IScte

INSTITUTO
UNIVERSITARIO
DE LISBOA

Plano de Negodcio: Empresa de manutengao de edificios na cidade de Maputo

Edilson Agnaldo da Costa Pereira

Mestrado em Gestdao de Empresas,

Orientador:

Professor Doutor Renato Telo de Freitas Barbosa Pereira, Professor Auxiliar com
Agregacao

Iscte - Instituto Universitario de Lisboa

Setembro, 2024






IScCe

BUSINESS
SCHOOL

Departamento de Marketing, Operacdes e Gestao Geral

Plano de Negodcio: Empresa de manutengao de edificios na cidade de Maputo

Edilson Agnaldo da Costa Pereira

Mestrado em Gestdao de Empresas,

Orientador:

Professor Doutor Renato Telo de Freitas Barbosa Pereira, Professor Auxiliar com
Agregacao

Iscte - Instituto Universitario de Lisboa

Setembro, 2024






Agradecimento

E com muita alegria e entusiasmo que endereco os meus sinceros agradecimentos a todos os

que, direta e indiretamente, contribuiram para a realizacao deste trabalho.

Em primeiro lugar, agradeco a Deus, pela satde, pela forca de vontade e pela oportunidade que
me concedeu para poder frequentar este mestrado.

Aos meus familiares, especialmente aos meus pais, Etelvino Nazéario Pereira e Maria Helena
Anibal da Costa, e a0 meu irmdo, Eric Michel da Costa Pereira, que sempre me apoiaram e
motivaram em todos 0S momentos.

Ao meu supervisor, Professor Doutor Renato Teilo de Freitas Barbosa Pereira, que sempre
reservou parte do seu tempo precioso para me prestar 0 apoio e orientacdo necessarios, sendo
tal contribuigdo determinante para o resultado final do meu trabalho.

Agradeco também a todos os professores das disciplinas que frequentei durante o curso.

Por fim, aos meus amigos e colegas, pelo apoio constante na realizacdo deste trabalho.






Resumo

Neste projeto, elaborou-se o0 plano de negdcio de uma empresa de manutencédo de edificios
que atuara na cidade de Maputo e avaliou-se a sua viabilidade economico-financeira. Esta ideia
surge para resolver o problema da escassa oferta de empresas especializadas em manutencao
preventiva, por forma a promover a seguranca e prolongar a vida util de imdveis e para
aproveitar as oportunidades de manutengdo de melhoria existentes.

Durante o estudo de mercado, constatou-se que a manutencao preventiva ainda ndo é uma
pratica comum na cidade de Maputo. Face a esta situacdo, optou-se por uma estratégia em que
a empresa, na sua fase inicial, se focara na prestacdo de servigos de manutencao de melhoria,
enquanto envidara esfor¢os para promover os servicos de manutencdo preventiva e educar o
publico-alvo sobre a importancia desta pratica. Desta forma, a empresa pretende assegurar a
estabilidade financeira e ganhar reputacdo no mercado.

Para penetrar no mercado da manutencdo de melhoria, a empresa optou pela estratégia de
formar parcerias com agentes imobiliarios, uma vez que estes estdo em constante contacto com
0 publico alvo. Como forma de se diferenciar da concorréncia, a empresa apostara fortemente
no marketing digital, abordando temas que criem engajamento e despertem interesse na
contratacdo dos seus servicos.

Como métodos de avaliagdo, utilizaram-se o Valor Atualizado Liquido (VAL) e a Taxa
Interna de Rentabilidade (TIR), obtendo-se valores de 235.721,03 MZN e 88%, respetivamente,

0 que demonstra que a empresa é viavel econdmica e financeiramente.

Palavras-chave:
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Classificacdo JEL: M13, L74






Abstract

In this project, a business plan was developed for a building maintenance company that will
operate in Maputo City, and its economic and financial viability was evaluated. This idea arises
to address the problem of the limited supply of companies specializing in preventive
maintenance, with the aim of promoting safety, prolonging the lifespan of buildings, and taking
advantage of existing opportunities in improvement maintenance.

During the market study, it was found that preventive maintenance is still not a common
practice in Maputo City. Given this situation, the chosen strategy for the initial phase of the
company will focus on providing improvement maintenance services while making efforts to
promote preventive maintenance services and educate the target audience about the importance
of this practice. In this way, the company aims to ensure financial stability and build a strong
market reputation.

To enter the improvement maintenance market, the company has opted for a strategy of
forming partnerships with real estate agents, as they are in constant contact with the target
audience. As a means of differentiating itself from the competition, the company will invest
heavily in digital marketing, focusing on topics that create engagement and stimulate interest
in hiring its services.

The evaluation methods used were the Net Present Value (NPV) and the Internal Rate of
Return (IRR), resulting in values of 235,721.03 MZN and 88%, respectively, demonstrating

that the company is economically and financially viable.

Keywords:
Facilities Management, Building Maintenance, CMMS

JEL Classification: M13, L74
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1. Introducéo

Caminha-se para tempos modernos, onde as pessoas estdo cada vez mais vaidosas e desejam
manter as suas casas organizadas e esteticamente agradaveis. Para isso, realizam pinturas,
instalam tetos com designs atrativos e outras intervencdes de melhoria. No entanto, muitas
vezes nao se preocupam em verificar o estado dos diferentes sistemas do edificio, como a rede
de abastecimento de &gua, a rede de esgotos, o sistema elétrico e outras especialidades, sO se
atentando a esses aspetos quando um problema j& se manifestou. Muitos destes problemas
poderiam ser evitados com revisdes periddicas (manutencdo preventiva) de todos os sistemas
do edificio, o que resultaria em custos significativamente menores do que 0s gastos ocasionados
por intervengdes de emergéncia (Martin, 2006).

A cidade de Maputo € composta por inimeros edificios antigos e tem vindo a registar a
construcdo de novos edificios. Os edificios antigos estdo a degradar-se gradualmente, e grande
parte dos proprietarios pouco faz para mitigar essa degradacdo até que ocorra um problema
maior. Nos edificios novos, € essencial fomentar desde o inicio uma cultura de manutencédo
regular para aumentar a vida Util dos imoveis e reduzir os custos de propriedade a longo prazo.

Neste projeto, elabora-se um plano de nego6cio para uma empresa de manutencdo de
edificios que atuara na cidade de Maputo, avaliando-se a sua viabilidade econdmico-financeira.
A ideia surge para resolver o problema da escassa oferta de empresas especializadas em
manutencdo preventiva, promovendo a seguranca e prolongando a vida atil de imdveis, além
de aproveitar as oportunidades de manutencdo de melhoria existentes.

O presente trabalho estd organizado em 12 capitulos. Destacam-se o0s capitulos 2 e 3, que
correspondem a revisdo de literatura e a metodologia, respetivamente, e que fornecem boas
bases para a compreensdo do trabalho. Entre os capitulos 4 e 10, desenvolve-se o processo de
elaboracdo de um plano de negdcio, desde a analise de mercado até a avaliacdo financeira,

finalizando com as conclusdes e as referéncias bibliograficas.






2. Revisao da Literatura

Nesta secc¢do ir-se-a falar sobre a gestdo de instalaces, a manutencgéo de edificios e 0 modelo
de negdcio na area de manutencdo de edificios.

2.1. Gestéo de Instalacoes
A gestdo de instalacdes ou gestdo de facilities associa-se a gestdo da manutencao de edificios.
Existem varias definigdes:

De acordo com (Atkin & Brooks, 2021) gestdo de instalagdes pode ser definida como uma
abordagem integrada para operar, manter, melhorar e adaptar os edificios e a infraestrutura de
uma organizacdo com vista a criacdo de um ambiente que suporta fortemente os objetivos
primarios de uma organizacao.

A International Facility Management Association define gestdo de instalagdes como uma
funcdo organizacional que integra pessoas, locais e processos dentro de um ambiente edificado
com o objetivo de melhorar a qualidade de vida das pessoas e a produtividade do negocio
principal (International Facility Management Association, 2023).

De acordo com (Zawawi et al., 2016), gestdo de instalagfes consiste num processo continuo
de prestacdo de servicos para apoiar 0 negécio principal do proprietario e onde a melhoria sera
procurada continuamente.

Esta pratica revela-se muito importante tanto no sector publico, como no privado e consiste
num conjunto de actividades de gestdo em vérias areas como: saude e seguranga, risco,
continuidade do negdcio, procurement, sustentabilidade, planeamento do espago, energia,
gestdo de ativos e propriedades (Institute of Workplace and Facilities Management, 2023). As
atividades desempenhadas por um gestor de instalacbes podem variar de caso a caso, mas sdo
de um modo geral a limpeza e eliminacdo de residuos, gestdo energética, gestdo ambiental,
gestdo imobiliéria, compra de equipamentos e consumiveis, seguranga contra incéndios, higiene
e seguranca, protecao, manutencgao, gestdo de escritdrio, gestdo e planeamento de espacos, entre
outros (Chanter & Swallow, 2007).

De acordo com a compilacdo de estudos realizada pela investigadora tailandesa
(Chaotipanich, 2004), verifica-se na figura do anexo A as atividades desempenhadas por um

gestor de instalagoes.



Em suma, a gestdo de instalagBes é uma pratica necessaria para a reducdo de custos de
manutencdo e operacdo (O&M), sendo que esta fase representa uma parte significativa do custo
total do ciclo de vida de um edificio e tem uma duracdo maior que as fases de projeto e
construcdo, durando em média de 20 a 30 anos (Gallaher et al., 2004). Essencialmente um
gestor de propriedades procura atingir os objectivos dos donos da propriedade, garantir o
rendimento aos mesmos e preservar e/ou aumentar o valor da propriedade.

Um gestor de instalacdes pode trabalhar com quatro tipos de imével (Kyle et al., 2017):

e Residencial
e Comercial
e Industrial

e Para fins especiais

Instalacdes residenciais sdo a maior fonte de procura por servigos prestados por gestores de
instalacBes. Enquanto edificios pequenos sdo frequentemente administrados pelos
proprietarios, os médios e grandes, com 30 ou mais apartamentos (Griswold, 2008), tendem a
procurar por servicos de gestdo de propridades. Esses edificios com dimensdo enorme podem
sobrecarregar os responsaveis pela gestdo, que sdo eleitos pelos residentes.

Instalacbes comerciais sdo aquelas em que se produz rendimento, dividindo-se
principalmente em edificios de escritdrios e edificios de retalho. Edificios de escritorios podem
ser ocupados por uma Unica empresa ou por varias. Normalmente quando uma empresa € dona
de um edificio e ocupa-o todo, a gestdo do mesmo é garantida por um departamento interno.
Os edificios de retalhistas incluem desde espacos independentes até grandes centros comerciais.
Em centros comerciais com mdaltiplos inquilinos, € comum a contratacdo de gestores externos
para administrar as instalagoes.

InstalacBes industriais inclui todo aquele espaco que é usado para a producao (leve ou
pesada), armazenamento e distribuicdo de bens. Dependendo do tamanho e das necessidades
especificas dessas instalagdes, assim como do nimero de empresas usudrias do espago, a gestao
pode ser realizada internamente ou contratada externamente, com base nas particularidades do

local.



Em relacéo aos edificios destinados a fins especiais, fazem parte deste grupo hotéis, motéis,
resorts, escolas, instituicbes governamentais, entre outros. Estes tipos de propriedades
geralmente tém gestdo interna, exigindo dos responsaveis por essa atividade habilidades
especificas e conhecimentos necessarios para alcancar os objetivos estabelecidos para cada

Caso.

2.2. Manutencéo de edificios
De acordo com (Almeida, 2010) ndo existe uma unica definicdo de manutencao e para além
disso os conceitos envolvidos nesta area diferem de pais para pais, de autor para autor e ao
longo dos tempos. Entende-se que para o presente trabalho, uma definicdo simples e clara é
suficiente: Manutencdo predial consiste na combinacdo de todas as acgBes técnicas,
administrativas e de gestdo, durante o ciclo de vida de um bem, destinadas a manté-lo ou a rep6-
lo num estado em que possa desempenhar a funcéo requerida (IPQ, 2007). (Muchiri et al., 2011)
agrupou os objectivos da manuten¢do em cinco grupos:

1. Assegurar a funcionalidade da instalacdo, garantindo elevados niveis de
disponibilidade, fiabilidade e produtividade;
Garantir que a instalacdo atinja o tempo de vida Gtil esperado;
Gerir os custos de manutencdo de forma eficiente;

Promover a seguranca das instalacdes e do ambiente;

o B~ w N

Utilizar os recursos disponiveis de maneira eficiente.

O sector de manutencdo tem registado um crescimento em varias partes do mundo. De
acordo com (Department of Trade and Industry, 2004) as despesas totais com manutengdo no
Reino Unido aumentaram 12,2% entre 2002 e 2003 e quase 90% nos dez anos desde 1993. Em
2007, o publico em geral mostrava crescente insatisfacdo com a construcdo de novos edificios
e preocupava-se mais com um melhor uso dos edificios existentes. Estes edificios tornavam-se
pouco Uteis pois ja ndo conseguiam mais satisfazer as necessidades dos utilizadores, o que
conduzia a uma maior procura por servicos de manutencdo e remodelacdo, para que se

aumentasse a vida Util dos mesmos (Chanter & Swallow, 2007).



A operacdo e a manutengdo de uma instalacdo requerem um planeamento apropriado de
manutencdo para que se mantenha um estado seguro, eficiente e econdmico. Essas instalacoes
devem continuar a desempenhar as funcdes para as quais forem concebidas, mantendo o seu
valor a um custo minimo (Atkin & Brooks, 2021). Para que a manutencdo de um edificio seja
realizada de forma eficiente, é necessario que se faga um levantamento preciso das necessidades
do edificio, permitindo estimar o nimero e o tipo de pessoal necessarios para realizar esses
trabalhos (Seeley, 1987).

De um modo geral, fazem parte das atividades de manutencdo a limpeza, a inspecao e a

reparacao e/ou substituigéo.

2.2.1. Tipos de manutengéo

De acordo com a EN 13306:2017 (IPQ, 2007) os tipos de manutengéo sao:
e Manutencéao preventiva;
e Manutencao corretiva;

e Manutencao de melhoria.

2.2.1.1.Manutencédo preventiva

A manutencdo preventiva € realizada para avaliar e/ou mitigar a degradacdo e reduzir a
probabilidade de falha de um item. Este tipo de manutencdo engloba atividades rotineiras,
programadas em intervalos convenientemente planeados, direcionadas a sistemas especificos,
equipamentos ou componentes, com o objetivo de prevenir falhas totais (Zawawi et al., 2016).

Segundo (Almeida, 2010), que aborda o conceito numa perspectiva de gestao de edificios,
a manutencdo preventiva visa manter o edificio a operar eficientemente, reduzindo a
probabilidade de ocorréncia de uma avaria e evitando a perda ou reducdo de funcdo. Isto €
alcancado através de uma regular inspecdo e observacao, permitindo detetar e reparar pequenos
problemas antes que se tornem maiores e mais dispendiosos.

Este tipo de manutencdo pode ser dividida em dois tipos: manutencdo sistematica e
condicionada. A manutencdo sistematica envolve a execucgédo de operac¢des de manutencdo com
base num planeamento e em periodicidades fixas, independentemente da condicao do item. A
manutenc¢do condicionada, por sua vez, consiste na realizacdo de operac¢6es de manutencao apds
a andlise do estado dos diversos elementos, planeando as inspecdes, e ndo as atividades a

executar (Santos, 2017).



No contexto da manutencgéo preventiva de edificios, incluem-se exemplos como: inspeccao
e manutencdo de redes de agua e esgotos, redes elétricas, redes de gas e, sistemas AVAC;

limpeza geral de espacos; jardinagem; entre outros.

2.2.1.2.Manutencdo corretiva
A manutencdo corretiva consiste na reparacdo dos edificios e seus sistemas e componentes que
sofreram um desgaste natural ou que foram sujeitos a acGes de manutencdo preventiva
deficientes, que provocaram uma avaria ou perda de funcdo do objeto afetado (Almeida, 2010).
Em fungéo da importancia do elemento carente de manutencdo, a manutengéo corretiva
pode ser diferida ou imediata. A diferida é aquela que ndo é executada imediatamente apos a
detecdo da falha, deixando-se essa atividade para um momento mais conveniente tomando em
consideragdo alguns critérios tais como o grau de importancia e os custos financeiros associados
(Oliveira, 2022). A imediata é aquela que é executada com urgéncia, de modo a evitar
consequéncias inaceitaveis ou no caso de a avaria ocorrer em equipamentos vitais para a

producédo (Ben-Daya et al., 2016).

2.2.1.3.Manutencéo de melhoria

De acordo com (IPQ, 2007), manutencdo de melhoria refere-se a implementacdo de melhorias
em equipamentos com o objetivo de otimizar o seu desempenho, reduzir o consumo energético,
aumentar a fiabilidade, melhorar a facilidade de manutencdo e seguranga, sem alterar a sua
funcdo original. Este tipo de manutencdo tem sido cada vez mais utilizado com o intuito de
diminuir a necessidade de outros tipos de manutencdo (Oliveira, 2022). No ambito da
construcdo, um exemplo tipico é a aplicacdo de novos materiais e sistemas de revestimentos,
que podem aumentar o nivel inicial de qualidade e resisténcia a degradagdo (Almeida, 2010).
Ainda neste contexto, incluem-se exemplos como: melhorias estéticas e funcionais, melhorias
nos sistemas hidraulicos, de saneamento e elétricos, melhorias no isolamento térmico e

acustico, bem como o reforco e reparos estruturais.



2.3. Modelo de negdcio na area de manutencéo (preventiva e de melhoria)

de edificios

2.3.1. Manutencéao preventiva

No que diz respeito as receitas, estas sdo garantidas mensalmente mediante a celebragdo de um
contrato que estabelece a prestacdo de servicos num periodo pré-estabelecido. A precificacdo
dos servigos deve ser convenientemente feita, considerando-se ndo s os custos directos (méo
de obra, materiais, equipamentos e subempreitadas), mas também os custos indiretos
(overheads), tais como custos administrativos, de fornecimentos e servigos externos e outras
despesas gerais Uteis ao funcionamento da empresa (Kyle et al., 2017).

Os custos indiretos e a margem de lucro séo normalmente contabilizados através de um fee
que varia entre 10% e 20% (Seeley, 1987). O uso de um fee elevado ndo € atrativo e deixa a
empresa numa posicao de desvantagem competitiva. Por outro lado, o uso de um fee baixo com
0 objetivo de ganhar contratos pode obrigar a empresa a tomar agdes de reducdo de custos,
como a nao disponibilizacdo de pessoal critico na execucdo de determinados servi¢os, o que

pode reduzir a qualidade do trabalho e impactar negativamente a sua imagem no mercado.

Uma empresa de manutencdo preventiva bem estruturada e com uma boa reputagdo no

mercado apresenta um departamento operacional que compreende (Chanter & Swallow, 2007):

e Supervisores de edificios: Encarregam-se de acompanhar as tarefas das equipes de

trabalho em campo. S8o responsaveis por coordenar as tarefas diarias, garantindo que

as operagbes de manutencdo ocorram eficientemente e atendam aos padrbes de
qualidade estabelecidos.

e Supervisores de servicos: Responsaveis por gerir 0s servigos prestados por empresas
subcontratadas especializadas em, por exemplo, HVAC e ascensores.

e Profissionais responsaveis pelo planeamento, calendarizacdo e estimativa de
projetos: A sua intervencdo é crucial na organizacdo das operagdes, assegurando a
disponibilidade de recursos necessarios, o cumprimento de prazos e o controle de
custos. E importante que haja uma comunicacio eficaz entre estes profissionais, 0s
supervisores de manutencao e os técnicos de manutencao.

e Pessoal técnico de campo: Responsavel pela execucdo de tarefas em campo.

As atividades da empresa resumem-se nos seguintes pontos:



e Primeiro contacto e avaliacéo inicial.

¢ Inspecdo do edificio e planeamento da manutencao.

e Execucdo dos servigos de manutencdo apos a aprovacao do plano de manutencéo.

e Acompanhamento dos trabalhos e execucdo de relatorios detalhando os servicos

realizados e o estado do edificio.

Algumas empresas dispem de softwares de gestdo para garantir eficiéncia. Estes softwares
sd0, na sua maioria, disponibilizados em maédulos, devendo cada organizagdo implementar o
maodulo que melhor se adeque as suas necessidades (Gongalves, 2020). O modulo destinado a
manutencdo se bem concebido deve fornecer informac6es de pedidos efetuados para varios
tipos de trabalho, disponibilidade de materiais, tempos de reparacdo e de indisponibilidade
devidos a manutencdo e a avarias, cronogramas de manutencdo preventiva, acompanhar 0s
custos por trabalho e registo do histérico (Maobley et al., 2008).

Um dos softwares existentes no mercado é o CMMS (Computerized Maintenance
Management System) que é muito Util no planeamento e na calendarizacéo de atividades, sejam
elas urgentes ou ndo. O uso deste tipo de software tras beneficios como (Chanter & Swallow,
2007):

e Padronizacdo de processos de trabalho;

e Melhor controle de inventario (ferramentas e materiais de trabalho podem ser
solicitados com antecedéncia);

e Informacdo para o controle de performance e relatérios;

e Identificacdo de ordens de trabalho com maior facilidade por parte dos operérios e
dos gestores/planeadores (nenhum trabalho fica esquecido e evita-se a criagdo de
grandes espacos para arquivos);

e Vinculacdo de informac6es a equipamentos ou espacos (facilita a percepcdo do que
foi feito no passado e a tomada de melhores decisdes no presente ou futuro);

e Calendarizacao de actividades;

e Geragdo automatica de ordens de trabalho de manutencao preventiva.

Usufruir este tipo de software ndo é o sindbnimo de sucesso na empresa, sendo necessaria
boa formacdo e comprometimento por parte de todos os envolvidos para que o beneficio seja
sentido. A falta de sucesso na implementacdo deste software pode afetar as operacdes da

empresa e conduzir a prejuizos.



2.3.2. Manutencao de melhoria
A estrutura de receitas e de gastos de uma empresa de manutencdo de melhoria assemelha-se a
de uma empresa de manutencao preventiva.

O departamento operacional de uma empresa de manutencdo de melhoria é, no geral,
composto por engenheiros, técnicos de construcdo, pedreiros, pintores, canalizadores,

eletricistas, entre outros.

As atividades feitas por este tipo de empresa resumem-se nos seguintes pontos:
e Primeiro contacto e avaliagéo inicial;
e Planeamento e or¢camento;
e Execucdo das atividades de melhoria;

e Finalizacdo das atividades e avaliacdo do trabalho feito.

O uso de algumas ferramentas tecnoldgicas de gestdo, como por exemplo o Ms Project, é

atil para um bom planeamento das atividades e um bom controle fisico-financeiro das obras.
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3. Metodologia

Na cidade de Maputo, observa-se uma notavel caréncia de empresas dedicadas exclusivamente
ao servico de manutencdo de edificios, contrastando com a abundante oferta de servigos de
construcdo. Além disso, percebe-se uma geral falta de cultura de manutencgéo regular entre 0s
moradores, que frequentemente subestimam o impacto positivo que uma manutencao eficaz
pode ter a longo prazo para os seus locais de residéncia.

O objetivo desta investigacdo é estruturar uma empresa de manutencdo de edificios que
responda a necessidade desse tipo de servico em Maputo e avaliar a sua viabilidade econdmica
através de uma analise de mercado detalhada. Entre os principais desafios desta investigacéo,
destacam-se a identificacdo de estratégias que encorajem as pessoas a adotarem servicos de
manuteng&o preventiva, dada a falta de uma cultura de manutencéo estabelecida, e a busca por
elementos de diferenciacdo que possam destacar a nova empresa em meio a seus concorrentes.

Embora alguns dados quantitativos sejam coletados, a abordagem adotada nesta pesquisa é
essencialmente qualitativa, focando na obtengéo de dados ndo quantitativos, como preferéncias
por determinados servicos e decisfes de contratagdo de empresas de manutencdo, entre outros
aspetos.

Na revisdo bibliografica, iniciou-se com uma abordagem ampla sobre a gestdo de
instalagdes (facility management), abrangendo uma série de atividades, incluindo a gestdo de
operacOes e manutencdo de edificios. Prosseguiu-se com a explicacdo dos tipos de manutencéo
de edificios existentes, seguida pela exploracdo do modelo de negédcios tipico de empresas de
manutencdo de edificios. Esta revisdo fundamentou-se em livros, dissertacbes e artigos
académicos.

A anélise do mercado sera feita através de questionarios e pesquisas online, dividida em
duas partes: analise do ambiente geral, que envolve a compreensdo dos contextos politico
econdmico, sociocultural, tecnolégico, ambiental e legal que podem afetar a empresa, e a
analise do ambiente especifico, que tera como foco os consumidores, 0s concorrentes e 0 sector.
A segmentacdo do mercado sera feita pelo tipo de edificio (residencial, comercial, industrial ou
para fins comerciais). O estudo sera direcionado ao segmento residencial, contudo, serdo
realizados questionarios adicionais para outros intervenientes do sector para complementar a
andlise e permitir a tomada de decisdes informadas no momento da realizacdo das projecoes

financeiras.
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Antes de se delinearem as politicas de implementacdo, far-se-4 a definigédo das estratégias
do negdcio com base nos resultados obtidos na analise de mercado. Em seguida, definir-se-do
as politicas de implementacdo e realizar-se-a a avaliacdo financeira da proposta de empresa de

manutencdo de edificios.

Nota: A nédo inclusdo dos segmentos empresariais e industriais na analise de mercado deve-se
a distancia em que o autor se encontra da cidade de Maputo, impedindo a sua deslocacédo as
empresas para poder realizar entrevistas, visto que presencialmente seria mais facil entrar em

contacto e explicar os reais motivos da entrevista.
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4. Analise de Mercado

4.1. Analise do ambiente geral

“O ambiente geral envolve alteragdes de ambito geral no exterior da organizagao que a afetam,
bem como a qualquer outra organizagéo, ou seja, ndo especificamente associadas ao sector ou
sectores de atividade em que atua” (Cardoso, 2021). Antes de se tomar qualquer decisao
estratégica em uma empresa, € necessario que se avaliem os factores externos que podem
impactar o seu desempenho. Portanto, no presente trabalho, faz-se a analise PESTEL, que
aborda os aspectos politico, econémico, sociocultural, tecnoldgico, ambiental e legal de
Mocambique.

Andlise Politica

Em Outubro de 2023, Mocambique contou com elei¢des autarquicas. Os resultados foram
contestados pelo segundo maior partido da oposicdo, o que, durante alguns dias, gerou
instabilidade no pais devido a manifestacfes e atos de vandalistmo protagonizados por seus
apoiantes e alguns oportunistas. Outra situacdo negativa no pais é a ocorréncia de accles
terroristas em alguns distritos da provincia de Cabo Delgado, que perpetua desde 2017. Ainda
assim, o governo afirma que a situacdo politica em Mocambique € estavel.

Relativamente a politica fiscal, o imposto que incide sobre o rendimento das pessoas
colectivas € chamado de IRPC. As empresas estdo sujeitas a uma taxa geral de 32%. Os
encargos ndo devidamente documentados e as despesas de caracter confidencial ou ilicito séo
tributados autonomamente, a taxa de 35%. Os regimes de tributacdo previstos no Codigo de
Impostos sobre o Rendimento de Pessoas Colectivas (CIRPC), podem ser escolhidos tomando
em conta o volume de negdcios anual declarado pela empresa. Os regimes séo:

e Regime de contabilidade organizada: regime aplicavel aos grandes contribuintes, com
um volume de negdcios anual superior a 2.5000.000,00 MT e que sdo obrigadas a dispor
de contabilidade organizada;

e Regime Simplificado de Escrituracdo: Regime aplicavel aos contribuintes que no
exercicio anterior ao da aplicacdo do regime apresentem um volume total de negdcios
ndo superior a 2.500.000,00 MT e que tenham optado pelo regime de tributacdo

simplificada;
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e Regime Simplificado de Determinag&o do Rendimento Coletavel: Regime aplicavel aos
contribuintes cujo volume total de negdcios no exercicio anterior ndo tenha ultrapassado
2.500.000,00 MT e que ndo tenham optado pelos regimes de contabilidade organizada
ou escrituracdo. Para o0s sujeitos passivos deste regime, o rendimento coletavel é
determinado pela aplicacdo do coeficiente de 0,2 ao valor das vendas de mercadorias e
de produtos, incluindo vendas e prestacdes de servicos de alojamento, restauracao e
bebidas, e de 0,3 para os restantes servigos.

Quanto as perspectivas econdémicas para 2024, o Chefe de Estado mogambicano prevé um
crescimento do PIB proximo de 5,5%. Ele garantiu que sera reforcado o desenvolvimento do
capital humano, promovendo infraestruturas mais resilientes e consolidando o desenvolvimento
dos sectores de saude, de modo a garantir mais e melhores cuidados para as populacdes; da
educacdo, para maior inclusdo no sistema de ensino; e do abastecimento de agua e habitacéo,
para assegurar maior dignidade, especialmente para jovens. Adicionalmente, serd incrementada
a protecdo social dos grupos vulneraveis, com o objetivo de aumentar a esperanca de vida dos

mocambicanos (Assembleia da Republica de Mogambique, 2023).

Anélise Economica

Até 2015 a economia mogambicana registava no geral um crescimento sélido, tendo a partir
dai, registado quedas sucessivas que foram agravadas em 2020 pela pandemia da COVID-19.
Apos periodo da pandemia, a economia de Mogambique tem estado a recuperar gradualmente.
O PIB aumentou 2,2% em 2021 relativamente a uma contracdo de 1,2% em 2020, ajudado do
lado da oferta pela retoma na agricultura e na exploracdo mineira, e do lado da procura pelas
exportacdes e investimento publico (African Development Bank, 2023). A recuperacgao
econdmica deste pais continua a ganhar impeto, com um crescimento na ordem dos 4,2% em
2022, apesar das adversidades econdmicas globais que resultam do aumento dos precos dos
combustiveis e dos alimentos. O crescimento econdémico robusto em Mocambique nas utlimas
décadas contribuiu para a diminuicéo dos niveis de pobreza no pais. Contudo, esse crescimento
ndo beneficiou igualmente todos os segmentos da sociedade. Uma razdo para isso é a
dependéncia acentuada do pais na industria extrativa, cuja integracdo com o0 restante da
economia € limitada. Outro factor é a baixa eficiéncia da agricultura, sector vital para a
subsisténcia da populacdo mais pobre, que ndo tem alcancado um desempenho produtivo
satisfatorio (World Bank, 2023). Relativamente ao ano de 2023, o crescimento anual da
economia mogambicana acelerou 5,92% no terceiro trimestre, conforme se verifica no gréfico

1 do anexo B. A expansdo foi notavelmente impulsionada pela industria mineira, onde o
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protagonismo se deu na continua producao do gas natural liquefeito na plataforma “offshore”
na bacia do Rovuma (Trading Economics, 2023a).

Em termos gerais, a inflagdo em Mocambique durante o ano de 2023 demonstrou certa
volatilidade nas taxas mensais, de acordo com o grafico 2 do anexo B, indicando variacdes nos
precos que oscilaram entre periodos de aumento e de diminuicdo. Contudo, a inflagdo média de
12 meses em Dezembro de 2023 foi de 7,13%, representando uma pequena reducdo em relacéo
ao més anterior (7,59%). A moderacéo na inflacdo em geral foi causada pela reducao dos precos
de produtos alimentares e bebidas ndo alcodlicas, bebidas alcodlicas e tabaco, restaurantes,
cafés e hotéis, e vestuério e calgado (Trading Economics, 2023b).

Na reunido de 29 de Novembro de 2023, o Banco de Mocambique decidiu manter a taxa
de juro estavel em 17,25%. Esta decisdo foi tomada em consideracdo aos novos riscos e
incertezas que afetam as projeccBes de inflacdo. Entre esses riscos, destaca-se o potencial
impacto dos conflitos recentes no médio oriente nos precos internacionais do petréleo e dos
produtos alimentares (Trading Economics, 2023c).

Anélise Sociocultural

A taxa de pobreza em todo o pais aumentou de 48,4% para 62,8% no periodo entre 2014/15 e
2019/20. Isso significou que o nimero de pessoas vivendo em situacdo de pobreza cresceu de
13,1 milhGes para 18,9 milhdes. Esse aumento significativo foi principalmente resultado do
impacto da pandemia de COVID-19 nas familias. E importante destacar que o aumento da
pobreza foi mais acentuado nas areas urbanas do pais. A explicacdo para esse fendmeno esta
relacionada ao fato de que, embora a crise tenha afetado o consumo em todo o pais, as areas
urbanas foram particularmente prejudicadas devido a uma combinacdo de fatores, incluindo
restricdes de mobilidade e uma desaceleracdo mais pronunciada da atividade econdémica. Os
agregados familiares urbanos registaram um aumento acentuado da pobreza multidimensional,
passando de 32% para 46% entre os anos de 2014/15 e 2019/20.

Analise Tecnoldgica

Existem softwares que séo desenvolvidos especificamente para a atividade de manutengéo
que sdo beneficas tanto para a empresa prestadora do servico, permitindo controlar custos e
planificar atividades, como também para o cliente que pode ter acesso e requisitar servigos. A
evolugéo do uso da internet e da tecnologia desempenha um papel fundamental no sucesso das

empresas que desejam implementar esse tipo de software.
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Anélise Ambiental
Mocambique tem um clima predominantemente tropical himido, que é influenciado por
mongdes do Oceano Indico e correntes quentes proximas ao pais. Este clima é dividido em duas
fases principais: uma época chuvosa, que vai do meio de Outubro até Abril, e uma época seca,
de Maio a Setembro. Durante a época chuvosa, as chuvas sdo mais frequentes e intensas,
particularmente em &reas de maior altitude, e a humidade no ar é elevada. As temperaturas
médias sdo mais altas nas regides norte, variando entre 24°C e 282C, enquanto na regiao sul,
sd0 um pouco mais baixas. Na época seca, as temperaturas maximas ficam em torno de 24°C a
26°C, e as minimas podem chegar a cerca de 15°C. Janeiro e Fevereiro sdo 0s meses mais
quentes e também os mais propensos a chuvas intensas (Dadosmundiais.com, 2024).

Mocambique enfrenta uma grande vulnerabilidade aos impactos das mudancas climaticas
devido a varios factores ligados a sua localizagdo e caracteristicas socioeconémicas. Situado na
regido da zona de convergéncia intertropical e possuindo uma extensa costa e areas baixas
proximas ao nivel do mar, o pais é propenso a fendmenos climéticos severos, incluindo secas,
inundacdes e ciclones tropicais.

A situacdo é agravada por factores como a pobreza generalizada, investimentos limitados
em tecnologia e infraestruturas frageis, especialmente em salde e saneamento. Estes factores
diminuem a capacidade do pais de se adaptar as mudancgas climaticas, tornando-o mais

susceptivel aos seus efeitos devastadores.

Anélise Legal

Embora Mogambique ndo disponha de um regulamento que obrigue a manutencao de edificios,
existe uma politica de manutencao regular de edificios publicos do Estado que foi estabelecida,
através da resolucdo n.° 62/2011 de 18 de Novembro pelo departamento de manutencdo da
Direccdo Nacional de Edificios, que € uma unidade organica do Minsitério das Obras Publicas,
Habitacdo e Recursos Hidricos, responsavel pela planificagdo, promocdo da construgdo e
manutencdo dos edificios do Estado e outras edificagdes. Esta politica consiste num instrumento

orientador de toda a atividade de manutencéo e conservacao dos edificios do Estado.
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De entre as varias politicas definidas, uma delas é a inspecdo conjunta dos edificios
publicos para apurar as condi¢cdes de seguranca e salubridade dos mesmos, bem como a
operacionalidade dos equipamentos e sistemas neles instalados que devera ser realizada por
uma brigada multidisciplinar de inspetores de acordo com o Regulamento da Inspeccdo dos
Edificios do Estado do Decreto n.° 47/2007, de 10 de Outubro. Essas inspe¢des deverdo ser
feitas de cinco em cinco anos, sem prejuizo de a mesma poder ser levada a cabo sempre que
necessario. Uma outra politica define que os servi¢os de manutencdo deverdo ser executados
pelas equipas internas de manutencdo ou através da contratacdo de empresas e artesdos
especializados — quando por natureza ou pela complexidade dos servi¢os o exigir de acordo
com os regulamentos de licitacdo priorizando sempre 0s servigos de manutengdo que mais
beneficios trazem para o atendimento das necessidades de conforto e seguranca dos usuarios e
para a conservacdo fisica do edificio. Estas politicas constituem uma oportunidade para as
empresas de manutencdo operarem (pela obrigatoriedade de inspecdes os gestores dos edificios
preocupam-se um pouco mais com a manutencao dos edificios).

Quanto aos edificios privados que permitam acesso publico, estes também devem ser
inspecionados de cinco em cinco anos, devendo-se apresentar a entidade municipal o atestado
de seguranca e estabilidade das edificacOes, certificado por profissional habilitado. Pelas
mesmas razdes citadas no pardgrafo acima, esta situacdo também pode constituir uma
oportunidade para as empresas de manutencdo. Para os restantes edificios privados ndo existe
nenhuma politica, nem regulamento que obrigue a inspecdo e manutencao, o que pode ser uma
situacdo desafiadora para as empresas de manutencéo de edificios.

Existem no entanto, algumas normas internacionais que estabelecem padrdes que garantem
boas praticas as empresas de manutencdo no decorrer de suas atividades, tais como o
International Property Maintenance Code (IPMC), British Institute of Facilities Management

(BIFM), International Organization for Standardization (ISO).

4.2. Analise do ambiente especifico

4.2.1. Consumidores
A procura por servi¢os de manutengado corretiva e de melhoria é inquestionavelmente elevada,
ao contrario da manutencdo preventiva, que ainda é incomum. E exatamente por isso que esta

seccao teve como foco principal compreender a intengé@o de aderir a manutencdo preventiva.
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O segmento estudado abrange edificios residenciais localizados nas regifes mais modernas
da cidade de Maputo, onde, além de um maior poder aquisitivo, observa-se o surgimento
progressivo de novas construcdes. A andlise dos segmentos comerciais e industriais nao foi
realizada devido as limitaces mencionadas no capitulo da “Metodologia”. Conforme indicado
no capitulo da “Revisdo de Literatura”, os edificios para fins especiais, como escolas e
hospitais, geralmente possuem uma equipa prépria para a manutencdo, recorrendo a
subcontratacdo apenas para trabalhos mais especializados (manutencdo corretiva ou de
melhoria). Por isso, também nao foi feito um estudo de intencdo de manutencdo preventiva
neste segmento. Além disso, no caso das instituicdes publicas, que contratam servicos de
manutengdo preventiva, estas ndo se revelam atrativas devido aos frequentes atrasos nos
pagamentos.

Dado que existem incertezas em relacdo a adesdo a manutencado preventiva, foram incluidos
questionarios adicionais sobre a manutencao corretiva e de melhoria, para avaliar se a empresa

também deverd fornecer esses tipos de servigos.

4.2.1.1.Resultado do inquérito aos edificios residenciais

Este inquérito foi dirigido aos responsaveis pela manutencdo em edificios residenciais, com o
objetivo de reclher informacdes sobre os servicos de manutengdo preventiva e corretiva. O
inquérito procurou entender os critérios utilizados para a identificacdo de prestadores de
servigos, a frequéncia com que esses servigos séo requisitados ao longo do ano (se tém contratos
de manutencdo preventiva ou se a procura se limita apenas a manutencdo corretiva), entre outros

aspetos relevantes.

Nota: As respostas a este inquérito encontram-se no anexo C.

Apresenta-se abaixo 0s comentarios dos resultados obtidos:

Tamanho da amostra: 28 edificios

Analisando os resultados de forma generalizada, constatou-se que a maior parte da amostra
(77,8%), identifica um prestador de servicos de manutengdo com base em recomendacdes
pessoais, seguida de 14,8% que se baseia em anuncios nas redes sociais e apenas 7,4% que

procura por websites.
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No que diz respeito a frequéncia de necessidade por servicos de manutencdo, a maioria
(66,7%) apenas solicita quando necessario. Apenas 7,4% tém um contrato de manutencao
regular (manutencdo preventiva), 0 que mostra que esta pratica ainda ndo é comum na cidade
de Maputo.

Quanto ao pessoal que se limita a manutencdo corretiva, percebe-se que o servico mais
solicitado esta relacionado com a manutencdo das redes de agua e esgotos, sendo 0 menos
solicitado o de manutencdo da rede de gas, uma vez que este sistema ainda ndo é comumente
usado na cidade de Maputo. Nota-se um baixa percentagem de solicitacdo de servigos de
manutengédo do sistema AVAC e do elevador. Relativamente ao sistema AVAC, deve-se ao
facto de grande parte dos edificios inquiridos serem antigos (59,3%). Relativamente aos
elevadores, deve-se ao facto de grande parte deles (66,6%) néo ter elevador.

Ainda sobre aqueles que ndo tém contrato de manutencdo preventiva, estes preferem
comunicar-se pela primeira vez para a contratacdo de servicos através do telefone (83,3%).
Uma vez identificados os prestadores de servigos, 87,5% considera como factor importante na
escolha a qualidade de servigo. Quanto aos gastos anuais com manutencao, 25% nao tém ideia
de quanto gastam, 37,5% gastam entre 50.001Mt a 150.000Mt (Aproximadamente 730 a 2.200
Euros) e 12,5% gastam mais de 150.000Mt (Aproximadamente 2.200 Euros). Esta informacéo
é util para fazer uma estimativa realistica das receitas nas projeccdes financeiras.

Quando questionados sobre a intencdo de ter um contrato anual de manutencéo para 0s
espacos comuns dos seus edificios, 41,7% mostraram-se interessados, 41,7% indecisos e 16,7%
sem interesse. De um ponto de vista conservador, considerando que os indecisos ndo tenham
interesse na manutencao preventiva, percebe-se que a minoria é que teria interesse num contrato
anual de manuten¢do. Dos servigos que 0s interessados e 0s indecisos gostariam que fossem
incluidos no possivel contrato de manutencdo, o mais votado foi a inspecdo/manutencao da rede
de agua e esgotos, seguido da desinfestacdo e controlo de pragas com 30% e da
inspecdo/manutencdo do sistema AVAC com 15%. O facto da inspe¢do/manutencéo da rede
eléctrica e a manutencdo de elevadores ndo terem sido mencionados suscita algumas davidas
guanto aos resultados. A aparente causa destes resultados deve-se a fraca amostra em estudo.

Relativamente aos que tém contrato de manutencdo preventiva, revela-se dificil a
interpretacdo de resultados, uma vez que o numero de edificios inquiridos com contrato de

manutencdo é extremamente pequeno (3 respostas).
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Conclusdo: O facto de a amostra ser pequena (ndo representativa) e a maioria dos edificios

serem antigos, ndo havendo uma distribuicéo equilibrada entre antigos e novos, faz com que os

resultados sejam questionaveis. Ainda assim € possivel tirar algumas conclusdes valiosas:

Grande parte prefere identificar o prestador de servicos de manutencdo através de
recomendacdes pessoais, 0 que mostra que numa fase inicial a empresa teria de se
esfocar bastante na promocdo dos seus servicos para conseguir 0s primeiros trabalhos.
A maior parte dos inquiridos precisa de servigos de manutengdo apenas quando
necessario (manutencdo corretiva). O que ndo surpreende, uma vez que grande parte da
amostra compreende edificios antigos e de idade meédia, 59,3% e 14,8%
respectivamente.

A maioria dos responsaveis prefere contactar prestadores de servigos inicialmente por
telefone. Deste modo, a futura empresa deve garantir que tem um sistema eficiente de
atendimento telefonico para responder rapidamente as consultas e solicitacdes.
Somente uma minoria teria interesse num contrato de manutengdo preventiva. A
provavel explicacao para isto é que a maioria dos edificios inquiridos € antigo.

O servigo que desperta mais interesse num potencial contrato de manutencao preventiva
é o de inspecdo/manutencao das redes de agua/esgotos. Com uma amostra maior e mais
representativa, é provavel que outros servicos também fossem identificados como

importantes pelos consumidores.

Embora se tenha tido os resultados apresentados, acredita-se que, com um crescimento otimista

da economia, a construcdo de novos edificios aumentard ao longo do tempo e,

consequentemente, a procura por servigos de manutencao preventiva tenderé a crescer. Desta

forma, a futura empresa devera concentrar inicialmente na prestacédo de servi¢os de manutencéo

corretiva e de melhoria numa primeira fase, considerando uma oferta gradual de servicos de

manutencdo preventiva, acompanhada de contetdos educativos sobre este tipo de trabalho.
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4.2.1.2.Resultado do inquérito aos agentes imobiliarios

A decisdo de inquirir agentes imobilidrios fundamenta-se na sua participacdo constante em
processos de arrendamento, venda ou compra de imdveis, momentos em que 0S ocupantes
frequentemente expressam o desejo de realizar melhorias. Este inquérito teve um duplo
proposito: identificar a disposi¢cdo dos ocupantes em efetuar melhorias (manutencdo de
melhoria) e avaliar o potencial para uma parceria estratégica com agentes imobiliérios, que
poderiam recomendar a empresa de manutencdo aos seus clientes em troca de uma comissao

pre-definida.

Nota: As respostas a este inquérito encontram-se no anexo D.

Apresentam-se abaixo as conclusdes dos resultados obtidos:
Tamanho da amostra: 20 agentes imobiliarios
Principais conclusdes:

e Mais da metade dos inquiridos (60%) consegue fechar, em média, entre 10 e 20 negdcios
por ano, sendo que aproximadamente metade dos clientes demonstra interesse em
realizar melhorias ao imovel. Este fato evidencia potenciais oportunidades de trabalhos
de manutencédo de melhoria e fornece dados Uteis em estimativas financeiras.

e Os trabalhos mais solicitados sdo pintura (90%), modernizacdo de teto (65%),
renovacdo da casa de banho (35%), renovacédo de cozinha (15%) e renovacdo de pisos
(15%);

e Todos os inquiridos mostraram-se interessados numa parceria, considerando como justa

uma comisséo de 5% do valor da obra.

4.2.1.3.Resultado do inquérito aos empreiteiros (complementar)

Este inquérito é direcionado aos empreiteiros e complementa os resultados do inquérito aos
agentes imobiliarios. O objetivo é estimar com maior precisdo o nimero de trabalhos de
manutencdo de melhoria a realizar anualmente e identificar os tipos de trabalhos mais
solicitados. Desta forma, garante-se que as projecdes financeiras sejam as mais realistas
possiveis. A visdo dos empreiteiros oferece uma perspectiva abrangente do mercado de

manutencdo, uma vez que estdo diretamente envolvidos neste tipo de atividade.

Nota: As respostas a este inquérito encontram-se no anexo E.
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Apresentam-se abaixo as conclusdes dos resultados obtidos:
Tamanho da amostra: 20 empreiteiros
Principais conclusoes:
e Grande parte da amostra realiza, em média, entre 5 e 20 obras de
reabilitacdo/remodelacao por ano;
e Os trabalhos mais solicitados s&o os de melhoria estética, como pinturas, modernizacao
de teto, entre outros.

4.2.2. Concorrentes

4.2.2.1.Concorrentes de manutencdo preventiva

No ambito da analise de concorrentes que prestam servi¢cos de manutencdo preventiva de
edificios, foram identificados dois concorrentes chave no mercado mocambicano — TDGI e
PLM. Estas duas empresas tém mais de 20 anos de experiéncia, tendo demonstrando, durante
este periodo de tempo, servicos de alta qualidade dando énfase no desenvolvimento continuo
do pessoal e na otimizacao de processos com tecnologia avancada.

A TDGI, empresa do grupo Teixeira Duarte estabelecida ha 22 anos, atende a uma ampla
gama de clientes, incluindo instituicdes publicas, edificios do sector de saude, aeroportos e
grandes complexos comerciais e residenciais. A empresa oferece uma gama completa de
servicos de facilities, como por exemplo manutencdo, gestdo de soft services (limpeza,
vigilancia, seguranca, espacos verdes, gestdo de residuos, gestdo de espagos, correio interno),
gestdo de espacos e obras, andlise e diagnostico de problemas, entre outros, adaptando sua
estratégia de precos para oferecer solugbes personalizadas que atendem as necessidades
especificas de cada cliente. Com operacGes espalhadas por 11 provincias, a TDGI garante uma
cobertura ampla e acesso facilitado.

A PLM, com 27 anos de experiéncia, tem prestado servicos que vdo além da manutencao
técnica, abrangendo fit-out e auditorias técnicas, atendendo a um publico diversificado que
inclui corporagdes multinacionais e grandes projetos de infraestrutura, destacando-se em
sectores como 0 bancério e o comercial. A presenga da empresa em locais estratégicos em todo
0 pais garante uma resposta rapida e eficiente as demandas do cliente.

Ambas as empresas, TDGI e PLM, que estdo muito bem posicionadas, oferecem
perspectivas valiosas para a nova empresa no que diz respeito a entender o publico-alvo e

moldar uma oferta de servicos que atenda as expectativas do mercado mogambicano.
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4.2.2.2.Concorrentes de manutencao corretiva e de melhoria
O mercado da manutencéo corretiva e de melhoria apresenta uma elevada concorréncia, devido
as baixas barreiras de entrada (dependendo da categoria de alvara que se pretende obter). Para
além das empresas que se dedicam somente a esta pratica, existem também empresas de
construgdo que incluem servicos de manutengdo no seu portefolio. Observam-se Varios
cenarios, nomeadamente:
e Empresas de renome e bem estruturadas que, sem muita dificuldade, conseguem
trabalhos tanto no segmento pablico como no privado;
e Empresas de estrutura muito simples (por vezes apenas com um funcionario) e com
poucos recursos financeiros que realizam um ou outro trabalho no sector privado;
e Empresas que sdo criadas para realizar apenas um ou dois trabalhos e que, em seguida

fecham, pois os promotores viram oportunidade pontual de ganhar dinheiro.

O modelo de gestdo nestas empresas frequentemente deixa a desejar, sendo que, em grande
parte delas, ndo é dada a devida importancia a formacdo do pessoal nem a otimizacdo de
processos, o que compromete a qualidade da prestacdo de servicos prestados. Os lucros obtidos
sdo, em geral, utilizados para o beneficio pessoal do dono da empresa.

Estas ineficiéncias abrem espaco para novas empresas se diferenciarem e se destacarem no

mercado.

4.2.3. Sector

Conhecer o sector, sua situacdo e perspetivas, caraterizando a natureza da procura e oferta, é
muito importante e completa a informacdo recolhida referente aos consumidores e aos
concorrentes, uma vez que evidencia as oportunidades e ameacas existentes e futuras.

Uma das ferramentas para analisar um determinado sector é o modelo das cinco forgas
competitivas de Michael Porter, que tem como objetivo avaliar a atratividade do sector, sendo
elas o grau de rivalidade, o poder negocial dos clientes, o poder negocial dos fornecedores, a
ameaca de novos concorrrentes e a ameaga de produtos substitutos. Quanto maior forem as
forgas, menor seré a lucratividade do sector.

Nota: Em alguns pontos, considerou-se importante analisar separadamente a manutengédo
corretiva e de melhoria e a preventiva, para permitir uma compreensdao mais clara das

necessidades e desafios especificos de cada tipo de servigo. Assim, facilita a formulacéo de
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estratégias direcionadas que atendam eficazmente as exigéncias e oportunidades identificadas
em cada segmento de atividade pretendido.

Grau de rivalidade
Convém analisar o grau de rivalidade neste sector em funcdo do tipo de servico de
manutengdo que se pretende fazer. Os servigcos de manutengédo corretiva e de melhoria sdo
prestados por um elevado numero de empresas, sejam elas de pequeno, médio e grande porte e
por alguns profissionais com alguma experiéncia que executam trabalhos independentes, sem
ter empresa registada. Este cendario faz com que estes lutem por precos, acabando por afetar a
sua lucratividade. Por outro lado, grande parte dessas empresas, para além de executarem
actividades de manutencdo, fazem também construcGes, o que faz com que ndo concentrem
esforcos na venda de servigos de manutencdo. Quanto aos profissonais independentes que
fazem este tipo de servicos, estes ndo tém nenhuma estratégia de marketing, executando grande
parte dos seus trabalhos gracas a recomendacdo que os seus clientes vdo dando aos seus
conhecidos.
Desta analise podem-se concluir dois aspectos:
e O fato de grande parte das empresas nao se focar somente na manutencao corretiva
e de melhoria, faz com que uma nova empresa que se foque somente nisso consiga
facilmente identificar seus erros/falhas e efetue melhorias continuas, garantindo a
qualidade exigida pelos consumidores.
e Porque os profissionais independentes ndo se esforcam no marketing dos seus
servigos, isso pode constituir uma oportunidade para uma nova empresa explorar
Em suma, embora exista um elevado grau de rivalidade no que toca a manutencdo corretiva
e de melhoria, existe alguma possibilidade da empresa a ser criada poder se destacar.
No que diz respeito aos servigcos de manutencao preventiva, verifica-se um baixo grau de

rivalidade.
Poder negocial dos clientes

No sector de manutencéo de edificios, observa-se uma distingdo significativa no poder negocial

entre clientes de edificios residenciais e espagos empresariais.
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De um modo geral, os clientes de edificios residenciais demonstram um alto poder negocial
tanto nos servigos de manutencao preventiva como nos de manutencao corretiva e de melhoria.
No caso da manutencdo preventiva, isso se verifica pelo baixo poder de compra e pela
predominancia de uma cultura de manutencdo apenas quando necessario. No entanto, os
moradores de edificios recém-construidos tendem a valorizar mais o espago em que vivem,
demonstrando uma maior preocupagdo com a manutencdo preventiva. Dado que existem
poucas empresas dedicadas a manutencao preventiva, estes moradores acabam por ter um baixo
poder negocial. No caso da manutencdo corretiva e de melhoria, a vasta disponibilidade de
fornecedores desses servigos amplia as opgOes para os clientes, reforcando o seu poder de
escolha e de negociacao por pre¢os mais vantajosos.

Por outro lado, clientes empresariais de grande porte ou instituicGes com requisitos de
manutencdo complexos detém um poder negocial consideravel, atribuido ao volume substancial
de negdcios que representam e a capacidade de estabelecer contratos de longo prazo. Para estes
clientes, a articulagdo de propostas de valor claras e convincentes é crucial. Demonstrando
como os servicos de manutencdo ndo apenas atendem as suas necessidades imediatas mas
também oferecem economias significativas de custos e melhorias na eficiéncia operacional a
longo prazo, a empresa pode equilibrar esse poder negocial.

Em resumo, no contexto de clientes residenciais, observa-se um elevado poder negocial
principalmente para servi¢os de manutencdo corretiva e de melhoria. No entanto, a situacao
muda no caso da manutencdo preventiva: enquanto moradores de edificios mais antigos
demonstram menor interesse nesses servicos, tendo consequentemente maior poder negocial,
aqueles que residem em constru¢Ges novas ndo exibem um poder negocial tdo acentuado,
devido ao seu maior interesse na preservacdo do valor de seus iméveis. Em relagédo aos clientes
empresariais, que possuem um elevado poder negocial, é essencial adoptar uma estratégia

abrangente e convincente para equilibrar essa relacéo.

Poder negocial dos fornecedores

No sector de manutencdo de edificios, a diversidade de fornecedores é um fator chave que
influencia o poder negocial dentro do mercado. As empresas de manutencdo geralmente se
associam a uma variedade de fornecedores, incluindo empresas de softwares de gestdo de
manutengédo, empresas que fornecem produtos altamente especializados como elevadores ou
sistemas de AVAC (Aquecimento, Ventilagdo e Ar Condicionado), assim como empresas de

pecas, equipamentos e materiais de construcao.
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Quando se trata de empresas de pecas, equipamentos, materiais de construgéo e softwares
de gestéo de manutencdo, observa-se um poder negocial limitado por parte destes fornecedores.
A principal razdo para isso é a ampla disponibilidade de alternativas no mercado, que
proporciona as empresas de manutencdo a flexibildade para escolher entre diferentes
fornecedores, favorecendo a negociagdo de precos mais competitivos e termos favoraveis. Essa
variedade de opgOes permite uma maior adaptabilidade e eficiéncia na execugéo de servigos de
manutencdo contribuindo para a otimizacdo de custos e melhoria da qualidade do servigo
oferecido aos clientes finais.

Por outro lado, a crescente construgdo de novos edificios na cidade de Maputo tem
impulsionado a demanda por produtos altamente especializados, como elevadores e sistemas
AVAC. Contrariamente ao que se poderia esperar, esse aumento na demanda néo
necessariamente se traduz em um poder negocial elevado para as empresas fornecedores desses
produtos especialziados. A expansdo do mercado tem atraido mais fornecedores e, muitas
vezes, estimulado a inovacdo e a diversificagdo das ofertas. Essa dindmica fomenta a
competicdo entre os fornecedores de produtos especializados, o que pode limitar seu poder
negocial ao dar as empresas de manutencao a capacidade de escolher entre multiplas op¢oes,

negociando melhores condigdes.

Ameaca de novos concorrentes

No sector de manutencdo de edificios em Maputo, a ameaca representada por novos
concorrentes varia significativamente entre diferentes tipos de servigcos oferecidos. Para
servigos de manutencao corretiva e de melhoria, observa-se uma ameaca de entrada de novos
concorrentes particularmente forte. Isso se deve a menor barreira de entrada para esses tipos de
servicos, onde a procura é impulsionada por necessidades imediatas e frequentemente urgente
dos clientes. A disponibilidade de uma ampla gama de fornecedores e a natureza menos
especializada de algumas dessas tarefas incentivam a entrada de novas empresas no mercado,

intensificando a competicéo.
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Em contraste, a situacdo muda significativamente quando consideramos a manutengéo
preventiva. Neste segmento, as barreiras a entrada sdo mais elevadas devido a necessidade de
especializacdo técnica avangada, equipamentos especializados, e a importancia de estabelecer
relacBes de confianca de longo prazo com os clientes. Além disso, a subcontratacdo de empresas
especializadas pode facilitar a entrada no mercado, reduzindo a necessidade de investimentos
substanciais em equipamentos e formacéo de pessoal. Contudo, a subcontratacdo também traz
questdes de controle de qualidade e coordenacao de servicos, além de potencialmente erodir as
margens de lucro.

Portanto, enquanto a ameaga de novos concorrentes no sector de manutencao corretiva e de
melhoria em Maputo é significativamente alta devido a facilidade de entrada, o segmento de
manutencdo preventiva apresenta uma barreira maior e exige uma abordagem mais estratégica.
Novos entrantes precisam ndo apenas superar as barreiras técnicas e regulatorias, mas também
desenvolver competéncias para gerir relagcbes com subcontratados eficazmente, assegurando a

qualidade e consisténcia do servico.

Ameaca de produtos substitutos

No sector de manutencao de edificios, a ameaca de produtos substitutos emerge de diversas
frentes, refletindo avancos tecnoldgicos e mudancas nas preferéncias dos consumidores. Uma
das principais ameacas vem das tecnologias avancadas. Sistemas de automacdo predial
integrados com a Internet das Coisas (10T), por exemplo, oferecem monitoramento e ajustes em
tempo real dos sitemas de edificios. Estas tecnologias podem reduzir significativamente a
necessidade de manutencdo preventiva e corretiva tradicional, pois permitem uma gestéo
otimizada que previne falhas antes que elas ocorram.

Outra fonte de substituicdo é o uso de materiais e construcdes duraveis. A evolucdo dos
materiais de construcdo para opg¢des que exigem menos manutencdo ao longo da vida util de
um edificio diminui a demanda por servigos de manutencdo padrdo. Edificios projetados com
principios de sustentabilidade e durabilidade em mente tendem a necessitar de intervengdes
com menos frequéncia, impactando diretamente o volume de servigos requeridos no setor de
manutencao.

A facilidade de acesso a informac0es, tutoriais e videos online capacita os proprietarios a
realizar pequenos reparos e melhorias sem a necessidade de contratar profissionais, o que pode

reduzir a demanda por servigos de manutencao para tarefas simples.
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A oferta de pacotes integrados de servigcos oferecidos por empresas de gestdo de
propriedades que combinam manutencdo com limpeza, seguranca e outras fungdes
administrativas pode desviar a demanda de empresas especializadas exclusivamente em
manutengdo. Esses pacotes oferecem uma solug¢ao “tudo-em-um” que pode ser mais atraente
para clientes buscando simplificar a gestéo de suas propriedades.

Portanto, apesar das potenciais ameacas de produtos substitutos identificadas no contexto
global, a realidade especifica de Maputo indica que essas ameacas ainda ndo tém uma forca
dominante no mercado. A preferéncia por solugdes de manutencdo tradicionais, juntamente
com barreiras a ado¢do de tecnologias emergentes, mantém a demanda por servi¢os de
manutencdo de edificios relativamente estavel. No entanto, é importante que as empresas de
manutencdo permanegam atentas as tendéncias emergentes e se preparem para adaptar suas

estratégias a medida que o mercado evolui.

Apresenta-se abaixo um quadro resumo das 5 forgas de Porter para cada um dos servigos:

. Poder negocial Ameaca de Ameaca de
. ~ Grau de Poder negocial
Tipo de manutencao . ) dos novos produtos
rivalidade dos clientes )

fornecedores concorrentes substitutos

Elevado Elevado Baixo Elevada Elevada

Elevado
Baixo Baixo Baixo Média Baixa

Elevado

Quadro 1 — Resumo das 5 Forcas de Porter para cada um dos servigos de manutencao.

Conclui-se que o segmento da manutencdo corretiva e de melhoria mostra-se pouco
lucrativo devido as forcas competitivas elevadas, especialmente pela rivalidade intensa entre
concorrentes e o elevado poder negocial dos clientes. Contudo, este poder negocial dos clientes
pode ser equilibrado através de parcerias exclusivas com agentes imobiliarios, que possuem
uma relagéo de confianga estabelecida com os clientes, facilitando a aceitagdo das ofertas da
empresa. Além disso, a forca da rivalidade entre concorrentes pode ser mitigada com a oferta
de pacotes de servicos diferenciados, incluindo por exemplo sugestdes de design detalhadas e

a implementacdo de estratégias de marketing inovadoras.
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Por outro lado, o segmento de manutengdo preventiva revela-se bastante lucrativo, dado
que a maioria das forgas competitivas se apresenta baixa,com a excec¢do do poder negocial de
clientes empresariais e proprietarios de residéncias antigas. Para atrair e reter clientes
empresariais, a futura empresa deve focar-se na qualidade do servico e na incorporacdo de
tecnologia avancada nas suas operacdes. JA para 0s proprietarios de residéncias antigas, a
estratégia ideal passa por educa-los sobre os beneficios a longo prazo da manutengdo

preventiva, utilizando para isso uma abordagem de marketing de contetdos eficaz.

29



30



5. Analise Interna

Este plano de negdcio destina-se a uma empresa nova que ird atuar no ramo de manutencédo de
edificios residenciais. Por se tratar de uma empresa recém-criada, e portanto sem experiéncia,
a sua atuacdo inicial estara concentrada na cidade de Maputo, com uma expansao futura para
outras regides de Mocambique. Esta abordagem é justificada pelo facto de a empresa ainda ndo
possuir processos operacionais definidos e implementados, o que representa um desafio
consideravel para a sua gestdo. Assim, considera-se ideal que a empresa se estabeleca primeiro
numa unica regido antes de considerar qualquer expansao.

Numa fase inicial, a empresa adotara uma estratégia de investimento conservadora,
priorizando a alocagédo de recursos financeiros para a aquisicdo de materiais, equipamentos e
ferramentas essenciais, além de garantir a sua sustentabilidade nos primeiros meses de
atividade. Durante este periodo, o foco sera a criacdo de uma boa reputacéo e o estabelecimento
de uma base sélida de clientes. Consequentemente, a empresa evitard contratar um grande
namero de funcionérios de imediato, o que implicara que os colaboradores existentes assumam
maltiplas fungdes.

Entre os pontos fortes da empresa, destaca-se o facto de o sdcio-gerente ser formado em
engenharia civil e gestdo, o que podera contribuir para evitar erros comuns. Na area da
construcdo, o sécio-gerente tem uma compreensdo abrangente de como a industria opera, além
de possuir uma rede de contactos que podera ser uma mais-valia em termos operacionais. No
que diz respeito a gestdo, o socio-gerente tem solidas competéncias em gestdo empresarial,
permitindo um acompanhamento administrativo e financeiro eficaz.

Segue-se, de forma sucinta, a tabela que apresenta os principais pontos fortes e fracos da

empresa:

Pontos fortes Pontos Fracos

- Sem processos operacionais definidos e
- Director geral da empresa formado nas implementados
areas de engenharia civil e gestao - Limitagao geografica de atuagao
- Poucos recursos financeiros

Quadro 2 — Pontos fortes e fracos da empresa.
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6. Analise Competitiva

O presente capitulo tem como objetivo organizar e sistematizar os elementos internos e externos

que podem impactar o desempenho da empresa no mercado. Através da utilizacdo da matriz

SWOT, sdo apresentados os pontos fortes e fracos da empresa, bem como as oportunidades e

ameacas provenientes do ambiente externo.

FORGAS

- Director geral da empresa formado nas
areas de engenharia civil e gestao

OPORTUNIDADES

- Parcerias com agentes imobiliarios
- Implementacao de estratégias de marketing

Manutencao de . .
inovadoras e convincentes

melhoria ) . .
- Oferta de pacotes de servigos diferenciados
(exemplo: sugestdes de design detalhadas)
- Implementacao de estratégias de marketing
. inovadoras e convincentes
Manutencao . . A
. - Baixo nivel de concorréncia
preventiva

- Incorporagao de tecnologia avancada nas
operacdes de manutencao

Quadro 3 — Analise Swot.

FRAQUEZAS

- Sem processos operacionais definidos e
implementados
- Limitacao geografica de atuagao
- Poucos recursos financeiros

AMEAGAS

- Elevado nivel concorrencial e
consequentemente elevado poder negocial
dos clientes
- Baixa barreira de entrada (dependendo da
categoria de alvara)

- Inexisténcia de cultura de manutengao
regular de edificios, principalmente em
edificios residenciais antigos
- Elevado grau de exigéncia por parte de
clientes empresariais, sendo negativo para
empresas novas e de menor dimensao

Esta analise servird como base para o desenvolvimento de estratégias adequadas no capitulo 8,

visando garantir o sucesso da empresa no mercado.
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7. Objetivos do Plano

O principal objetivo deste plano é estruturar uma nova empresa de manutencéo de edificios e
avaliar sua viabilidade econémico-financeira. E de extrema importancia definir objetivos
especificos a curto e longo prazo, pois sem estes, a empresa pode perder direcdo e tornar-se
inviavel. Objetivos claros proporcionam um proposito definido, ajudam a alinhar a tomada de
decisbes em diferentes niveis e fungdes e estimulam o esforgo coletivo. Além disso, servem
como fundamentacdo para 0 monitoramento do progresso em dire¢do aos alvos estabelecidos.
Tais objetivos devem ser especificos, mensuraveis, alcancaveis, relevantes e temporalmente

definidos, seguindo o principio SMART. Portanto, a empresa estabelece os seguintes objetivos:

Objetivos de curto prazo (1-2 anos)
e Celebrar pelo menos 10 contratos para a prestacdo de servicos de manutencdo de
melhoria no primeiro ano de operacéo;
e Estabelecer perfis em redes sociais para a empresa, visando alcancar alta visibilidade
online com pelo menos 1000 seguidores;
e Manter uma presenca constante nas redes sociais, sem exceder duas semanas de

auséncia entre as publicacdes;

Objetivos de médio a longo prazo (3-5 anos):
e Expandir a atuacdo da empresa para mais cidades principais de Mo¢ambique, com a
criagdo de sucursais locais;
¢ Investir na formacdo continua de funcionarios para garantir a qualidade nos servicos;
e Expandir operagdes para manutencdo preventiva (implementando um software de

gestdo de manutenc&o para garantir eficiéncia nas operacoes).
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8. Estratégia de Desenvolvimento

Embora acredite-se que com o crescimento da cidade de Maputo os servigos de manutencdo
preventiva venham a ser cada vez mais solicitados, estes ainda sdo considerados uma novidade
para o segmento de edificios residenciais, o que pode tornar desafiante a celebracao de contratos
para estes servigos. Assim sendo, na sua fase inicial, a empresa dedicar-se-a mais a manutencao
de melhoria e corretiva, enquanto simultaneamente envidard esforcos para angariar clientes
interessados na manutencdo preventiva. A escolha de focar nos servigos de manutencdo de
melhoria e corretiva no inicio de atividades visa garantir a estabilidade financeira, uma vez que
hd muita procura por estes servicos, permitindo que a empresa se mantenha operacional.
Embora o sector da manutencdo de melhoria e corretiva ndo seja considerado atrativo de acordo
com o modelo de Porter, entende-se que € possivel contornar essa situagdo. Além disso, devido
ao fraco modelo de gestdo das empresas existentes, acredita-se que haja uma oportunidade para
se destacar no mercado e fazer a diferenca.

Para atingir os objetivos estabelecidos, especialmente os de curto prazo que marcam o

inicio das atividades, sera essencial:

e Desenvolver um plano de marketing robusto: Foi identificada uma oportunidade
significativa de diferenciagdo dos concorrentes, que geralmente ndo exploram o
potencial do marketing digital. A empresa concentrar-se-a em estabelecer uma presenca
online robusta, utilizando plataformas de midia social e criando contetdo digital que
ressoe com seu publico-alvo. O publico presente nesta plataforma é na sua maioria
composto por jovens adultos que se encontram na fase de migrar da moradia de seus
parentes para as suas, ou ainda na posicao de chefes de condominio, sendo responsaveis
por tomada de decisdes de manutencdo. Parte dos trabalhos de marketing sera

subcontratada.

e [Estabelecer uma estrutura organizacional resiliente: Preparar a empresa para
enfrentar desafios é primordial. Serd desenvolvido um plano organizacional flexivel que
permita a empresa adaptar-se rapidamente as necessidades do mercado e responder

eficazmente ao feedback dos clientes.
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e Parceria estratégica com agentes imobiliarios: Os agentes imobiliarios serdo
recompensados por recomendarem a empresa a seus clientes, apds a celebracdo e
cumprimento do contrato com tal cliente. O contrato de parceria devera ser claro,
devendo conter clausulas de exclusividade e medidas legais em caso de incumprimento.
Devera haver um relacionamento continuo com o agente. A empresa devera entender
com 0s agentes, os tipos de servicos gque os clientes querem para poder fazer mais
marketing desses servi¢os. Um dos beneficios desta parceria é a poupanca de custos de
marketing.

A empresa permanecera atenta a evolucdo do mercado e as necessidades dos clientes,
ajustando suas estratégias conforme necessario para assegurar que todas as ages contribuam
para o objetivo de se estabelecer como uma lider de confianca em servicos de manutencgéo de

edificios na cidade de Maputo.
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9. Politicas de Implementacao

9.1. Plano de Marketing

9.1.1. Segmentacdo, Targeting e Posicionamento (STP)
O mercado de manutencdo em estudo foi segmentado com base no tipo e na finalidade dos
edificios. Assim, identificaram-se 0s seguintes segmentos principais:

e Edificios residenciais: Inclui prédios, condominios e vivendas.

e Edificios comerciais: Compreendem edificios de escritdrios e de retalho.

e Edificios industriais: Englobam instalaces produtivas, de armazenamento e de

distribuicdo de bens.
o Edificios para fins especiais: Inclui instituicbes governamentais, escolas, hotéis, entre

outros.

Na primeira fase, a empresa concentrara os seus esforcos nos edificios residenciais e
comerciais localizados na cidade de Maputo. Os edificios industriais e para fins especiais
também serdo considerados, e a empresa aproveitara quaisquer oportunidades vantajosas que
surgirem nesses segmentos.

A empresa pretende posicionar-se no mercado como uma prestadora de servigos de
manutencdo de edificios altamente confiavel, diferenciando-se pela integridade e pela elevada
qualidade de seus servicos. Este posicionamento visa especificamente superar as barreiras
causadas pela desonestidade comum no setor e pela percepcdo de servicos de ma qualidade.
Para alcancar este objetivo, a empresa implementara rigorosos padrdes de qualidade, oferecera
formacdo continua a sua equipa e adoptard processos de comunicacdo transparentes com 0s
clientes. Além disso, fortalecerad a confianca através de avaliacBes e testemunhos verificaveis

de clientes satisfeitos, garantias de servico e uma politica clara de resolucao de problemas.

9.1.2. Marketing mix

9.1.2.1.Produto (servigo)

Os servigos a serem prestados pela empresa serdo de manutencdo de melhoria e corretiva. No
futuro, com a estabilizacdo da economia e uma mudanca na cultura referente & manutencéo, a

empresa ira expandir 0s seus servigos, incorporando a manutencdo preventiva.
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A manutencdo de melhoria focara em atualizacGes e melhorias estruturais ou estéticas que

agregam valor ao imével e melhoram a qualidade de vida dos ocupantes. Esses servicos sao

idealizados para adaptar ou melhorar as instalacdes existentes. Exemplos incluem:

e Melhorias estéticas e funcionais

©)

o

o

Renovacdo de fachadas: Pinturas, aplicacdo de revestimentos e implementacao
de sistemas de iluminagéo.

Renovacdo de interiores: Pintura, aplicacdo de revestimentos em paredes e
renovacao de pisos.

Modernizacdo de areas comuns: Renovacéo de lobbies e entradas, corredores e
areas de circulacdo, salas de conferéncia, areas de reunido, entre outros.
Atualizacéo de casas de banho e cozinhas.

Melhoria de espagos externos.

Entre outros.

e Melhorias em sistemas hidraulicos e de saneamento.

e Melhorias em sistemas eléctricos.

e Melhorias no isolamento térmico e acustico.

e Reforco e reparos estruturais.

Como servico complementar, oferecer-se-a design de interiores personalizado, ajudando

clientes a escolher estilos, cores, mobiliarios e decoracgdes.

9.1.2.2.Preco

Na industria da construgdo, o preco é comumente calculado com base no custo da méo de obra,

materiais e equipamentos, aos quais se adiciona uma margem de lucro. E essencial considerar

diversos fatores na estimativa dos pre¢os, como erros e omissdes do projeto, possiveis trabalhos

complementares e variagdes de precos ao longo do tempo, para evitar situa¢fes de prejuizo no

futuro.

A estratégia de precificacdo usada na empresa que se pretende criar, sera baseada no custo.

Isso envolve:;

e Calculo do custo da méo de obra: Incluindo salarios, beneficios e outros encargos

relacionados.
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Calculo do custo dos materiais: Considerando 0s materiais comumente utilizados nas
atividades de manutencao.

Célculo do custo dos equipamentos: Incluindo a manutencdo dos equipamentos
necessarios para a execucdo dos servicos.

Adicdo de uma margem de lucro: Para garantir a sustentabilidade e crescimento da
empresa.

Incorporacgdo de contingéncias: Valores destinados a cobrir possiveis imprevistos,

erros e omissdes no projeto.

Essa abordagem garantira que os precos cobrados sejam justos e competitivos, refletindo os

custos reais da prestacdo dos servicos, a0 mesmo tempo em que assegura a viabilidade

financeira da empresa. A empresa também estara atenta as flutuacdes de mercado e ajustaré os

precos conforme necessario para permanecer competitiva.

9.1.2.3.Distribuicao
No que diz respeito aos pontos de contacto entre a empresa e os consumidores, destacam-se 0s

seguintes:

Um escritdrio localizado na cidade de Maputo, onde os consumidores poderao dirigir-
se para obter informacdes, realizar reuniGes e tratar de outras questdes.

Redes sociais, especialmente o Instagram, onde serdo disponibilizadas informagdes de
contacto, detalhes dos servigos oferecidos, imagens de trabalhos realizados e conteidos
educativos com o objetivo de gerar interesse de compra no pablico-alvo.

Agentes imobiliarios, que, através de uma parceria estratégica com a empresa, irdo

recomendar os servigos da empresa aos seus clientes.

9.1.2.4.Comunicacao

Numa fase inicial, a empresa ird empreender esforgos para atrair potenciais clientes atraves do

uso de redes sociais e da realizacdo de vendas pessoais.

41



Serdo produzidos diversos materiais promocionais incluindo camisetes, bonés, agendas,
canetas, entre outros, todos estampados com o logotipo da empresa. Estes serdo usados pelos
colaboradores e distribuidos como brindes para clientes e parceiros, ajudando a aumentar a
visibilidade da marca e a fortalecer a identidade corporativa. Importa referir que materiais
promocionais que promovem 0s Servicos da empresa serdo entregues aos agentes imobiliarios
parceiros, para que apresentem aos potenciais clientes.

A empresa planeia manter uma presenca ativa nas redes sociais, especialmente no
Instagram, onde serdo realizadas publicacdes regulares sobre os servicos prestados, a equipa de
trabalho, e contetidos educativos sobre manutengdo de melhoria. O objetivo é engajar o publico-
alvo, reforcando a ideia de que investir em melhorias na habitagdo pode aumentar o valor do
imovel, facilitar a venda ou permitir uma arrendamento a um preco mais elevado. A
programacdo de contetidos nas redes sociais sera adaptada para incluir temas relevantes,
conforme a época do ano, datas comemorativas e acontecimentos virais. No anexo F, apresenta-
se um exemplo de calendario de contetdo, que detalha as datas especificas e os tipos de
publicacBes planeadas para cada més, permitindo uma gestdo mais eficaz das campanhas de
marketing digital.

Quando considerado apropriado, a empresa iniciara as vendas pessoais, com o intuito de
despertar o interesse pelos servicos de manutencdo preventiva. Nesta abordagem serdo
destacados os beneficios de ter um Gnico prestador de servigos de manutencdo, minimizando o
risco de prejuizos associados a contratacdo de multiplos fornecedores, que muitas vezes
resultam em problemas de desonestidade e falta de qualidade nos trabalhos. Durante estas
abordagens, serdo apresentados materiais promocionais, como brochuras de apresentacdo e
folhetos informativos, que sdo fundamentais para transmitir a seriedade e a competéncia da
empresa, permitindo que o cliente entre facilmente em contacto com a empresa assim que tiver
necessidade. Estas vendas deverdo ser cuidadosamente planeadas, com a defini¢cdo de metas

diérias, mensais e anuais, garantindo assim uma abordagem consistente e eficaz.

9.1.2.5.Pessoas
As pessoas sdo um dos principais ativos da empresa de manutencdo de edificios. A qualidade
do servico prestado depende diretamente das habilidades e atitudes da equipe. Para garantir
isso, a empresa adotara as seguintes estratégias:
e Recrutamento e selecdo: Serdo contratados profissionais qualificados, experientes,
ativos e proativos, através de um processo de selecdo rigoroso que incluird entrevistas

e testes técnicos.
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e Formacéo e desenvolvimento: Serdo oferecidos programas de treinamento regulares
para melhorar as habilidades técnicas e de atendimento ao cliente da equipe.

e Cultura organizacional: Sera promovida uma cultura de exceléncia, integridade e
respeito, incentivando a comunicagao aberta e o trabalho em equipe.

e Atendimento ao cliente: A equipe sera treinada para proporcionar um atendimento
excepcional, sendo cortés, profissional e responsiva as necessidades dos clientes.

e Feedback e avaliacéo: Serd implementado um sistema de feedback regular para ajudar
os funcionarios a melhorar continuamente e reconhecer aqueles que se destacam.

e Bem-estar dos funcionarios: Serd valorizado o bem-estar fisico e mental dos
funcionarios, oferecendo beneficios e promovendo um equilibrio saudavel entre vida

pessoal e profissional.

9.1.2.6.Processos

A empresa adotard uma abordagem sistematica para garantir a eficiéncia e a qualidade dos
servicos de manutencdo de edificios. Os principais processos incluem o agendamento de
servigos, a execucdo dos servigos, a monitorizacdo e controlo de qualidade, e a gestédo de
feedback dos clientes. Estes processos serdo cuidadosamente planeados e implementados para
assegurar gue todas as atividades sejam realizadas de maneira eficiente e com alta qualidade.
Mais detalhes sobre os processos operacionais serdo apresentados no subcapitulo "Plano

Organizacional™.

9.1.2.7.Evidéncia fisica

A empresa ird dispor de um escritdrio, convenientemente decorado de tal modo que os clientes
e os colaboradores se sintam bem. Camisolas, uniformes de trabalho, veiculos, canetas, agendas
e demais elementos terdo estampado o log6tipo da empresa. A apresentacdo de uma imagem
coesa e profissional sera fundamental para transmitir confianca e seriedade. A empresa fara
questdo de mostrar feedback de clientes e apresentar a sua equipa de trabalho, proporcionando
um ambiente de transparéncia que deixara os clientes mais confortdveis em contratar 0s

Servigos.
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Além disso, serdo desenvolvidos materiais promocionais de alta qualidade, como
brochuras, cartdes de visita e panfletos informativos. Estes materiais ajudardo a comunicar 0s
valores da empresa e 0s beneficios dos servicos oferecidos. A presenca online também sera uma
parte crucial da evidéncia fisica. A pagina da empresa nas redes sociais e 0 site serdo bem
desenhados, informativos e féaceis de navegar. Imagens de alta qualidade de trabalhos
realizados, depoimentos de clientes satisfeitos e informaces claras sobre os servicos oferecidos
contribuirdo para uma impressdo positiva e profissional da empresa.

Mais detalhes sobre a evidéncia fisica e outros aspetos operacionais serdo indicados no

plano organizacional.

9.2. Plano organizacional

9.2.1. Descricao geral da estrutura organizacional

A estrutura organizacional da empresa seré flexivel, adaptando-se as necessidades e a procura
de servicos no mercado. No inicio das atividades, a empresa contard com uma equipa de
colaboradores suficientemente adequada para cumprir com todas as responsabilidades que a
empresa tiver, sob o comando de um Director-Geral. Podera se dar o caso de, em alguns
momentos, alguns colaboradores assumirem responsabilidades que vao para além daquelas que
as competem. Com o aumento da procura e a medida que a empresa for ganhando experiéncia
e construindo boa reputacdo, esses colaboradores ficardo sobrecarregados e por isso sera
necessario contratar mais funcionarios. Como é comum na industria de construcdo, haverao
também situacdes em que serdo pontualmente contratadas empresas especializadas e
profissionais em funcdo da exigéncia de projetos que forem surgindo.

Quanto as questdes administrativas a empresa contard com um contabilista em regime
parcial que ira organizar todas as transacdes financeiras. Com o andar do tempo a empresa
poderd ter um assistente administrativo e um contabilista a tempo inteiro.

No que diz respeito as questdes operacionais, a empresa contara com um Engenheiro Civil,
que ira lidar com a gestéo e coordenacédo de projetos/obras, planeamento e orgcamentacéao, e um
mestre de obras que ird exercer funcdes de pedreiro e de recrutamento e coordenagéo de equipes
técnicas para as respetivas obras. Com a evolucdo da procura por servicos, a empresa ira
contratar mais efetivos como técnicos de construcdo e de hidraulica, canalizadores, pintores,
eletricistas, entre outros.

Relativamente as atividades de marketing e as questBes juridicas e de tecnologias de

informacao, estas estardo a cargo de profissionais subcontratados.
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9.2.2. Funcdes e responsabilidades

Nesta secc¢do, sdo descritas as principais funcdes e responsabilidades dentro da empresa. Devido
a fase inicial da empresa e ao desejo de manter uma estrutura organizacional eficiente e bem
organizada, algumas funcdes poderdo ser acumuladas pela mesma pessoa. A medida que a
empresa Cresce e a procura por servigos aumenta, novas contratagdes poderédo ser realizadas
para desmembrar essas fun¢Oes e garantir uma operagdo mais especializada e eficiente. O

quadro das func@es e responsabilidades na empresa pode ser consultado no anexo G.

9.2.3. Processos operacionais

Os processos operacionais de uma empresa devem ser meticulosamente planeados para garantir
eficiéncia, qualidade e a satisfacdo do cliente. Estes processos abrangem desde o primeiro
contacto com o cliente até a entrega final dos servicos. A seguir, apresenta-se 0 processo das
operacgdes da empresa (manutencdo de melhoria) de um ponto de vista macro:

1. Primeiro contacto e avaliacdo inicial: O cliente entra em contacto para solicitar
melhorias especificas. Em seguida, é agendada uma visita para discutir os requisitos do
cliente e avaliar o local.

2. Planeamento e orcamento: Durante a visita, sdo discutidas as necessidades e
preferéncias do cliente. Posteriormente, é elaborado um plano detalhado das melhorias
e 0 respetivo orgcamento, que é enviado ao cliente.

3. Execucdo das melhorias: Uma vez aprovado o or¢camento, é feito o agendamento da
obra e a equipa técnica realiza as obras conforme o plano estabelecido.

4. Finalizacdo e avaliacdo: Ap0s a conclusao da obra, € realizada uma vistoria final com
o cliente para garantir que todo o trabalho foi executado conforme o esperado. E também
registado o feedback do cliente para futuras melhorias.

9.2.4. Infraestrutura e equipamentos

O escritorio da empresa estara localizado no distrito municipal de kaMpfumo, na cidade de
Maputo, uma regido reconhecida por abrigar uma grande concentracdo de escritorios e ser de
facil acesso. Esta localizagdo permite uma maior visibilidade e proximidade com os clientes. O
espaco do escritorio terd na fase inicial de atividade uma area suficientemente adequada para
acomodar as atividades administrativas e técnicas da empresa. O ambiente sera bem decorado

para garantir que tanto os clientes quanto os colaboradores se sintam confortaveis.
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A empresa contard com equipamentos e ferramentas essenciais para a prestagdo dos
servicos de manutencdo de edificios. Estes incluirdo ferramentas especificas para canalizagéo,
electricidade e carpintaria, além de equipamentos de protecdo individual (EPIs) para garantir a
seguranca dos colaboradores. Devera ser garantido um minimo de equipamentos que é exigido
de acordo com o regulamento do licenciamento da atividade de empreiteiro de construgéo civil

do Ministério das Obras Publicas, Habitacdo e Recursos Hidricos.

9.2.5. Parceria estratégica
Viu-se como vantajoso a criacdo de parcerias estratégicas com mediadores imobiliarios para
expandir a base de clientes e assegurar um fluxo constante de novos projectos, reduzir o custo
de aquisicdo de clientes e fortalecer a presenca da empresa no mercado. A empresa ira
identificar mediadores imobiliarios bem posicionados no mercado e oferecerd uma comissao
por cada projeto conseguido através das suas recomendacdes. A comissao sera baseada no valor
total do contrato fechado.

Para assegurar transperéncia e compromisso de ambos os lados, sera elaborado um contrato
de parceria claro e detalhado, especificando os termos e condi¢des da colaboracdo, incluindo a
percentagem de comisséo, prazos de pagamento e responsabilidades de cada parte.
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10. Avaliacdo Financeira

10.1. Pressupostos

Horizonte temporal

Para a avaliagdo financeira deste plano de negdcio, definiu-se um horizonte de 5 anos. Este
periodo permite que a empresa, sendo nova no mercado, atinja estabilidade operacional,
recupere 0 investimento inicial em equipamentos, e construa uma base solida de clientes,

refletindo o potencial de crescimento do mercado em Maputo.

Taxa de imposto sobre lucros (IRPC)
32%

Taxas de depreciacdo e amortizacdo

Ativos intangiveis: 33,3%
Ferramentas e utensilios: 25%

Material informatico: 25%

Necessidades de fundo de maneio

A empresa ndo manterd inventarios, nem concedera crédito aos clientes, aguardando sempre o
pagamento antes de iniciar os trabalhos. Deste modo, sera necessario manter uma reserva de
tesouraria para cumprir com as obrigacdes em periodos de auséncia de servigos, situacdo
provavel devido a alta concorréncia no sector. Essas obrigacdes incluem custos operacionais
indiretos, tais como encargos com pessoal, despesas gerais e fornecimentos e servigos externos,
entre outras despesas ndo diretamente relacionadas aos trabalho de manutencéo.

Para determinar o investimento em fundo de maneio a cada ano, basear-se-4 nos fluxos
financeiros de exploracdo. Caso o fluxo financeiro seja negativo, serd considerado o

investimento adicional em fundo de maneio para evitar estrangulamento financeiro.

Receitas
A projecdo de receitas para uma empresa prestadora de servicos pode ser complexa,
especialmente no caso de uma empresa de manutencdo de edificios, dado que cada edificio

possui as suas especificidades. Para contornar esta complexidade, sera idealizado um projeto
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tipo, que consistird num apartamento cujas caracteristicas correspondem a generalidade dos
apartamentos localizados na cidade de Maputo.

Os trabalhos a serem considerados serdo aqueles comumente solicitados durante a
realizacdo de uma manutencdo de melhoria, tais como pintura, montagem de teto falso,
instalacdo de um novo sistema de iluminagéo e melhoria do pavimento, conforme apurado nos
inquéritos apresentados no capitulo da analise de mercado. A estimativa do orgamento para o
projeto tipo sera calculada multiplicando-se um fator pela area do apartamento tipo. Esse fator
sera determinado dividindo o valor do orcamento de uma obra de referéncia — um apartamento
onde foram realizados todos os trabalhos anteriormente mencionados — pela sua area de

intervencdo (em m?).

Gastos

No presente trabalho, optou-se por separar os custos em diretos e indiretos. Os custos diretos
referem-se aos custos das operagdes de construcdo, incluindo os custos totais de méo-de-obra,
materiais, equipamentos e subempreitadas. Ja os custos indiretos consistem naqueles que ndo
estdo identificados de forma imediata com os objetos de custo.

Relativamente ao calculo dos custos indiretos, este releva-se intuitivo. Por outro lado, o
calculo dos custos diretos pode parecer um pouco complexo. Na inddstria da construgdo, a
precificacdo € normalmente feita adicionando-se uma margem (que é, em média de 25%) ao
custo direto, sendo esta margem usada para cobrir encargos indiretos e garantir lucro. Deste
modo, torna-se facil determinar os custos diretos associado as obras, com base nas vendas
projetadas.

E importante salientar que, em algumas obras, especialmente no inicio de atividade da
empresa, estas serdo intermediadas por agentes imobiliarios, que irdo cobrar uma comissao de
5% sobre o valor total da obra. Esta comisséo seré considerada um custo direto e incluida no
calculo do resultado liquido da empresa. A percentagem de obras intermediadas por ano foi
estimada da seguinte forma:

e 90% no primeiro ano;

e 80% no segundo ano;

e 70% nos restantes anos em estudo.

A reducdo destas percentagens reflete a expetativa de que a empresa ganhara reputacéo no
mercado e, consequentemente, dependera menos de parcerias com agentes imobiliarios, uma

vez que desenvolvera maior facilidade em encontrar trabalhos de forma independente.
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Estrutura de capital

Numa fase inicial, ou pelo menos durante o horizonte do projeto em estudo, a empresa seréa

financiada por capitais proprios.

10.2. Investimento inicial

Para a componente da criacdo da empresa foram consideradas todas as taxas decorrentes do
processo de registo de uma empresa e do processo de obtencao do alvard para uma empresa de
construcdo de 22 classe., bem como 0s custos associados as ferramentas exigidas para a
obtencdo do alvara para uma empresa de construcdo de 22 classe.

Para além do minimo de ferramentas que é exigido para a obtencdo do alvara, foi
considerado o investimento numa impressora e um telemovel. No que diz respeito aos utensilios
de escritorio, foram incluidos itens basicos como resmas de papel, canetas e outros consumiveis.
A tabela correspondente ao mapa do custo do investimento inicial encontra-se na no anexo H.
Notas:

e N&o foram considerados mdveis para o escritorio, uma vez que 0 espago de coworking

ja dispde de mobiliario adequado.

e Relativamente ao investimento em fundo de maneio, este dependerad da projecdo dos

fluxos financeiros de cada ano em analise.

10.3. Gastos de depreciacdo e de amortizacao

As taxas utilizadas para calcular os gastos de depreciacdo e de amortizagcdo foram baseadas no
Decreto n.° 72/2013 de 23 de Dezembro, que regula o regime de amortizacdes. Estas taxas
foram aplicadas aos ativos adquiridos pela empresa (ativos intangiveis, equipamentos,
ferramentas e utensilios de escritdrio). A tabela (n° 2) destes gastos pode ser vista no anexo H.

10.4. Receitas
Para este plano de negdcio, foi idealizado um projeto tipo que consiste num apartamento com
uma érea total de 70 metros quadrados (m?). Os trabalhos a serem realizados neste apartamento
incluem:

e Renovacéo de pisos e paredes

e Reviséo de caixilharias

e Renovagéo do sistema de iluminagao
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A obra de referéncia para o célculo do fator que sera usado para estimar o orcamento do
projeto tipo, engloba os trabalhos especificados acima. A &rea do apartamento e o valor do

orgamento da obra sdo de 60 m? e 300.000,00 MZN, respetivamente.

Com base neste projeto tipo, foram feitas as estimativas de vendas para um periodo de 4 anos
(considerando que o horizonte do projeto é de 5 anos, incluindo o ano 0). A estimativa do
numero de trabalhos realizados por ano € de 10, 12, 14 e 16 respetivamente, tendo-se por base
os resultados dos inquéritos feitos no capitulo 4. A estimativa das vendas pode ser conferida na

tabela 3 do anexo H.

10.5. Gastos operacionais
A tabela 4 do anexo H apresenta 0s gastos operacionais da empresa ao longo do horizonte do

projeto.

A seguir, sdo explicados os valores referentes aos custos indiretos:

e Encargos com pessoal técnico efetivo e adminstrativo: Foram considerados 0s
salarios e beneficios do Director-Geral e do pedreiro. No futuro, quando a empresa
contratar mais funcionarios efetivos, os seus salérios serdo contabilizados neste item.
Nesta fase o salario do Director-Geral é proximo do salario minimo, devido a
necessidade de contencdo de custos, dadas as incertezas e a alta competitividade do
mercado. Nota: O salério de outros funcionarios exclusivamente afetos as obras esta
incluido nos custos diretos.

e Encargos gerais: Incluem principalmente o aluguer de escritorio (espaco de
coworking), a compra de consumiveis de escritorio e 0o pagamento a prestadores de
servicos de telecomunicacgdes. O uso de um espa¢o de coworking numa fase inicial é
vantajoso em termos de custos.

e Fornecimentos e servicos externos: Englobam despesas com contabilidade, marketing

e despesas juridicas.
Notas: No primeiro ano, considerou-se que 0s servigos de contabilidade e juridicos, que serdo

subcontratados, serdo necessarios apenas no segundo semestre, assumindo-se uma possivel

auséncia de trabalhos no inicio devido a alta concorréncia.
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10.6. Projeccoes financeiras
As projeccOes financeiras da empresa foram elaboradas com base nos pressupostos e analises
detalhados nos subcapitulos anteriores, onde se descreveram as receitas esperadas, 0s encargos
estimados e 0s investimentos necessarios para o inicio e manutencao das operagdes.

A Demonstracdo de Resultados Previsionais (tabela 5 do anexo H) apresenta uma
estimativa anual dos rendimentos e gastos da empresa ao longo do horizonte de cinco anos. Por
outro lado, o Cash-Flow Global (tabela 6 do anexo H) reflete os fluxos de caixa previstos,

englobando tanto os fluxos de exploragdo como os fluxos de investimentos e financiamento.

10.7. Awvaliacao financeira

10.7.1. Calculo da taxa de atualizacao

Para estimar a taxa de atualizacao a ser aplicada nos fluxos financeiros projetados, ou seja, a
taxa de rentabilidade minimia exigida pelos accionistas, foi utilizado o Modelo de Avaliacédo
de Ativos Financeiros, mais conhecido por CAPM (Capital Asset Pricing Model), que tem a
seguinte formula (Soares et al., 2015):

Kg;=Rg+prémio risco 1)
Rr — Taxa de rentabilidade de investimentos sem risco
Prémio de risco = (Rr — Rwm) X Bi

Beta (Bi) — Risco associado a empresa i

Taxa de rentabilidade de investimentos sem risco (Rf)

Em mercados desenvolvidos, considera-se o rendimento de titulos do governo de longo prazo
(como por exemplo os titulos do Tesouro dos EUA) como a Rr. Contudo, em paises emergentes
como Mocambique, os titulos do governo incorporam um elevado risco de crédito, o que 0s
torna inadequados como medida de uma taxa de rentabilidade de investimentos sem risco.
Portanto, € necessario ajustar a taxa nominal para refletir uma taxa de rentabilidade de

investimentos sem risco mais precisa.
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Para este calculo, foi utilizada a taxa nominal de uma obrigacéo do tesouro de Mogambique
com maturidade de 10 anos (Setembro de 2023), que é de 16%, e ajustada subtraindo-se o
default spread especifico do pais. De acordo com (Damodaran, 2024) o default spread para
Mocambique, classificado como Caa2 pela Moody’s, é de 9,81%. Assim, Rr ajustada foi
calculada da seguinte forma:

R =16% — 9,81%
Rr =6,19%

Beta (Bi)

O beta reflete a variabilidade da rentabilidade das ac¢des da empresa i face a rentabilidade da
carteira de mercado (Rm). No presenta caso, foi utilizado o beta do sector da costrucéo ajustado

para mercados emergentes, fornecido pelo professor Damodaran, que € igual a 1.

Prémio de risco do mercado de capitais

Representa o retorno adicional que os investidores exigem para investir em accdes, em vez de
titulos livres de risco. Para o Professor Damodaran o prémio de risco para paises emergentes
pode ser calculado através da seguinte formula (Damodaran Aswath, 2012):

Equity risk premium = Base premium for mature equity market + Country premium  (2)

De acordo com as estimativas do Professor Damodaran (Damodaran, 2024), o prémio de

risco para Mocambique é de 17,77%.

Calculo final da taxa de atualizacdo

Com todos os componentes definidos e substituindo a férmula do CAPM, tem-se 23,96% como

taxa de atualizacdo.

10.7.2. Calculo da VAL e do TIR

Com a taxa de atualizacdo calculada, foi possivel proceder a avaliacdo da viabilidade do projeto
através do calculo do Valor Atualizado Liquido (VAL) e da Taxa Interna de Rentabilidade
(TIR). Os célculos destes indicadores encontram-se na tabela 7 do anexo H, onde se verificou
um VAL positivo e uma TIR superior a taxa de atualizacao.
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10.8. Analise de Sensibilidade
Para avaliar a viabilidade financeira da empresa em diferentes cenarios, foram considerados
dois cenérios adicionais, além da situacdo neutra (Woiler & Mathias, 2008):
e Cenério pessimista: Reducédo de 10% na receita anual estimada para os anos em anélise,
resultante de descontos aplicados ou de uma demanda inferior & prevista.
e Cenério otimista: Aumento de 10% na receita anual estimada para os anos em anélise,

decorrente de um crescimento na demanda.

Os resultados destes cenarios encontram-se nas tabelas 8 e 9 do anexo H. Em ambos

cenarios, 0 VAL manteve-se positivo e a TIR superior a taxa de atualizacéo.
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11. Conclusdes

Concluida a avaliagdo financeira da empresa de manutencéo de edificios na cidade de Maputo,
apresentam-se as principais conclusdes retiradas ao longo deste trabalho.

O estudo de mercado indicou que o ambiente externo, considerando os contextos politico,
econdmico, sociocultural, tecnologico, ambiental e legal, é favoravel ao estabelecimento da
futura empresa. No entanto, a atratividade dos servicos de manutengdo varia conforme o
segmento de mercado. A manutencdo preventiva revelou-se bastante promissora, sobretudo
para os edificios novos e para clientes empresariais, de acordo com a analise do modelo das 5
forcas de Porter. Por outro lado, o segmento de manutencdo de melhoria mostrou-se menos
atrativo devido a elevada concorréncia.

Inicialmente, o objetivo do projeto era focar exclusivamente na manutencao preventiva de
edificios residenciais, devido a dificuldade de obtencéo de dados sobre outros tipos de edificios,
como comerciais, industriais e para fins especiais. No entanto, verificou-se que a manutencéo
preventiva ainda ndo é uma pratica comum no segmento residencial, levando a decisdo de
iniciar com a oferta de servigos de manutencdo de melhoria, direcionados principalmente para
edificios residenciais e comerciais. Esta abordagem visa permitir a empresa adaptar-se
rapidamente as tendéncias do mercado e a evolucdo do poder de compra dos consumidores,
preparando o terreno para a oferta gradual de servigcos de manutencao preventiva.

Embora o mercado de manutencéo de melhoria apresente desafios, a empresa pode adotar
estratégias para mitigar a competitividade. Entre essas estratégias, destacam-se:

e Aposta forte em marketing digital, aproveitando a lacuna deixada pela concorréncia;

e Criacdo de uma estrutura organizacional flexivel que facilite a adaptacdo as

necessidades do mercado e promova uma eficiente contencédo de custos;

e Estabelecimento de parcerias estratégicas com agentes imobiliarios, que possuem um

contacto frequente com o publico-alvo.
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Apos a definicdo do marketing mix e do plano organizacional, realizou-se a avaliacéo
financeira, que demonstrou a viabilidade econémica do projeto com um Valor Atualizado
Liquido (VAL) de 235.721,06 MZN e uma Taxa Interna de Retorno (TIR) de 88%,
significativamente acima da taxa de atualizacdo de 23,96%. Mesmo em um cenario pessimista,
com uma redugdo de 10% nas estimativas de vendas anuais, 0 VAL manteve-se positivo
(123.618,61 MZN) e a TIR foi de 58%, ainda superior a taxa de atualiza¢cdo. Em um cenario
otimista, com um aumento de 10% nas vendas, 0 VAL subiu para 327.510,70 MZN e a TIR
alcancou 114%.

Esses resultados reforgcam a viabilidade do projeto e justificam o investimento na empresa,

mesmo diante de um mercado competitivo.
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Anexos

ANEXO A - CAMPOS DE ATUAGCAO DO GESTOR DE INSTALAGCOES

/‘

Gestao Imobiliaria &
Patrimonial

\

Estratgia da carteira imobilidria,” patrimonial
Negociagao de arrendamento e gestas
Atividades do lecatdrio e revisie de aluguel
Serviges de locacio e sublocacio
Estabelecimento de varejo e aluguel de espagos

- Selecao e peiguisads terrenos
Aquisicda e alienaghode sitios e construgdes
Relocacao
HNova construgdo

Ampliazie & alteracio
Demolicda

s

Manutencao &
Reparacao

Renovecio da instalacio
Manutengao da envolvente exterior dos edificios

\ Manutencio e reparagdo de instalagbes

) N

Gestao do Projeto de
Instalacdo

/-Paisagismoa manuten;do da paisagem

Limpeza e servigos gerais domesticos

MELE/ operagdo, Instalacio em funcionamenta
Gestio e distribulco de energia

Gestdo de residuos e gestao ambiental
Cantralo de pragas

Prevenido e recuperacdo de desastre

Saude & seguranca

~

Servicos de
Escritrio

-

_ Seguranca

Servigos de Construgao &

/
<

Operacdes

Servico de mudanca do escritbrio
Distribuicio postal & e-mail
Servicos postais

Telefones

Gestdo de dades/ documentos
Impressio e fax

Armazenagem e distribuico
Reprografia

Recardo e telefonista

Relagdes pablicas,/ assuntos governamentais
Organizacdo de viagam

Cantralo da frata de veiculos
Transparte

Hespitalidade emprasarial

%

Planeamento de recursos de lengo prazo
Planeamentede recursos de madia prazo
Planeamentc anual de recursos
Programagao do trabalho
Planeamente de desenvohimenta

/

|

Planeamentode instalagdes/ planejamento principal
Planeamentode espago

~

Planeamento &
Programacao

Gestao & Planeamento do
Espaco

Configuracao e reconfipuracio do espago
Alocacdo de espago, utilizagdo e realocacdo
Auditona e manitoraments da utilizacio da espace

Iy

pN

Planeamentedo trabalho
Alocagao de escritgria

Administracio e gestio

Cantrale argamental e de custos

Conirolo de compras e contratos e negociagao
Mobiliario de escritrio e artigas de papelaria

Operacoes
Administracao,/
Gestao

Suporte aos Funcionarios
e Servicos

-

Pravisdo de craches

Casas de banho

Bergérios na ambianta da trabalho
Recreapdes

Restauracio

Alojamenta residencial

Assuntos comunitaries

Services especiais para funciondrios
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ANEXO B — ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO

1. Evolucéo do PIB em Mocambique nos altimos 10 anos (Fonte: Trading Economics |
Instituto Nacional de Estatistica — Mogcambique)

15.00 %
10.00 %

5.00 %

-5.00 %
2014 2016 2018 2020 2022

2. Taxa de inflagdo mensal de 2023 (Fonte: Trading Economics | Instituto Nacional de
Estatistica — Mocambique)

1.33 - 1.50 %

1.00 %
0.34 03 0.50 %
HE
-0.12

-0.39 -0.38 -0.50 %

-0.58
-1.00 %

Jan 2023 Apr 2023 Jul 2023 Oct 2023
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ANEXO C - INQUERITO AOS RESPONSAVEIS PELOS ASSUNTOS

MANUTENCAO EM EDIFICIOS RESIDENCIAIS

Qual é a localizagéo do edificio?
28 respostas

Qual é o material de construcédo de cobertura do edificio?
28 respostas

@ Distrito de KaMpfumo (Central A, B e C;
Alto Maé A e B; Malhangalene A e B;
Polana Cimento A e B, Coop e Somm...

@ Distrito Urbano de KaMaxaquene
(Mafalala; Maxaquene A, B, C e D;
Polana Canigo A e B e Urbanizagéo)

@ Distrito Urbano de KaMavota (Mavalane
A e B; FPLM; Hulene A e B; Ferroviario;

Laulane; 3 de Fevereiro; Mahotas, Alb...

@ Outro

@ Laje de betao
@® Telhas
@ Outro

DE
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Qual é a condicao do edificio?
27 respostas

@ Novo (construido nos ultimos 5 anos)

® Relativamente novo (construido entre 6
a 10 anos atras)

@ De idade média (construido entre 11 a
20 anos atras)

@ Antigo (construido ha mais de 20 anos)
@ N3o tenho certeza

14,8%

Quando necessita de servigos de manutengéo, como costuma procurar por prestadores de servigo?
27 respostas

Website

Anuncio nas redes sociais

0,
(instagram, facebook, etc.) 4 (14,8%)

Recomendacgéo de alguém 21 (77,8%)

EquiOe propria.
O condominio tem seus préprios
servicos. E s contactar o resp...

O condominio dispde de uma
equipe para manutengéo

Com que frequéncia geralmente precisa de servigos de manutenc;:éo?
27 respostas

@ Mensalmente

@ Trimestralmente

@ Semestralmente
@ Anualmente

@ Quando necessario

@ Tenho um contrato de manutengao
regular
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Quais tipos de servigos de manutencdo costuma solicitar?
24 respostas

Inspecgdo/Manutencéo da red...

17 (70,8%)
Inspecgdo/Manutencgéo da red... 11 (45,8%)
Inspecg@o/Manutencéo da red... 1(4,2%)
Inspecgéo/Manutengéo de sist... 7 (29,2%)

8 (33,3%)

8 (33,3%)

Manutengéo de elevador
Limpeza

Jardinagem 5 (20,8%)

Servigos de desinfestagéo e co... 9 (37,5%)

O tipo de demanda de servigos...

o
w

10 15 20

Como prefere se comunicar e contratar servicos de manutengio?
24 respostas

Telefone 20 (83,3%)

E-mail [0 (0%)

Mensagens/Whatsapp 10 (41,7%)

Redes sociais [0 (0%)

Pessoalmente 11 (45,8%)

o
]

10 15 20

Quais factores sdo mais importantes ao escolher um prestador de servigos de manutengao?
24 respostas

Custo 13 (54,2%)

Qualidade do servigo 21 (87,5%)

Rapidez de atendimento

Recomendagbes/Reputacéo 7 (29,2%)

0 5 10 15 20 25

67



68

Quanto gasta por ano, em média, com a manutengao?

24 respostas
@ Até 50.000 Mt
@ Entre 50.001 Mt e 100.000 Mt
@ Entre 100.001 Mt e 150.000 Mt
@ Mais de 150.001 Mt
@ N3o sei

Teria interesse em um contrato anual de manutengdo para os espagos comuns do edificio?
24 respostas

® Sim

@ Talvez

@ Nso

Se expressou interesse em contrato anual de manutengéo (respondeu "Sim" ou "Talvez"), quais

servicos gostaria que fossem incluidos?
20 respostas

@ Inspecgao/Manutengéo da rede de
agua/esgotos

@ Inspecgao/Manutencgéo da rede eléctrica
© Inspeccao/Manutencéo da rede de gas
@ Inspecgao/Manutengéo de sistema AV...
[ ) Manuteng&o de elevador

® Limpeza

@® Jardinagem

@ Servigos de desinfestagao e controle...
@ Gestao de condominio




ANEXO D - INQUERITO AOS AGENTES IMOBILIARIOS

Quantos negocios de venda ou locagdo de imdveis vocé consegue fechar, em média, por ano?

20 respostas

® <10
@ Entre 10e 20
© =20

Dos clientes que vocé ajuda a encontrar um imovel, quantos expressam interesse em realizar
melhorias ou obras?

20 respostas

@ Uma pequena percentagem
@ Aproximadamente metade
@ A maioria

@® Quase todos
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Quais tipos de melhorias ou obras sdo mais comumente solicitadas pelos clientes?
20 respostas

Pintura 18 (90%)

Modernizag&o da cozinha

Renovagéo da casa de banho 7 (35%)

Modernizagéao de teto 13 (65%)

Instalag&o de novos pisos

Qual é a sua opinido sobre recomendar uma empresa de manutengéo confidvel aos seus clientes

em troca de uma comissdo correspondente a uma percentagem do valor da obra?
20 respostas

@ Muito interessado
@ Interessado

@ Neutro

@ Nao interessado

Caso esteja interessado em uma parceria, qual percentagem de comissao consideraria justa para
as referéncias feitas?

20 respostas

® 3%
® 5%
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ANEXO E — INQUERITO AOS EMPREITEIROS

Quantas obras de reabilitagdo/remodelagéo tem feito por ano (em média) ?
20 respostas

® <5

@® Entre5e 10
@ Entre 11e 20
® >20

Quais os tipos de trabalho mais solicitados nessas obras de reabilitagdo/remodelacao?

20 respostas

Melhoria na canalizacéo (agua/

0,
esgoto) 8 (40%)

Reforco e reparo estrutural (—0 (0%)

Melhoria do sistema eléctrico 1(5%)

Melhoria estética (pinturas de
paredes, renovacao de pisos,...

Melhoria de iluminagéo 16 (80%)

20

20 (100%)
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ANEXO F - PLANO DE MARKETING

JULHO

Data

07/07/2024

10/07/2024

14/0772024

17/07/2024

20/07/2024

25/07/2024

27/07/2024

29/07/2024

31/07/2024

Plataforma

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Tipo de publicacao

Feed

Story

Feed

Reels

Story

Reels

Feed

Live

Story

Contetudo

Beneficios da iluminagéo LED

Execugao de trabalhos

Beneficios da renovacao estética
para venda/arrendamento

Transformacao de ambientes com
reformas

Dicas rapidas de manutencao de
verao

Tour virtual de um projeto de
renovacao concluido

Promogao especial parao més de x

Seccao de perguntas e respostas
sobre manutencao

Feedback de clientes

Hora

07:00 p.m

08:30a.m

09:30 a.m

06:00 p.m

05:00 p.m

07:00 p.m

12:00 p.m

04:00 p.m

08:00a.m

Notas

Uma sequéncia de 5 stories

Mostrar "Antes e Depois”

Utilizar formato de carrossel de
imagens

Utilizar musicas populares

Anunciar com antecedéncia
para atrair mais audiéncia
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ANEXO G - PLANO ORGANIZACIONAL

AREA

GESTAO

OPERACIONAL
(MANUTENGAO DE
MELHORIA)

ADMINISTRATIVO-
FINANCEIRA

FUNGAO

Director Geral

Técnico de construgao

Mestre de obras

Contabilista

Assistente administrativa

RESPONSABILIDADES

Tomada de decisoes estratégicas a nivel de todas as areas da
empresa. E um engenheiro civil e portanto ird dar o seu contributo
na area operacional. Também sera responsavel pela gestao dos

recursos humanos, das finangas e das dareas devendas e
marketing.

Fungao assumida pelo Director Geral. Sera responsavel pela
elaboracao de orgamentos e todas actividades relacionadas coma

coordenacao e gestao de obras.

E um pedreiro com experiéncia em construgio e que entende de
forma generalizada as diferentes especialidades de um edificio.
Sera responsavel pelo recrutamento de equipas para obras e pela

sua coordenacao.

Responsavel pela gestao financeira da empresa, incluindo

contabilidade, relatarios financeiros e conformidade fiscal.

Responsavel por fungdes administrativas, como atendimento
telefonico, agendamento de reunioes e manutencao de registos.

NOTAS

Com o crescimento da empresa, parte dessas
actividades serao atribuidas a novos funcionarios.

MNa fase inicial, esta fungéo sera assumida pelo Director
Geral, que e formado em Engenharia Civil
Eventualmente podera ser substituido por um técnico de
construcao.

MNa fase inicial, esta fungao podera ser subcontratada.
Com o crescimento da empresa, sera contratado um
contabilista em tempo integral.

Sera contratato depois que a empresa se firmar no
mercado e apresentar um volume de negocio
consideravel
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ANEXO H - AVALIACAO FINANCEIRA

1. MAPA DO CUSTO DO INVESTIMENTO INICIAL (VALORES EM METICAIS)

Ano

. 0 1
Descricao
Criacdodaempresa 70.000,00
Equipamentos e ferramentas 50.000,00
Utensilios de escritorio 1.200,00
Investimento NFM 0,00 (*)
Custo do investimento 121.200,00 (*) (

2. GASTOS DE DEPRECIAGAO E DE AMORTIZAGAO

Valor
Componentes Taxa L
aquisicao Ano1
Criacdo daempresa 33,3% 70.000,00 23.310,00
Equipamentos e ferramentas 25,0% 50.000,00 12.500,00
Utensilios de escritério 25,0% 1.200,00 300,00
Depreciacao do periodo 36.110,00
Valor contabilistico 121.200,00 85.090,00

3. ESTIMATIVA DE VENDAS (VALORES EM METICAIS)

Ano 1 2
Numero de obras 10 12
Preco de cada obra (MZN) 350.000,00 350.000,00
Venda total (MZN) 3.500.000,00 4.200.000,00

2 3
(*) (*)
*) (*)
Amortizacao
Ano 2 Ano 3
23.310,00  23.310,00
12.500,00 12.500,00
300,00 300,00
36.110,00  36.110,00
48.980,00 12.870,00
3
14
350.000,00

4.900.000,00 5.

(*)
(*)

Ano4
70,00
12.500,00
300,00
12.870,00
0,00

4

16
350.000,00
600.000,00
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4. GASTOS OPERACIONAIS (VALORES EM METICAIS)

Ano
- 0 1 2

Descricao
CUSTOS DIRECTOS
Custos das operagodes de constru¢ao - 2.800.000,00  3.360.000,00
Comissao de agentes imobiliarios - 157.500,00 168.000,00
CUSTOS INDIRECTOS
Despesas com pessoaltécnico efetivo e

. . - 276.000,00 276.000,00
administrativo
Fornecimentos e servigos externos - 88.400,00 138.400,00
Despesas gerais - 102.000,00 102.000,00
TOTAL DE GASTOS - 3.423.900,00 4.044.400,00

3.920.000,00
171.500,00

276.000,00

138.400,00
102.000,00

4.607.900,00

5. DEMONSTRAGAO DE RESULTADOS PROVISIONAL (VALORES EM METICAIS)

Ano
s 0 1 2

Descricao

RENDIMENTOS

Vendas 3.500.000,00 4.200.000,00
TOTAL DE RENDIMENTOS 3.500.000,00 4.200.000,00
GASTOS

Custos diretos 2.957.500,00 3.528.000,00
Custos indiretos 466.400,00 516.400,00
Depreciagdes do periodo 36.110,00 36.110,00
TOTAL DE GASTOS 3.460.010,00 4.080.510,00
Resultados antes do imposto 39.990,00 119.490,00
Matéria coletavel 39.990,00 119.490,00
Imposto (32%) 12.796,80 38.236,80
RESULTADO LiQUIDO PREVISIONAL - 27.193,20 81.253,20
6. CASH-FLOW GLOBAL (VALORES EM METICAIS)

N Ano 0 1 2

Descricao

Resultado liquido previsional 27.193,20 81.253,20
Depreciagdes do periodo 36.110,00 36.110,00
Cash-flow de exploracao 63.303,20 117.363,20
Investimento em ativo fixo 121.200,00

Investimento em ativo corrente (NFM) 0,00 0,00
Valor residual fixo 0,00 0,00
Valor do residual do ativo corrente (NFM) 0,00 0,00
Cash-flow global -121.200,00 63.303,20 117.363,20
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4.900.000,00
4.900.000,00

4.091.500,00
516.400,00
36.110,00
4.644.010,00
255.990,00
255.990,00
81.916,80
174.073,20

3

174.073,20
36.110,00
210.183,20

0,00

0,00

0,00
210.183,20

4.480.000,00
196.000,00

276.000,00

138.400,00
102.000,00

5.192.400,00

5.600.000,00
5.600.000,00

4.676.000,00
516.400,00
12.870,00
5.205.270,00
394.730,00
394.730,00
126.313,60
268.416,40

4

268.416,40
12.870,00
281.286,40

0,00

0,00

0,00
281.286,40



7. CASH-FLOW GLOBAL (VALORES EM METICAIS)

Ano
. 0 1 2 3 4

Descricao

Cash-flow global -121.200,00 63.303,20 117.363,20 210.183,20 281.286,40
Taxa de Atualizacao x% 0,2396

CFG atualizados -121.200,00 51.067,44 76.378,09 110.345,16 119.130,36
Valor atualizado liquido (VAL) 235.721,06

Taxa interna de rentabilidade (TIR) 88%

8. CASH-FLOW GLOBAL - CENARIO PESSIMISTA (VALORES EM METICAIS)

Ano
- 0 1 2 3 4

Descricao

Cash-flow global -121.200,00 21.850,00 79.283,20 170.913,20 202.746,40
Taxa de Atualizagao x% 0,2396

CFG atualizados -121.200,00 17.626,65 51.596,24 89.728,60 85.867,12
Valor atualizado liquido (VAL) 123.618,61

Taxainterna de rentabilidade (TIR) 58%

9. CASH-FLOW GLOBAL - CENARIO OTIMISTA (VALORES EM METICAIS)

Ano
- 0 1 2 3 4

Descricao

Cash-flow global -121.200,00 100.193,20 155.443,20 249.453,20 320.556,40
Taxa de Atualizacao x% 0,2396

CFG atualizados -121.200,00 80.827,04 101.159,95 130.961,72 135.761,99
Valor atualizado liquido (VAL) 327.510,70

Taxa interna de rentabilidade (TIR) 114%
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