdes de euros de volume de negdcios e 600 mil euros
de EBITDA.

Analisando a perspetiva do cliente, de acordo com os dados obtidos através do questionario realizado
no ambito deste projeto, podemos observar que a Olimec se encontra no circulo das empresas lideres
de mercado, com uma quota de mercado em crescimento e com niveis de satisfacdo de cliente
elevados.

Do ponto de vista de processos internos, de acordo com os dados fornecidos pela empresa e pela
pesquisa secundaria realizada, observa-se que a empresa estd em busca constante pela inovacdo de
produtos, servicos e processos, quer através do aumento da sua capacidade produtiva com a abertura
das instalagdes em Palmela, como através do projeto “Designed in Italy, Assembled in Portugal”, cujos
objetivos fundamentais sdao baixar custos de aquisicao, melhorar prazos de entrega e trazer know-
how para a industria metalomecanica do pais, permitindo simultaneamente aumentar a sua
visibilidade em Portugal e internacionalizar a empresa e o pais enquanto marca “Portugal”.

Por outro lado, contrario ao desenvolvimento, encontra-se a crise das matérias primas, com sucessivos
aumentos de preco verificados ao longo de 2021. Matérias-primas como o a¢o, em cerca de 9 meses,
duplicaram o valor de aquisicdo. Esta crise é motivada pela quebra de produc¢des, motivada pelo fecho

de unidades fabris por periodos indeterminados, assim como pelo aumento dos custos de transporte
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e pela crescente procura em mercados que tém também previsto o lancamento de planos de
recuperagdo econdmica. E certo que este problema é comum a Olimec e aos seus concorrentes, no
entanto para empresas com estruturas de pequena e média dimensdo, podera ser um fator critico ao
Seu sucesso.

Sob uma perspetiva de aprendizagem, crescimento da empresa e de retencao de quadros, a Olimec
realiza iniciativas de valorizacao dos seus colaboradores, como a eleicao do Olimeco a cada trimestre,
ou através da academia Olimec, com a realiza¢do de formacGes e acdes de sensibilizagcdo para os seus
colaboradores e técnicos da area, demonstrando o compromisso na retencdo de colaboradores, na

sua formagdo e no acesso ao conhecimento.

4.7 - Vantagens Competitivas

No setor metalomecanico, no qual a Olimec se insere, a retencdo de mao de obra qualificada deve ser
considerada uma vantagem competitiva, tendo em conta a dificuldade na obtencao de profissionais
como serralheiros, eletricistas ou chapeiros, pois a sua formagdo requer longos periodos de
aprendizagem, sdo profissdes fisicamente desgastantes e na maioria dos casos mal remuneradas,
levando a que sejam pouco atrativas profissionalmente. Através da “Olimec academy”, a Olimec
apresenta uma vantagem competitiva relativamente aos seus concorrentes, uma vez que realiza
formacGes nas diversas areas de atuacdo da empresa, com o intuito de integrar mao-de-obra técnica
nos seus quadros.

O fator preco, aliado a elevada qualidade de servico e a assisténcia técnica prestada pela empresa,
foram os motivos para a Olimec obter vantagem competitiva face aos seus concorrentes, conforme se
pode observar pela andlise de dados realizada no capitulo cinco.

O cumprimento dos cadernos de encargos, definidos previamente a aquisicdo de determinado produto
ou servico, é um fator decisivo a manutencdo de relagdes comerciais duradouras e de confianga neste
setor. Conforme a analise de mercado demonstra, a Olimec tem como um dos seus fatores de escolha
o fato de cumprir os cadernos de encargos, revelando-se superior face aos seus concorrentes.

Por fim, a Olimec demonstra ser a empresa que realiza mais comunicacao e de melhor qualidade
através de meios digitais como o Facebook, Instagram, Linkedin ou pelo seu website, revelando ser a

empresa melhor preparada para a transicao digital, relativamente aos seus concorrentes.
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5 - Andlise de Dados

5.1 - Metodologia de analise da informacao

No presente capitulo, a informacdo obtida na andlise de mercado foi caracterizada através de
estatistica descritiva.

Neste dmbito, foi acautelada a realizacdo de um processo de triagem dos dados obtidos, com o intuito
de retirar potenciais respostas invélidas, no entanto constatou-se que todas as 25 respostas obtidas
se encontram dentro da amostra e como tal, foram consideradas como a amostra real do estudo.

A amostra real do estudo representa 58 % da populagdo alvo.

5.2 - Caracteriza¢ao da amostra
No primeiro bloco de perguntas, foram realizadas questdes com o objetivo de conhecer a distribuicdo
a nivel nacional dos clientes, identificar os motivos de escolha e o que consideraram melhor ou pior
no processo de aquisicao dos equipamentos.
Analisando a distribuicdo geografica, da amostra de 25 respostas, verifica-se o seguinte:

e 40% das respostas obtidas foram de empresas da regidao de Lisboa e vale do Tejo;

o 28% das respostas obtidas foram de empresas da regidao Centro;

o As regides do Norte e do Alentejo totalizam 24% das respostas, com igual percentagem para

cada regiao;
e As empresas situadas na regido Algarvia totalizam 8% das respostas;

e Nao existiram respostas por parte de empresas das regides insulares de Portugal.

5.3 - Andlise de dados

Foi pedido aos intervenientes do estudo, que indicassem se nos ultimos 2 anos, adquiriram algum
equipamento pesado, dando como hipdtese de resposta 6 empresas, nas quais a Olimec se insere, ndo
terem adquirido nenhum equipamento pesado ou terem adquirido equipamentos a outras empresas
gue nado as mencionadas.

As empresas que mais equipamentos forneceram foram a Resitul e a Olimec, cada uma com 7
equipamentos vendidos, representando mais de 50% da amostra, seguindo-se a Basrio, com 4
equipamentos vendidos, representando 16% da amostra.

Dos inquiridos, 12% ndo comprou equipamentos nos ultimos 2 anos e 20% comprou equipamentos a
outras empresas que nao as previamente sugeridas no questionario, onde 8% foram fornecidos pela
empresa Mofil — Environment Solutions, 4% pela empresa Vecorent e 4% pela empresa Numatic,
representante da marca Mazzocchia em Portugal. A empresa Auto Sueco, indicada em uma das

respostas, podera ter fornecido a solugdo viatura e equipamento, no entanto sempre em parceria com
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outra empresa do setor, uma vez que a Auto Sueco apenas comercializa viaturas pesadas, sendo os
equipamentos montados nas viaturas vendidos por outras empresas. Desta forma, a resposta dada
nao indica qual a marca do equipamento de recolha que equipa o camido, pelo que ndo podera ser
considerada para o estudo que se pretende realizar.

Nas 2 perguntas seguintes, 2.1 e 2.2, foi questionado aos intervenientes o que tera sido melhor e pior,
respetivamente, no processo de aquisicao de equipamentos, podendo selecionar entre 6 op¢des, no
maximo 2. Verifica-se que os inquiridos consideraram positivo a entrega e formacao dos equipamentos
adquiridos, com 13 respostas, seguindo-se a negociacdao do contrato e o cumprimento do caderno de
encargos, com 10 respostas para cada opgao.

Relativamente ao que foi pior no processo de aquisicao de equipamentos, os inquiridos consideraram
o cumprimento dos prazos de entrega dos equipamentos, com 13 respostas, seguindo-se o processo
burocratico, com 11 respostas e o cumprimento do caderno de encargos, com 10 respostas.

Quando questionados se durante o processo de compra do equipamento foram sugeridos servicos
complementares, pergunta 2.3 do questionario, 48% dos inquiridos respondeu que foi sugerido
contrato de manutencao do equipamento, 32% respondeu que ndao foram sugeridos servigos
complementares e 20% indicaram que foram sugeridos contratos de manutengdo e reparagao.

Na pergunta 2.4, relativa ao nivel de satisfacdo com o acompanhamento pds-venda realizado pela
empresa a quem os inquiridos adquiriram equipamentos, 73,9% demonstram-se satisfeitos, 17,4%
muito satisfeitos e 8,7% indicaram que nao se encontram satisfeitos.

Na pergunta 3, onde se questiona se nos ultimos 2 anos adjudicaram servicos de manutenc¢do ou
reparagao, os principais fornecedores de servigos selecionados foram a Olimec, com 52%, seguindo-se
a Resitul e a Simopegas, ambas com 12%.

Os motivos para escolha de fornecedor, questionado na pergunta 3.1, dentro de 7 possiveis hipdteses
em que os inquiridos poderiam escolher no maximo 2 respostas, a hipdtese mais selecionada foi o
precgo de aquisicdao do servigo, com 47,8%, seguindo-se a assisténcia técnica aos equipamentos, com
43,5%. Com igual percentagem, 26% (6 respostas), os inquiridos selecionaram as hipéteses localizagdo
geografica da empresa prestadora de servicos e a relacdo comercial com a empresa prestadora de
servigos. A hipdtese qualidade do servico prestado foi selecionada por 21,7% dos inquiridos. De
salientar também que a hipdtese recomendacdo de uma terceira parte/ passa a palavra n3o foi
selecionada por nenhum dos inquiridos.

Na pergunta 4, foi questionado se nos ultimos 2 anos adquiriram pecas para equipamentos pesados,
em que os 3 fornecedores mais selecionados foram a Olimec, com 28%, seguindo-se a Simopegas, com
24% e a Resitul, com 16%. Na pergunta 4.1, dentro de 8 possiveis hipdteses em que os inquiridos

poderiam escolher no maximo 2 respostas, relativa aos principais motivos de escolha destes
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fornecedores, as hipdteses mais selecionas foram a disponibilidade do produto, com 52,2%, seguindo-
se o pre¢o, com 34,8% e o acompanhamento comercial dado pela empresa fornecedora, com 30,4%.

O segundo bloco de perguntas, que tinham como objetivo entender como a Olimec e os seus
concorrentes se relacionaram com os seus clientes, antes e durante o periodo pandémico, assim como
quais sao as formas de comunicacao e abordagem comercial mais apreciadas pelos clientes revelou
que em pré-pandemia 60% dos clientes preferiam ser abordados de forma presencial, 24% preferiam
ser abordados via canais digitais e 16% responderam que preferiam ser abordados através de telefone.
Na pergunta 6, onde foi realizada a mesma pergunta mas relativa desta vez ao periodo pds-pandemia,
56% responderam que preferem ser contactados via canais digitais, 32% preferem ser contactados
presencialmente e apenas 12% desejam ser contactados através de telefone.

Analisando as respostas as perguntas 7, 8 e 9, relativas a qual a empresa que mais contactos realizou
com a amostra, qual a abordagem comercial utilizada e a regularidade em que a mesma ocorreu, 36%
dos inquiridos indicam que foram contactados pela Olimec, seguindo-se a Resitul, com 28%.

A forma mais utilizada para abordar comercialmente os inquiridos foi através do telefone, com 48%
das respostas, seguindo-se a via presencial com 24%, os contactos realizados através de canais digitais
representam 16% e por fim, 12% dos inquiridos indicam que foram abordados quando convidados
para eventos. Os resultados demonstram que 36% dos inquiridos foram abordados de 6 em 6 meses,
28% mensalmente e 24% de 2 em 2 meses.

O terceiro e Ultimo bloco de perguntas, tinha como objetivo perceber quais os aspetos que os clientes
consideram criadores de valor, aquando da aquisicao de novos equipamentos e quais os aspetos que
tém maior impacto na operacdo das suas empresas.

Na pergunta 10, foi questionado se os inquiridos consideravam o facto de terem sido abordados
presencialmente durante o periodo pandémico um fator decisivo na escolha do fornecedor, em que
72% (18 respostas) indicaram que ndo e 28% (7 respostas) indicaram que sim.

Nas perguntas 11 e 12, foi pedido que os inquiridos indicassem por grau de importancia, o que
consideravam mais importante na aquisicdo de novos equipamentos e quais os aspetos que
consideram ter mais impacto na operacao da empresa na qual trabalham.

As respostas permitem concluir que, na aquisicdo de um novo equipamento, os aspetos que os
inquiridos consideram mais importantes sao o custo de aquisi¢do e a fiabilidade. Em contrapartida, os
fatores considerados menos importantes foram a relagao comercial com o fornecedor e a opinido de
outros clientes sobre o equipamento. Os fatores considerados de relativa importancia sdo os custos
inerentes a utilizacdo do equipamento (TCO) e o custo de aquisicdo do equipamento.

Relativamente aos aspetos que os inquiridos consideram ter mais impacto na opera¢ao da empresa

onde trabalham, a disponibilidade da empresa fornecedora para a resolucdo de avarias e a rapidez no
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diagndstico/ reparacdo da avaria foram os mais selecionados. Os fatores considerados de menor
importancia foram a qualidade do servico prestado e o preco do servico. Os fatores considerados de

relativa importancia foram a proximidade geografica da empresa fornecedora.
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6 - Plano de atuagdao comercial para a Olimec em 2022

No presente capitulo, apds a analise dos dados obtidos através do questionario realizado, é feita uma
proposta de atuacao comercial para a Olimec para o ano de 2022.

Tendo em conta o problema inicialmente verificado, relativamente a como eram realizadas as
abordagens comerciais pela Olimec e pelos seus concorrentes durante o periodo pandémico, verifica-
se a partir da andlise de mercado que a abordagem presencial ndo foi um fator decisivo no processo
de selecdo da empresa fornecedora de equipamentos ou servigos por parte dos clientes.

A estratégia comercial da empresa devera incidir nos aspetos que os clientes consideram mais
impactantes na sua operacdo e que privilegiam quando adquirem novos equipamentos,
nomeadamente a fiabilidade, o preco de aquisi¢ao e a disponibilidade do fornecedor para a resolucao
de avarias.

E por isso importante cativar os clientes para os beneficios das tecnologias disponiveis nos
equipamentos que sao comercializados pela Olimec, que permitem ter em tempo real informacao
sobre o estado da frota, possibilitando a realizagdo de uma gestdo preventiva, reduzindo periodos de
imobilizacdo e custos adicionais que possam decorrer de potenciais avarias. Desta forma, é possivel
aumentar a fiabilidade e diminuir os custos associados a operac¢do dos equipamentos (TCO), fatores
gue os clientes consideram como criticos na sua operacao.

E sugerida a criacdo de uma estrutura de prestacdo de servicos, que compile e analise os dados obtidos
no decorrer das operagdes de recolha, permitindo desta forma realizar o diagndstico de potenciais
avarias remotamente, assim como aperfeicoar a gestdo de rotas e a utilizacao eficiente das viaturas.
Relativamente a abordagem comercial de clientes, a Olimec demonstra ser a empresa mais ativa na
comunicagdo através de plataformas online, publicando contelddo constantemente nos seus canais de
comunicagdo (Site, Facebook, Instagram e Linkedin), algo que devera manter conjuntamente com as
abordagens presenciais, de forma a seguir a tendéncia observada no estudo de mercado. Para que seja
possivel a Olimec realizar abordagens regulares aos seus clientes, quer de forma presencial ou
telefénica, de forma a combater os longos periodos entre contactos (36% dos inquiridos indicou que
era abordado de 6 em 6 meses), € necessario aumentar a sua equipa comercial, de preferéncia
alocando um elemento da equipa para contactos telefonicos e gestdo da comunicacdo digital e, tendo
pelo menos 2 elementos a realizar visitas presenciais aos clientes, tendo em conta a extensao
geografica da carteira de clientes da empresa.

A Olimec deve procurar aumentar as suas parcerias, procurando diversificar os produtos que
representa e comercializa em Portugal e, através da sua equipa de engenharia e desenvolvimento do
produto, ponderar a internacionalizacdo, através da venda de produtos desenvolvidos e produzidos

internamente.
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6.1 - Cronograma de Atividades para a Olimec para 2022
Na tabela 6.1 é indicada uma sugestdo de cronograma para as atividades a realizar pela Olimec, no

decorrer de 2022.

19Trimestre

22 Trimestre

32 Trimestre

492 Trimestre

e Andlise de Reclamacdes
do ano anterior;

. Pesquisa de potenciais
parceiros para
Exportagdo/ Importacdo;

e  Aumento equipa
Comercial;

e  Formagdo Equipa
comercial;

e Apresentacdo do estudo
realizado sobre a Olimec;

e Implementagdo nova
forma de abordagem
comercial;

e  Visita/ Apresentagdo nova
equipa comercial aos
clientes Zona Norte;

e  Follow up Reclamagdes

e Realizagdo de Atividades
Promocionais dos
produtos comercializados
(Fisica e Digitalmente);

e  Participagdo Eventos;

e  Diversificagdo Produtos
Comercializados;

e  Follow-Up novas praticas
comerciais;

e  Visita/ Apresentagdo nova
equipa comercial aos
clientes Zona Centro;

e  Follow up Reclamagdes 12

Semestre

e  Realizagdo de Webinar
sobre temas impactantes
do setor residuos;

e  Participacdo Eventos

e  Visita/ Apresentagdo nova
equipa comercial aos
clientes Zona LVT

e  Follow up Reclamagdes 22

Semestre

e  Visita/ Apresentagdo nova
equipa comercial aos
clientes Zona Alentejo e
Algarve;

e  Participagdo Eventos 42
Trimestre;

e  Sessdes Informagdo
futuros produtos a
comercializar e os
beneficios dos mesmos;

e  Andlise resultados novas
praticas comerciais

e  Follow up Reclamagdes 32

Semestre

Tabela 6.1 - Cronograma de Atividades da Olimec para 2022 (Fonte: O Autor)
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7 - Conclusoes e limitagoes

As conclusdes retiradas do presente projeto, em funcdao dos objetivos inicialmente definidos,
permitem concluir que a maioria dos clientes da Olimec se distribuem geograficamente pelas regides
Centro e de Lisboa e Vale do Tejo, indiciando que as regides Norte, Alentejo e Algarve poderao estar
ainda pouco exploradas, devido a limitacdo da equipa comercial da Olimec, que tinha a data da
realizacdo do estudo apenas um elemento.

As empresas responsaveis pelo fornecimento de mais de 50% dos equipamentos aos inquiridos sdo a
Olimec e a Resitul. Verifica-se que os clientes consideram positivo no processo de aquisicdao de
equipamentos a sessdo de entrega e formacao do equipamento, assim como a negociacao do contrato.
Aspetos como o processo burocratico e o cumprimento dos prazos de entrega sdao considerados como
negativos, evidenciando a carga burocratica necessdria aos processos de contratagdo publica e o dificil
acesso a fundos para a aquisicdo de equipamentos. O ndo cumprimento dos prazos de entrega
definidos em caderno de encargos poderd dever-se a fatores internos ou externos da empresa
fornecedora, como a falta de matéria-prima para producdo, o fecho de instala¢Ges devido a sucessivos
confinamentos ou também derivado da falta de planeamento antecipado, devendo ser gerido com a
devida antecedéncia entre os intervenientes do processo.

Os intervenientes do estudo consideram-se maioritariamente satisfeitos com o acompanhamento pds-
venda aos equipamentos, sendo o nivel de insatisfagdo inferior a 10%.

Relativamente a venda de servigos oficinais, como manutenc¢do e repara¢do de equipamentos, a
Olimec foi a empresa selecionada por 52% dos inquiridos, sendo as principais razdes de escolha o prego
e a assisténcia técnica prestada pela empresa, traduzindo a forte aposta da empresa no servico mével
e na criacdo de uma equipa de desenvolvimento e engenharia de produto, possibilitando o diagnédstico
e a reparacgdo de avarias de forma mais célere e por isso, diminuindo o tempo de inoperacdo do
equipamento.

Relativamente a venda de pecas para equipamentos, os principais motivos selecionados pelos
inquiridos sdao o preco, a disponibilidade do produto e o acompanhamento comercial, sendo os
fornecedores maioritariamente selecionados a Olimec, a Simopecas e a Resitul. A Olimec tem vindo a
apostar no aumento da sua capacidade de armazenagem para com isso, aumentar a disponibilidade
de stocks e diminuir os prazos de entrega dos produtos que comercializa, realizando internamente a
montagem dos equipamentos comercializados.

Respondendo ao segundo e terceiro objetivos deste projeto, observam-se altera¢des a forma como os
clientes preferem ser abordados. As formas de comunicacdo e de abordagem comercial mais
apreciadas pelos clientes, no periodo pré-pandemia, eram através de intera¢Oes realizadas

maioritariamente de forma presencial, passando no periodo pds-pandémico para interacoes
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maioritariamente via online, recorrendo a videochamadas, emails ou a plataformas para comunicacao
com os seus fornecedores, em que a componente presencial tem menos incidéncia na escolha dos
inquiridos, conforme se pode observar no anexo C.

No que diz respeito aos intervalos de tempo em que sdo realizadas abordagens comerciais, ndo é
possivel apurar qual o método mais utilizado pelos fornecedores, uma vez que as respostas
demonstram que as abordagens podem ocorrer de forma mensal até semestral. Estes dados vém mais
uma vez indiciar que, consoante a estrutura comercial da empresa, as abordagens podem ocorrer de
forma mais recorrente ou de forma mais espagada. As empresas mais ativas no contacto com clientes,
recorrendo as vias telefénica e presencial para a realizacdo das abordagens comerciais, sdo a Olimec e
a Resitul.

Apesar de os clientes terem alterado a preferéncia relativamente ao método de abordagem utilizado
pelos fornecedores, mais de 70% dos inquiridos indica que o facto de ter sido abordados
presencialmente durante o periodo pandémico ndo foi um fator decisivo na escolha do fornecedor,
evidenciando desta forma que podem ser mantidas relacdes comerciais entre clientes e fornecedores
de forma duradoura, independentemente do método de abordagem realizado.

E possivel concluir que existiu uma mudanca de paradigma relativamente a forma como ocorrem as
trocas de informacao entre clientes e fornecedores, no entanto revela-se importante a capacidade de
adaptacdo das empresas fornecedoras para fazer face as necessidades de cada cliente, podendo a
abordagem utilizada em determinado cliente ndo ser a mais correta a utilizar noutro cliente, mesmo
com caracteristicas semelhantes. E fundamental analisar, caso a caso, a metodologia a utilizar, no
entanto, os resultados obtidos indicam que estd a ocorrer uma alteragdo na forma como as empresas
se relacionam, com forte incidéncia nos meios digitais.

De forma a ir ao encontro dos aspetos que foram identificados pelos clientes como criadores de valor
para a sua atividade, as empresas prestadoras de servicos como a Olimec devem apostar na diminuicao
dos tempos de resposta e de reparacao de viaturas. Para tal, os equipamentos que comercializam
devem incorporar sistemas de monitorizagdo de avarias que, em conjunto com sistemas de analise de
dados, possam criar solugdes integradas de andlise, que permitam aos seus clientes verificar em tempo
real a operacdo de cada equipamento e reduzir tempos de imobilizacao, diminuir custos operacionais
e aumentar a fiabilidade dos produtos que adquirem.

Através da prestacdo de servicos de valor acrescentado, como equipas moveis com piquetes 24 horas,
servico de envio de pecas em 24 horas e um servico técnico disponivel para resposta em tempo util as
necessidades do cliente, empresas como a Olimec podem continuar a ganhar quota de mercado e a

expandir-se geograficamente.
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No presente projeto, existiram algumas limitacdes, nomeadamente na revisao de literatura, em que
foi realizada uma pesquisa exaustiva sobre o tema e subtemas relacionados, no entanto o tema vendas
em segmento B2B nesta area industrial ainda é pouco explorado e s6 agora comeca a ser estudado
com de forma mais recorrente, quer devido as alteracGes que ocorreram forgosamente nos ultimos
dois anos, em que a pandemia gerada pela Covid-19 levou economias globais a reinventarem-se e a
procurar alternativas a forma como tradicionalmente operavam, quer pelo setor dos servicos estar a
ganhar bastante influéncia na industria mundial, com uma vertente cada vez mais digital.

N3o existe informacdo divulgada relativa aos custos associados a manutencdo e aquisicdo de viaturas
pesadas no setor dos residuos, fazendo com que o estudo destas matérias seja dificil, demorado e
bastante complexo. Outra limitacdo deste estudo foi a dificuldade na obtencdo de informacao,
nomeadamente pela empresa em estudo, que por motivos de confidencialidade apenas partilhou a
informacdo estritamente necessaria a realizagdo do projeto. A informacdo disponivel para consulta
sobre os concorrentes da Olimec revelou-se bastante reduzida, tendo sido realizada uma analise

comparativa com a informacdo que estava disponivel para consulta em plataformas digitais.
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Anexos

Anexo A - Email de Envio para participa¢ao no Inquérito

18/12/21,22:21 E-mail — Jodo Guilherme Sobral — Outlook

Questionario ISCTE Executive Education - Andlise de Mercado - Empresas
Prestadoras de Servigos Setor Residuos

Jodo Guilherme Sobral <Joao_Guilherme_Sobral@iscte-iul.pt>
seg, 22/11/2021 09:37

Para: antonio.fonseca@carmona.pt <antonio.fonseca@carmona.pt>

Bcc: Sobral Joao <joaoguilhermesobral@gmail.com>

Bom dia Exmo.(a) Sr.(a),

O meu nome ¢ Jodo Sobral, sou estudante do Mestrado em Gestéo Aplicada pelo Instituto
Universitario de Lisboa (ISCTE - IUL) e, no ambito do projeto final do curso, estou a realizar
uma Anédlise de Mercado sobre empresas que prestam servicos & vossa empresa,
nomeadamente nas areas de venda, reparacdo e manutencao de viaturas pesadas do Setor
dos Residuos em Portugal (Viaturas de recolha de RSU, Ampliroll's, Recolha diferenciada,
entre outras tipologias)

O intuito deste estudo de mercado € analisar quais os pontos negativos e positivos da
relagdo comercial entre clientes e empresas prestadoras de servigos, antes e apds a
Pandemia gerada pela Covid-19.

Como tal, pego o seu contributo, que ndo demora mais de 3 minutos e para mim sera uma

grande ajuda.

Link para participagéao:
https://forms.gle/jajr2ZuAAA42ENDyY39

e e Analise Mercado - Empresas Prestadoras ¢
Setor Residuos em Portugal

O presente questionario tem como objetivo retratar a atividade
prestadoras de servigos de venda, manutencdo e reparacdo de
pesados, para recolha, limpeza e gestdo de residuos urbanos €
Pretende realizar uma analise de mercado, para o estudo e ree
projeto de empresa, como trabalho final do Mestrado em Gesti

Caso ja tenha respondido ao presente questionario, por favor ndo considere este email.
Agradeco desde ja a sua participagéo!

Cumprimentos,
Jodo Sobral

https://outlook .office.com/mail/deeplink ?popoutv2=1&version=20211115002.06
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Anexo B - Formulario do Questionario

18/12/21,12:24 Andlise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

Analise Mercado - Empresas
Prestadoras Servicos - Setor Residuos
em Portugal

O presente questionario tem como objetivo retratar a atividade das empresas prestadoras
de servicos de venda, manutengao e reparagdo de equipamentos pesados, para recolha,
limpeza e gestao de residuos urbanos e setoriais.

Pretende realizar uma anélise de mercado, para o estudo e realizagdo de um projeto de
empresa, como trabalho final do Mestrado em Gestao Aplicada, do ISCTE-IUL.

Este questionario é anénimo e é composto por perguntas de resposta fechada, com
duragao de aproximadamente 3 minutos.

Desde ja agradeco a sua participagao.

*Qbrigatdrio

1. 1-Indique qual a area geografica em que esta situada a empresa: *

Marcar apenas uma oval.

Regido Norte

Regido Centro

Regido Lisboa e Vale do Tejo
Regiao Alentejo

Regido Algarve

llhas

Bloco de Perguntas 1 - Venda de Equipamentos/ Servigos/ Pecas

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/edit




18/12/21,12:24 Andlise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

2. 2 - Adquiriu algum equipamento pesado nos ultimos 2 anos? Se sim, por favor
assinale a empresa fornecedora: *

Marcar tudo o que for aplicavel.

|| RESITUL - Terberg RosRoca
[ | OLIMEC - Farid
' | SOMA - Soma/ Schmidt/ Moro Kaiser/ Zoeller
| | BASRIO - Basrio
|| SIMOPEGAS - KAOUSSIS
|| HIDROTRUCK - VDK by MOL
HIDROMASTER
: Nao comprei equipamentos
Outra: ‘

3. 2.1- No processo de aquisicdo do equipamento, assinale o que foi melhor,
escolhendo no méaximo 2 das seguintes opgdes:

Marcar tudo o que for aplicavel.

Negociagéo do contrato
| | Comunicagao com departamento comercial
| | Processo burocrético
[] Cumprimento de caderno de encargos
Cumprimento de prazos de entrega
" | Entrega e Formagéo

4. 2.2 - No processo de aquisigao do equipamento, assinale o que foi pior,
escolhendo no maximo 2 das seguintes opgdes: *

Marcar tudo o que for aplicavel.

[] Negociagao do contrato
| | Comunicagé@o com departamento comercial
[ | Processo burocratico
[ | cumprimento de caderno de encargos
| | Cumprimento de prazos de entrega
Entrega e Formagéao

https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tbh_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/edit

2/8
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18/12/21,12:24 Andlise Mercado - E P d Servigos - Setor Residuos em Portugal

5. 2.3 - Durante o processo da compra do equipamento foram sugeridos que
servicos complementares ao equipamento? *

Marcar apenas uma oval.

) Contrato de Manutengao
) Contrato de Manutengéo + Reparagéo
) Extensdes de Garantia

) Contrato de Substituicdo de Pneus

) Nao foram sugeridos servigos complementares

6. 2.4 - Qual o nivel de satisfagdo com o acompanhamento pés-venda realizado
pela empresa a quem adquiriu o equipamento?

Marcar apenas uma oval.

) Muito insatisfeito
) Insatisfeito
) Satisfeito

) Muito satisfeito

7. 3 - Adjudicou servigos de manutencao/ reparagao de equipamentos pesados nos
ultimos 2 anos? Por favor, assinale a empresa fornecedora: *

Marcar apenas uma oval.

) OLIMEC
) SIMOPEGAS
) MOFILAMBIENTE
RESITUL
) HIDROTRUCK
VECORENT
) SOMA
) BASRIO

) Nao adjudiquei servigos

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7th_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/edit

3/8
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18/12/21,12:24 Anilise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

8. 3.1-Qual/quais o/os motivo/os para ter escolhido este fornecedor? Assinale, no
maximo, 2 opgdes:

Marcar tudo o que for aplicavel.

| | Prego

[ | Qualidade

|| Assisténcia Técnica

r Prazo de entrega do servigo

|| Localizagdo Geogréafica

| | Relag@o comercial com a empresa

|| Recomendagéo de uma terceira parte/ Passa a Palavra

9. 4 - Adquiriu pegas para equipamentos pesados nos ultimos 2 anos? Se sim, por
favor assinale a empresa fornecedora: *

Marcar apenas uma oval.

) OLIMEC
) SIMOPEGAS
() MOFILAMBIENTE
) RESITUL
) HIDROTRUCK
) VECORENT
() SOMA

_) BASRIO

) Nzo adjudiquei servigos

https://docs.google.com/forms/d/IUSORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi 1KV0/edit

4/8
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18/12/21,12:24 Anilise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

10. 4.1- Qual/quais olos motivo/os para ter escolhido este fornecedor? Assinale, no
maximo, 2 opgoes:
Marcar tudo o que for aplicavel.

Preco

| Qualidade

| Prazo de entrega do produto
Disponibilidade do produto

|| Garantia

| Acompanhamento comercial
Descontos comerciais

| Recomendagdo de uma terceira parte/ Passa a Palavra

Bloco Perguntas 2 - Abordagem Comercial

11. 5 - Em Pré-pandemia, de que forma preferia ser abordado pelos seus
fornecedores? *

Marcar apenas uma oval.

) Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos)
) Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas)

_ ) Via Telefone (Exemplos: Chamada, Mensagem, Whatsapp)

12. 6 - Em Pés-Pandemia, de que forma prefere ser abordado? *

Marcar apenas uma oval.

") Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos)
) Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas)

() Via Telefone (Exemplos: Chamada, Mensagem, Whatsapp)

https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi 1KV0/edit

5/8
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18/12/21,12:24 Andlise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

13. 7 - No ultimo ano, qual das empresas mencionadas o abordou mais vezes? *

Marcar apenas uma oval.

) OLIMEC
) SIMOPEGAS
) MOFILAMBIENTE
) RESITUL
) HIDROTRUCK
) VECORENT
) SOMA
) BASRIO

) Nao fui abordado

14. 8- Com que regularidade a empresa realizou as abordagens (presenciais,
chamadas telefonicas ou online)? *

Marcar apenas uma oval.

Todas as semanas
) Més a més
) 2 em 2 Meses
) 6 em 6 Meses

Ano a Ano

15. 9 - De que forma foi abordado pela empresa ? *

Marcar apenas uma oval.

(") Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos)
) Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas)
) Via Telefone (Exemplos: Chamada, mensagem, whatsapp)

) Via Convite para Evento(s) (Exemplos:Presencial, Webinars, Apresentagdo de novos
produtos, Feiras, Conferéncias)

https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi 1IKV0/edit

6/8
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18/12/21,12:24

Andlise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

Bloco Perguntas 3 — Beneficios Mais/Menos Valorizados pelo cliente

16.

17.

10 - Considera o facto de ter sido abordado presencialmente durante o periodo
pandémico por determinada empresa um fator decisivo na escolha da marca a
adquirir? *

Marcar apenas uma oval.

() sim

N ‘; Nao

11 - O que considera mais importante na aquisicao de um novo equipamento?

(Selecione até 3 opgdes, por grau de importancia, sendo 1 mais importante e 3 menos importante)

Marcar apenas uma oval por linha.

1 2 3
Prazo de entrega do equipamento @) O @)
Preco de aquisi¢do do equipamento @ @) @
Prego de TCO (custos totais associados a ) N )
utilizagdo do equipamento) — — —
Fiabilidade do equipamento @) O @)
Relagdo com o fornecedor/ vendedor D D @
Opinido de outros clientes sobre o ~— () )

equipamento —

https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi 1KV0/edit

7/8
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18/12/21,12:24 Andlise Mercado - E P; doras Servigos - Setor Residuos em Portugal

18. 12 - Quais os aspetos que considera terem mais impacto na operagao da sua
empresa

(Selecione até 3 opgdes, por grau de importancia, sendo 1 mais importante e 3 menos importante)

Marcar apenas uma oval por linha.

Disponibilidade da empresa prestadora de
servigos para resolugao de problemas/
avarias;

Rapidez de diagndstico/ reparagao

Disponibilidade de componentes

01010 O
01010 O

Qualidade do servigo prestado

Proximidade geogréfica da empresa
prestadora de servigos

0

0
0100|010} O
0|0

Preco do servigo

Este contetido néo foi criado nem aprovado pela Google.

Google Formularios

https://docs.google.com/forms/d/IUSORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi IKV0/edit

8/8
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Anexo C - Resultados do Estudo

18/12/21,12:55 Anilise Mercado - Emp P doras Servigos - Setor Residuos em Portugal

- -

Analise Mercado - Empresas Prestadoras
Servicos - Setor Residuos em Portugal

25 respostas

Publicar estatisticas

1-Indique qual a area geografica em que esta situada a empresa:

25 respostas

@ Regizo Norte

@ Regizo Centro

@ Regido Lisboa e Vale do Tejo
@ Regizo Alentejo

@ Regido Algarve

@ lihas

Bloco de Perguntas 1 - Venda de Equipamentos/ Servigcos/ Pecas

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/viewanalytics 19
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Andlise Mercado - Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

2 - Adquiriu algum equipamento pesado nos ultimos 2 anos? Se sim, por
favor assinale a empresa fornecedora:

25 respostas

RESITUL - Terberg Ros...
OLIMEC - Farid

SOMA - Soma/ Schmidt/...
BASRIO - Basrio
SIMOPECAS - KAOUSSIS

HIDROTRUCK - VDK by...[—0 (0%)

HIDROMASTER

Nao comprei equipamentos
MAZZOCHIA

Auto Sueco

Mofil - Environment Equi...
MOFIL

VECORENT

0

—1 (4%)
1(4%)
—1 (4%)
—1 (4%)
1(4%)

—7 (28%)
7 (28%)

2 (8%)

—4 (16%)
2 (8%)
2 (8%)
3 (12%)

4 6 8

2

2.1 - No processo de aquisicao do equipamento, assinale o que foi melhor,
escolhendo no maximo 2 das seguintes op¢des:

24 respostas

Negociagao do contrato

Comunicagao com
departamento comercial

Processo burocratico

Cumprimento de caderno
de encargos

Cumprimento de prazos de
entrega

Entrega e Formacgao

0

2 (8,3%)

10 (41,7%)

—5 (20,8%)

—10 (41,7%)
4(16,7%)
—13 (54,2%)

5 10 15

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/viewanalytics 2/9
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2.2 - No processo de aquisi¢ao do equipamento, assinale o que foi pior,
escolhendo no maximo 2 das seguintes op¢des:

25 respostas

Negociagéo do contrato| —1 (4%)

Comunicagao com

- 0/
departamento comercial 0(0%)

Processo burocratico —11 (44%)

Cumprimento de caderno
de encargos

Cumprimento de prazos de
entrega

—10 (40%)
16 (64%)

Entrega e Formagéao —2 (8%)

0 5 10 15 20

2.3 — Durante o processo da compra do equipamento foram sugeridos que
servigos complementares ao equipamento?

25 respostas

@ Contrato de Manutengéo

@ Contrato de Manuteng&o +
Reparagao

(@ Extensdes de Garantia

@ Contrato de Substituigdo de
Pneus

@ Nazo foram sugeridos servigos
complementares

https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KV0/viewanalytics

3/9
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18/12/21,12:55 Anilise Mercado - E P doras Servigos - Setor Residuos em Portugal

2.4 - Qual o nivel de satisfagdo com o acompanhamento pos-venda
realizado pela empresa a quem adquiriu o equipamento?

23 respostas

@ Muito insatisfeito
@ Insatisfeito

© satisfeito

@ Muito satisfeito

3 - Adjudicou servigos de manutengao/ reparagao de equipamentos
pesados nos ultimos 2 anos? Por favor, assinale a empresa fornecedora:

25 respostas

® OLIMEC
@ SIMOPECAS

8%
@ MOFILAMBIENTE
@ RESITUL
\ @ HIDROTRUCK

@ VECORENT

® SOMA

@ BASRIO

@ Nao adjudiquei servigos

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/viewanalytics

4/9
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3.1 - Qual/quais o/os motivo/os para ter escolhido este fornecedor?

Assinale, no maximo, 2 op¢oes:

23 respostas

Preco
Qualidade —5(21,7%)

Assisténcia Técnica

Prazo de entrega do serv... —1(4,3%)
Localizagdo Geografica —6(26,1%)
Relagédo comercial com a... —6(26,1%)

Recomendagao de uma t...[—0 (0%)

0 5

—11 (47,8%)

—10 (43,5%)

4 - Adquiriu pegas para equipamentos pesados nos ultimos 2 anos? Se

sim, por favor assinale a empresa fornecedora:

25 respostas

® OLIMEC

@ SIMOPEGAS

@ MOFILAMBIENTE

@ RESITUL

@ HIDROTRUCK

® VECORENT

® SOMA

® BASRIO

@ Nazo adjudiquei servigos

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KV0/viewanalytics 5/9
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4.1 - Qual/quais o/os motivo/os para ter escolhido este fornecedor?
Assinale, no maximo, 2 opg¢oes:

23 respostas

Prego —8(34,8%)
Qualidade —1(4,3%)
Prazo de entrega do pro... —2(8,7%)
Disponibilidade do produto —12 (52,2%)
Garantia —3 (13%)
Acompanhamento comer... —7 (30,4%)
Descontos comerciais —2 (8,7%)
Recomendagédo de umart... —1(4,3%)
0 5 10 15

Bloco Perguntas 2 - Abordagem Comercial

5 — Em Pré-pandemia, de que forma preferia ser abordado pelos seus
fornecedores?

25 respostas

@ Via Presencial (Exemplos:
Reunides fisicas, Testes a
Equipamentos)

@ Via Online (Exemplos: Linkedin,
Teams, Email, Newsletters,
Outras Plataformas)

@ Via Telefone (Exemplos:
Chamada, Mensagem,
Whatsapp)

https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KV0/viewanalytics 6/9



18/12/21,12:55 Andlise M do-E P doras Servigos - Setor Residuos em Portugal

6 - Em Pés-Pandemia, de que forma prefere ser abordado?

25 respostas

@ Via Presencial (Exemplos:
Reunibes fisicas, Testes a
Equipamentos)

@ Via Online (Exemplos: Linkedin,
Teams, Email, Newsletters,
Outras Plataformas)

@ Via Telefone (Exemplos:
Chamada, Mensagem,
Whatsapp)

7 = No ultimo ano, qual das empresas mencionadas o abordou mais vezes?

25 respostas

@ OLIMEC

@ SIMOPEGAS

© MOFILAMBIENTE
@ RESITUL

@ HIDROTRUCK
@ VECORENT

® SOMA

® BASRIO

@ Nao fui abordado

8 — Com que regularidade a empresa realizou as abordagens (presenciais,
chamadas telefonicas ou online)?

25 respostas

@ Todas as semanas
@ Més amés

@ 2em 2 Meses
@ 6 em 6 Meses
A . Ano a Ano
28%
https://docs.google.com/forms/d/1 USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KV0/viewanalytics 719
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18/12/21,12:55 Anélise Mercado - E P d Servigos - Setor Residuos em Portugal

9 — De que forma foi abordado pela empresa ?

25 respostas

@ Via Presencial (Exemplos:
Reunides fisicas, Testes a
Equipamentos)

@ Via Online (Exemplos: Linkedin,
Teams, Email, Newsletters,
Outras Plataformas)

@ Via Telefone (Exemplos:
Chamada, mensagem, whats...

@ Via Convite para Evento(s)
(Exemplos:Presencial, Webin...

Bloco Perguntas 3 - Beneficios Mais/Menos Valorizados pelo cliente

10 - Considera o facto de ter sido abordado presencialmente durante o
periodo pandémico por determinada empresa um fator decisivo na
escolha da marca a adquirir?

® sim
® Nao

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KVO0/viewanalytics

25 respostas

8/9
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18/12/21,12:55 Anilise Mercado - E P doras Servigos - Setor Residuos em Portugal

11 - O que considera mais importante na aquisicao de um novo
equipamento?

N1 Em2 mm3

10
5
0 -l
& e & & 5%
?"61'0 ?‘eﬁo ?‘eﬁo ?-\a‘o\\\ ?&\'A‘? osf

12 - Quais os aspetos que considera terem mais impacto na operagao da
sua empresa

N1 Em2 mwm3

15
10
5
0 oL oL .
0'\5?0&6\\\” @aﬂi\&i 0'\590&6\\\.. 00'5\\&60“ ?&0"’;\‘&&.. o

Este contetido néo foi criado nem aprovado pela Google. Denunciar abuso - Termos de Utilizagao - Politica de
privacidade

Google Formularios

https://docs.google.com/forms/d/1USORQWBTObkMQRG_To8dqJ7tb_HXAMK6M YkSXIi1KV0/viewanalytics 9/9
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Anexo D - Respostas ao Quest

Empresas Prestadoras Servigos - Setor Residuos em Portugal

Carimbo de data/hora 1 - Indique qual a 4rea geografica er 2 - Adquiriu algum equipamento pesado no: 2.1 - No processo de aquisigio do equipamento, assinale o que foi m 2.2 - No processo de aquisigao do equipamento, assinale o qu 2.3 - Durante o processo da compra do equipam 2.4 - Qual o nivel di
2021/10/29 3:52:07 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo RESITUL - Terberg RosRoca Cumprimento de caderno de encargos;Entrega e Formagéo Cumprimento de prazos de entrega Contrato de Manutengéo Muito satisfeito
2021/10/29 4:46:58 da tarde GMT Regiéo Centro RESITUL - Terberg RosRoca Ce i com e Formagéo Processo burocrético;Cumprimento de prazos de entrega Contrato de Manutencéo Satisfeito
2021/10/29 5:33:51 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo MAZZOCHIA Negociagéio do contrato;Cumprimento de caderno de encargos Cumprimento de prazos de entrega Contrato de Manutencéo + Reparagéo Satisfeito
2021/10/29 5:46:54 da tarde GMT Regido Centro Auto Sueco C icagdo com de caderno de Processo burocratico Néo foram sugeridos servigos complementares Muito satisfeito
2021/10/29 6:28:22 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo Nao comprei equipamentos Negociagéio do contrato Processo burocratico Contrato de Manutengéio + Reparagéo

2021/10/29 7:35:18 da tarde GMT Regido Norte RESITUL - Terberg RosRoca;OLIMEC - Farid:$ Negociagdo do contrato;Entrega e Formagéo Processo burocratico;Cumprimento de prazos de entrega Contrato de Manutengao + Reparagdo Satisfeito
2021/11/02 1:34:47 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo OLIMEC - Farid;BASRIO - Basrio Negociagéo do contrato;Cumprimento de caderno de encargos Cumprimento de prazos de entrega Contrato de Manutencéo Satisfeito
2021/11/08 10:19:35 da manha GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo Nao comprei equipamentos Cumprimento de cademo de encargos;Cumprimento de prazos de entreg Processo burocratico;Entrega e Formagao Néo foram sugeridos servigos complementares  Satisfeito
2021/11/08 10:43:02 da manha GMT Regigo Alentejo RESITUL - Terberg RosRoca Ci i de caderno de encargos;Ci de prazos de entreg Processo burocratico Néo foram sugeridos servicos complementares Satisfeito
2021/11/08 11:51:20 da manha GMT Regido Centro OLIMEC - Farid;Mofil - Environment Equipmen Entrega e Formagio Processo burocratico Contrato de Manutengéo + Reparagdo Satisfeito
2021/11/15 11:51:01 da manha GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo RESITUL - Terberg IDROMASTER  C com de caderno de Processo burocratico;Cumprimento de prazos de entrega Néo foram sugeridos servigos complementares Satisfeito
2021/11/15 1:26:15 da tarde GMT Regido Centro OLIMEC - Farid;SOMA - Soma/ Schmidt/ Mon Ci i de prazos de e Formagéo Processo a i de caderno de g Contrato de Manutencéo Satisfeito
2021/11/17 11:59:14 da manha GMT Regido Norte OLIMEC - Farid Entrega e Formagéo Cumprimento de prazos de entrega. Contrato de Manutengéo Satisfeito
2021/11/17 7:43:20 da tarde GMT Regido Centro HIDROMASTER Cumprimento de caderno de encargos;Entrega e Formagéo Cumpri de caderno de & Formagéo Contrato de Manutengéo Satisfeito
2021/11/23 10:25:34 da manha GMT Regido Alentejo BASRIO - Basrio Processo burocratico;Entrega e Formagéo Cumpri de caderno de encargos;C de prazos de Contrato de Manutencio Satisfeito
2021/11/29 6:28:29 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo Néo comprei equipamentos Cumprimento de caderno de encargos Néo foram sugeridos servigos complementares

2021/12/01 6:23:31 da tarde GMT Regido Algarve SOMA - Soma/ Schmidt/ Moro Kaiser/ Zoeller do contrato;C¢ com comercial C de caderno de encargos;Ci de prazos de Contrato de Manuten¢édo Satisfeito
2021/12/01 6:28:00 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo RESITUL - Terberg RosRoca Negociagdo do contrato;Entrega e Formagédo C i de caderno de encargos;Ci de prazos de Contrato de Manutengédo Satisfeito
2021/12/01 6:31:32 da tarde GMT Regido Alentejo RESITUL - Terberg RosRoca;OLIMEC - Farid  Cumprimento de caderno de encargos;Entrega e Formagéo Negociagdo do contrato;Cumprimento de prazos de entrega Néo foram sugeridos servigos complementares  Satisfeito
2021/12/01 6:35:40 da tarde GMT Regido Centro BASRIO - Basrio Negociagdo do contrato C i de caderno de encargos;Ci de prazos de Contrato de Manutengéo Insatisfeito
2021/12/01 6:38:24 da tarde GMT Regido Centro MOFIL s do ¢ de caderno de . de prazos de Nao foram sugeridos servigos complementares  Satisfeito
2021/12/01 6:42:04 da tarde GMT Regido Algarve 'VECORENT do contrato;Ct i com comercial Ci i de caderno de encargos;Ci de prazos de Contrato de + Reparag;

2021/12/01 6:45:39 da tarde GMT Regiéo Lisboa e Vale do Tejo BASRIO - Basrio Ci i de prazos de e Formagéo Processo burocrético;Cumprimento de caderno de encargos Contrato de Manutencéo Muito satisfeito
2021/12/01 7:00:19 da tarde GMT Regido Lisboa e Vale do Tejo OLIMEC - Farid Negociagéo do contrato;Entrega e Formagao Processo burocratico;Cumprimento de prazos de entrega Contrato de Manutengéo Muito satisfeito
2021/12/01 7:03:06 da tarde GMT Regiéo Norte SIMOPECAS - KAOUSSIS ‘Cumprimento de caderno de encargos;Entrega e Formagéo Cumprimento de prazos de entrega Néo foram sugeridos servigos complementares Satisfeito
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3 - Adjudicou servigos de mant 3.1 - Qual/quais o/os motivo/os para ter escolt 4 - Adquiriu pegas para equip 4.1 - Qual/quais o/os motivo/os para ter escolhido este 5 - Em Pré-pandemia, de que forma preferia ser abordado pelos ¢ 6 - Em Pés-Pandemia, de que forma prefere ser abordado? 7 - No iltimo ano, qual da 8 - Com que regularidade

OLIMEC

RESITUL

OLIMEC

OLIMEC

OLIMEC

RESITUL

OLIMEC

SIMOPEGAS

Nao adjudiquei servigos
OLIMEC

HIDROTRUCK
MOFILAMBIENTE
OLIMEC

BASRIO

OLIMEC

N&o adjudiquei servigos
N&o adjudiquei servigos
OLIMEC

OLIMEC

RESITUL

OLIMEC

VECORENT

BASRIO

OLIMEC

OLIMEC

Prego

Qualidade;)

sisténcia Técnica

Relagéo comercial com a empresa

SIMOPEGAS
RESITUL

Nao adjudiquei servigos

Assisténcia Técnica;Relagéo comercial com a em| SIMOPEGAS

Prego;Localizagdo Geografica

Prego;Qualidade

Assisténcia Técnica;Localizagéo Geografica

OLIMEC
OLIMEC
OLIMEC

Assisténcia Técnica;Relagéo comercial com a emj SIMOPEGAS

Qualidade

Qualidade;Relagéo comercial com a empresa

Qualidade;

sisténcia Técnica

RESITUL
OLIMEC
SIMOPEGAS

Assisténcia Técnica;Relagdo comercial com a em| MOFILAMBIENTE

Prego;Assisténcia Técnica
Assisténcia Técnica

Prego;Localizagdo Geografica

Prego;Prazo de entrega do servigo
Prego;Localizagio Geografica
Assisténcia Técnica

Prego

Relagéo comercial com a empresa
Prego;Localizagdo Geografica
Prego;Assisténcia Técnica

Prego;Localizagdo Geografica

RESITUL
OLIMEC

SIMOPECAS

Néo adjudiquei servigos

SOMA

RESITUL
OLIMEC

BASRIO
MOFILAMBIENTE
VECORENT
BASRIO

OLIMEC

SIMOPECAS

Prego

Acompanhamento comercial

Descontos comerciais
Prego;Acompanhamento comercial

Prego;Prazo de entrega do produto

Garantia
Disponibilidade do produto;Garantia
Qualidade

iade do produto;Garantia

ponibilidade do produto
fade do produto
fade do produto

PR do

Di do pi i

Disponi

iade do produto;Descontos comerciais

Di dop
Prego;Disponibilidade do produto
Prego

Prazo de entrega do produto

Acompanhamento comercial

DI do pi

Preco;Disponibilidade do produto

ompanhamento comercial

Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos)
Via Telefone (Exemplos: Chamada, Mensagem, Whatsapp)
Via Telefone (Exemplos: Chamada, Mensagem, Whatsapp)
Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos)

Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos)

Via Present

Via Presencial (Exemplos: Reunies fisicas, Testes a Equipamentos)
Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Em:
Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Em:

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Em:

Via Present

Via Telefone (Exemplos: Chamada, Mensagem, Whatsapp)
Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos)

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Em:

Via Presen

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Ple
Via Presencial (Exemplos: Reunies fisicas, Testes a Equipamentos)

Via Telefone (Exemplos: Chamada, Mensagem, Whatsapp)

Via Presen:

Via Presen

Via Presencial (Exemplos:
Via Presencial (Exemplos:

Via Presenci

I (Exemplos:

Via Presencial (Exemplos

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Em:

Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamen MOFILAMBIENTE

Via Presencial (Exemplos: Reunices fisicas, Testes a Equipamen SOMA

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outr OLIMEC

| (Exemplos: Reunies fisicas, Testes a Equipamentos)  Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamen OLIMEC

, Teams, Email, Newsletters, Outr

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outr

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outr

Via Presencial (Exemplos: Reunices fisicas, Testes a Equipamen

| (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos)  Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamen

Via Presencial (Exemplos: Reunices

Via Presencial (Exemplos: Reunices fisicas, Testes a Equipamen

, Teams, Email, Newsletters, Outr

1 (Exemplos: Reunies fisicas, Testes a Equipamentos) , Teams, Email, Newsletters, Outr

, Teams, Email, Newsletters, Outr

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outr

I (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos)  Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamen

(Exemplos: Reunies fisicas, Testes a Equipamentos) , Teams, Email, Newsletters, Outr

: Reunices fisicas, Testes a Equipamentos) ~ Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outr

: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos)  Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outr

: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos) , Teams, Email, Newsletters, Outr

icas, Testes a Equipamentos) , Teams, Email, Newsletters, Outr

Newsletters, Outras Ple Via Or , Teams, Email, Newsletters, Outr

Todas as semanas
Més a més

6 em 6 Meses
6 em 6 Meses
Meés a més
Todas as semanas
6 em 6 Meses
Més a més
Ano a Ano

6 em 6 Meses
Més a més

6 em 6 Meses
2 em 2 Meses
6 em 6 Meses
Meés a més

6 em 6 Meses
6 em 6 Meses
2 em 2 Meses
Més a més

2 em 2 Meses
2 em 2 Meses
6 em 6 Meses
2 em 2 Meses
2 em 2 Meses

Més a més
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9 - De que forma foi abordado pela empresa ? 10 - Consideraof: 11-0qu 11-0qu 11-0q 11-011-0:11-0 12-Qu 12-Q 12-C 12-Q 12-(12-C

Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos) sim 3 2 1 1 2 3

Via Telefone Chamada, tsapp) Nao 1 2 3 2 1 3

Via Convite para Evento(s) ial, Webinars, 30 de novos produtos, Feiras, Conferéncias) Néo 3 2 1 1 2 3
Via Presencial (Exemplos: Reunices fisicas, Testes a Equipamentos) Néo 1 2 3 1 3 2
Via Telefone Chamada, Néo 3 2 1 1 2 3

Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos) Sim 2 1 3 2 1

Via Telefone Chamada, Néo 1 2 3 3 2 1
Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas) Nao 1 3 2 2 1 3

Via Telefone Chamada, tsapp) Nao 1 3 2 1 2 3

Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas) Nao 1 1 2

Via Presencial (Exemplos: Reunides fisicas, Testes a Equipamentos) Nao 3 1 2 1 2 3

Via Telefone Chamada, Néo 1 1

Via Telefone Chamada, app) Sim 3 2 1 1 2 3
Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos) Sim 2 1 3 1 2 3

Via Telefone Chamada, P) Néo 1 2 3 1 2 3

Via Telefone Chamada, Néo 3 2 1 1 2 3
Via Telefone Chamada, Sim 3 1 2 1 2 3

Via Telefone Chamada, tsapp) Nao 3 1 2 1 2 3
Via Convite para Evento(s) ial, Webinars, 40 de novos produtos, Feiras, Conferéncias)  Sim 1 2 3 1 3 2
Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas) Nao 1 3 2 1 2 3
Via Telefone Chamada, Néo 1 2 3 1 2 3
Via Online (Exemplos: Linkedin, Teams, Email, Newsletters, Outras Plataformas) Néo 1 2 3 3 1 2
Via Telefone Chamada, Sim 3 2 1 2 3
Via Convite para Evento(s) , Webinars, de novos produtos, Feiras, Conferéncias) N&o 1 3 2 1 2 3
Via Presencial (Exemplos: Reunioes fisicas, Testes a Equipamentos) Nao 3 1 2 1 2 3
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Documentos Fornecidos pela Olimec

Anexo E - Carteira de Clientes da Olimec

Departamento Tipo ‘Nome Entidade Pessoas Cargo Email
1
2 Palmela Clientes Amarsul Nuno Oliveira Chefe da Divisdo de Recolha Seletiva xxx@amarsul.pt
3 SP Clientes Antiga Casa Pompeu Maria Nunes Administrativa i pt
4 Palmela Clientes BLUEOTTER CIRCULAR, S.A. Rui Caria Gestdo Frota xxx@blueotter.pt
5 Maia Clientes Camara Municipal de Valongo sr. Jilio Manutencio xxx@cm-valongo.pt
6 Palmela Clientes Camara Municipal Lisboa Jose Oliveira Responsavel de Departamento xxx@cm-lisboa.pt
7 Palmela Clientes CARMONA - SOCIEDADE DE LIMPEZA E TRATAMENTO DE COMBUSTI Anténio Fonseca Resp. Manutengdo xxx@carmona.pt
8 Palmela Clientes Cascais Ambiente Eng. Tomés Moreira Outeiro Coordenador do Servico de Oficina XXx@ i i pt
9 Palmela Clientes CascaisProxima Alexandre Soares Manutencio Xxxx@ cascaisproxima.pt
10 |[sp Clientes CM Almada Sara Major Compras xxx@cm-almada.pt
11 Palmela Clientes CM Sesimbra Daniel Andrade Ass. Tec. Divisdo de Obras Municipais e Lo| xxx@cm-sesimbra.pt
12 Maia Clientes CTT - CORREIOS DE PORTUGAL, SA Soc. Aberta Carlos Pinheiro Gestor Maia xxx@ctt.pt
13 FARID Clientes SA Nuno Maria Manutengdo XXx@ i pt
14 [Maia Clientes Empresa Municipal de Ambiente do Porto, E.M., S.A. Rui Nobrega Manutenco xxx@portoambiente.pt
15 |Maia Clientes Ferrovial Sr. Vasco Encarregado Domésticos xxx@cespeco.pt
16 FARID Clientes Ferrovial Celso Pereira Compras xxx@ferrovial.com
17 Palmela Clientes Iberofleeting (NOVADIS) Alexandre Lima xxx@iberofleeting.com
18 |Palmela Clientes 1SS Facility Services - Gestao e Manutengdo de Edificio José Saramago Gestor BUM (Limepeza Transportes) xxx@pt.issworld.com
19 SP. Clientes Jcss Secretaria il.com
20 [maia Clientes Lipor - Servicos Interm. de Gestéo de Residuos Sr. Teixeira Resp. Manutencio xxx@lipor.pt
21 SP Clientes MID Sr. Jodo Resp. Manutengdo xxx@mjd.pt
22 |paimela Cliente Municipio do Barreiro Vitor Saramago. Gabinete de Transito, Frota, Equipament|xxx@cm-barreiro.pt
23
24 SP. Clientes Rduz Carlos Benta Dono xxx@rduz.pt
25 |Maia Clientes RedeAmbiente - Engenharia e Servicos, SA Jod0 Sousa Manutencio jente.pt
26 |sp Clientes RedeAmbiente - Engenharia e Servicos, SA Carla Alexandra Sousa Manutencio/Pecas ot
27 Maia Clientes RENASCIMENTO - GESTAO E RECICLAGEM DE RESIDUOS LDA Miguel Tavares Responsavel manutengdo xxx@renascimento.com
28 SP Clientes Rentoterras André Responsavel de Compras il.com
29 |sp Clientes Savinor Ricardo Sousa xxx@sojadeportugal.pt
30 |Maia Clientes Servicos Municipalizados de Agua e Saneamentos da Maia SR. Aberto Compras xXx@smeas-maia.pt
31 SP Clientes SMSBVC Sr. Barbosa Xxx@smvc.pt
32 FARID Clientes SUMA SERVICOS URBANOS E MEIO AMBIENTE SA RuiSantos Compras Lisboa Xxx@suma.pt
33 Maia Clientes SUMA SERVICOS URBANOS E MEIO AMBIENTE SA Carlos Pereira Manuteng&o Porto Xxx@suma.pt
34 SP Clientes SUMA SERVICOS URBANOS E MEIO AMBIENTE SA Mario Pereira Pecas Xxx@suma.pt
35
36 |Paimela Clientes TRIU - Técnicas de Residuos Industriais e Urbanos S.A Miguel Rego Técnico XXX@riu.pt
37 Palmela Clientes Valorsul Antonio Afonso xxx@valorsul.pt
38 FARID Clientes Vitrus Romeu Pereira Encarregado XXX@vitr pt
39 FARID Clientes Suldouro Paulo Mendes xxx@suldouro.pt
40 FARID Clientes Resinorte Jorge Oliveira Abreu Manutengdo xxx@Resinorte.pt
41 FARID Clientes EGF Nuno Pinto compras xxx@egf.pt
42 FARID Clientes Resiestrela Nelson Félix Cheferecolha e Logistica xxx@resiestrela.pt
43 |FARID Clientes Valnor Rui Dores Responsavel Frota xxx@egf.pt
44 Palmela Clientes Tavira Verde Jorge Fernandes Encarregado xxx@taviraverde.pt
45 |Palmela Clientes Algar Jorge Pereira Técnico xxx@algar.com.pt
26 |Maia Clientes CM Coimbra Carlos Dinis Gestdo de Frota Municipal xxx@cm-coimbra.pt
47 |FARID Clientes Gesamb Artur Ribeiro Recolha, transporte e expedigso pt
48 |FARID Clientes APIN Eng. Carlos Moita xxx@apin.pt

Anexo F - Evolugao Olimec

EVOLUCAO ECONOMICA

COLABORADORES

* 2018:18
* 2019:22
* 2020:27
* 2021:35

olimec

innovating together

VOLUME DE NEGOCIOS

* 2018:1.5M €
* 2019:3.2M €
* 2020:3.5M €
* 2021:4.8M €

EBITDA

¢ 2018:182.000 €
* 2019:429.000 €
* 2020: 500.000 €
* 2021:600.000 €




