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Resumo

O presente trabalho visa apresentar um Plano déditepara a criacdo de uma lavanda-
ria self-service, em Sao Tomé e Principe. Estadatile oferece uma alternativa as do-
nas de casa, colocando a sua disposicdo maquirglswdela qualidade no dominio de
lavagem e tratamento de roupas, e a0 mesmo temgbtaf a vida dos santomenses
contribuindo assim no reforco do processo de h@i@a populacdo. No plano tedrico
sao apresentadas as nog¢des que servirdo de sapatésenvolvimento do plano de ne-
gocios onde sao revisados conceitos relativos gwesmdedorismo, analise das envol-
ventes empresariais (SWOT, PEST, 5 forcas de PRoesrutura do plano de negocios,
planeamento de marketing, recursos humanos e piema financeiro. Estes conceitos
tedricos, sdo posteriormente aplicados ao casostmilce permitindo a elaboracdo do
Plano de Negdcios. A criacdo de uma lavandariasselfice, com um investimento de
€51.250,00 apresenta viabilidade suficiente norgspeita indicadores analisados com
um Valor Atual Liquido de €23.965,00 e uma Taxaina de Rendibilidade de 39,8%.

Palavras-chaverlano de Negécios, Avaliacdo Econdmico Financeérd avan-

darias self-service, Avaliacao de Investimentos.



Business Plan for a self-service laundry

Abstract

The present work aims to present a Business Platndéocreation of a Company, linked
to a self-service laundry, in Sdo Tomé and Prinoifering an alternative to house-
wives' to provide high-quality services in the diebf washing and treating clothing
(work clothes and clothing, at home, etc.), anthatsame time make life easier for the
people of Santo means, thus contributing to thengthening of the hygiene process of
the population. At the theoretical level, the nofowill be presented to support the de-
velopment of the business plan, where conceptseckld entrepreneurship, business
environment analysis (SWOT, PEST, Porter’s fiveds), business plan structure, mar-
keting planning, human resources and financialrptan The creation of a self-service
laundry, with an investment of € 51,250.00 presenf§icient viability with respect to
indicators analyzed with a Net Present Value 08®@5.00) and an internal profitability
rate of 39.8%.

Keywords: business plan, financial and economic evaluatiosedf-service laundries,

evaluation of investments
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- 1- INTRODUCAO

1.1Enquadramento do Tema e Justificacdes da Escolha

Considerando que, um plano de negocio é um docontpreg descreve por escrito 0s
objetivos de um negdcio e quais passos que devenhades para que esses objetivos
sejam alcancados, o presente trabalho abordaadeip@d de uma empresa, ligada a uma
lavandaria em regime de self-service e low-cost.

Tendo em conta que STP possui uma populacéo estieradoouco menos de 200 mil
habitantes, e, como dos quais quase 70% da popud#iga, trabalha fora de casa, cons-
titui assim um bom ambiente para este projeto.|ta fde tempo e as dificuldades eco-
nomicas e financeiras sentidas no seu dia-a-deagpopulacdo de Sdo Tomé e Principe
€ 0 maior motivo da criacdo deste projeto. Destado decidiu-se disponibilizar e ofe-
recer um servico com qualidade a baixo custo, cligmte tem a total liberdade para
escolher e executar os diferentes tipos de serdigpsnibilizados.

Constatando a inexisténcia de um servico com umeepgao comercial destas caracte-
risticas na cidade de S. Tomé, a aposta na impteg#n deste negdcio € importante
para a cidade dado que ja se verifica a sua exgdloram varios paises do mundo e com
sucesso, sem falar das oportunidades que o mesrecef Através deste plano de ne-
gocios preocupou-se demonstrar a viabilidade ecmadenfinanceira de uma lavandaria
self-service. Pretende-se ilustrar como o projetintplantacdo de uma lavandaria self-
service e low-cost, podera contribuir para a gerad# emprego e rendimento para a
comunidade. Tentar-se-& perceber se é possivedrattenoldar o habito da populagéo
de Sdo Tomé e Principe, sobretudo os que morararrexores da capital, quanto a um
servico de self-servico de lavandaria. Considergesese justifica a implementacéo des-
te projeto em S&o Tomé, com o intuito de, num fupnéximo, criar uma filial na ilha
do Principe, com o sucesso que se almeja alcancar.

Em S. Tomé e Principe muitos estabelecimentos aianee residéncias necessitam de
roupas limpas e engomadas mas também de um tratameequado e acelerado da
mesma. Entretanto, a forma tradicional de se lagatecidos com agua e sabdo nem
sempre consegue atingir um alto grau de limpezda danatureza das sujidades. Esse
facto, somado a outros fatores como a deformacgégesbotamento dos tecidos, gerou a
necessidade de se desenvolver novos métodos dezbngomo a lavagem self-service.
A justificacdo para o desenvolvimento desta pesgiuisdamenta-se ndo sé na relevan-

cia do tema em si, como também, os problemas sichientais decorrentes. Um dos
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objetivos deste projeto é de incentivar a inicefiwvivada e a criacdo de pequenos nego-
cios, conduzindo assim a um ambiente favoravelegg@cios, por de forma a estancar o

défice da Balanca Comercial do pais.

1.2Formulacgéo do Problema e dos Objectivos do estudo
Atualmente, as pessoas procuram cada vez maistpsodiservicos personalizados, que
sejam feitos de acordo com suas exigéncias e thdilidades.
A grande quantidade de individuos a trabalhar dleraasa com pouca disponibilidade
para as tarefas domésticas, € um problema univ&salpartir dai que se constatou a
oportunidade de montar uma lavandeira self-sevic®var nos processos de higieniza-
cao e assim superar as expectativas dos clierdes aspeto.
O principal objetivo da empresa, é trazer bem-estaomodidade para seus clientes.
Para que possa proporcionar essa combinacao, asnfpe diversas pesquisas e reuniu
servicos que atendem as necessidades dos clisetepre com qualidade e responsabi-
lidade.
A proposta da abertura de um servico de lavandalfeservicdaem como objetivo pro-
porcionar a uma populagdo mais ocupada uma alteretondmica de limpeza de rou-
pas. Com esta intencdo, Castro (1997) refere care, yom estudo ser justificavel deve
atender a trés critérios basicos: a importanc@jgnalidade e a viabilidade para a rea-
lizagdo do mesmo.
Dado a grande importancia deste trabalho, o p@ah@apjetivo, consiste na avaliagéo e
elaboracdo de um plano de negdcios para um estudoptantacdo de uma empresa de
prestacdo de servicos ligado a uma Lavandarissselice de baixo custo na cidade de
Sao Tomé.
Nessa ordem de ideia, sdo considerados os objetbpeificos:

» Identificar as necessidades em termos técnicosdalacdo de uma lavandaria

self-service; e,
» Elaborar um plano de negécios que permita verificarabilidade econdémica e

financeira de uma lavandaria self-service na cidEd83ao Tomé.
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1.3 Metodologia

Como metodologia deste trabalho elabora-se um glaneegocios, que pretende retratar
todas as questdes necessarias a implementacadipeste negocio bem como a analise
da sua sustentabilidade futura. O plano de neg&eids suportado num enquadramento
tedrico, o qual é apresentado neste estudo.

Torna-se também necessario compreender os prodéssas de lavagem self-service

bem como as condi¢Bes necessarias a instalacanalavandaria deste tipo.

A andlise das demonstractes financeiras, provessiedd plano de negocio permitem-

nos aferir da viabilidade econémico financeira ogqto desta natureza.

Por forma a visualizar a oportunidade e inovac&o@ada a este investimento, apos o
desenvolvimento da ideia de negdcio, € necessénme@er a elaboracdo do plano de
negocios sustentando-o com uma andlise SWOT e ndlse PEST, procedendo no

final a uma analise de viabilidade econdmico-firea; avaliando-o em condi¢des de-

terministicas e em condic¢des de risco e incerteza.

1.4 Estrutura do Trabalho

O presente trabalho de projeto, esta estruturadoimeo capitulos. No primeiro capitu-
lo, consta a introducao, onde esboca a justificagétema fazendo uma abordagem ge-
ral da ideia de negdcio. Neste capitulo sdo aiddatificados os objectivos do trabalho.
No segundo capitulo é apresentada o enquadranmegntoot necessario a elaboracéo de
um plano de negdcios.

No terceiro capitulo, é abordada a metodologiaraloatho de projecto, evidenciando a
relevancia das técnicas utilizadas durante a faselaboracdo e avaliacdo de projectos
de investimento.

No quarto capitulo, € desenvolvido o plano de negécom a exploracdo da oportuni-
dade e desenvolvimento da ideia de negdcio, anddismercado, a empresa e 0S seus
promotores, plano de marketing e analise de vadik econdmica financeira. No quin-
to capitulo, sédo apresentadas as conclusdes adimi deste trabalho. Por fim, € apre-

sentada a Bibliografia utilizada na elaboracaoad&#abalho.
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- 2 - ENQUADRAMENTO TEORICO

Neste capitulo apresenta-se o enquadramento tewaassario a elaboracdo de um Pla-

no de Negocios de uma lavandaria self-service. digidido em seis sec¢oes.

2.1 0 Empreendedorismo
O significado de empreendedorismo € bastante ampptém, uma das melhores defini-
cbes que se pode adotar € a criacdo de valor aadesl pessoas. Entdo, Empreender, o
que €?
Empreender é levar ao publico uma ideia inovadela gual se necessite, ou que jamais
se encontre no mercado algo igual. Sendo assinreempedorismo é tudo sobre inova-
céo, criatividade e execucéo.
Segundo o Stevenson (1975), o empreendedor € quguirea oportunidade, indepen-
dentemente dos recursos que controla no momentonafainda que, o conceito de
empreendedorismo € a busca de oportunidades alemeclarsos controlados. O empre-
endedor deve estar pronto e atento a qualquerwypdade a sua volta como também
esta disposto a assumir e enfrentar os mais ditsreiscos que dele provém.
Segundo Dornelas (2007), o empreendedor é aquelbugca capacitar-se, preocupan-
do-se com 0s proximos passos da organizac&o, nzenmd 0S riscos e que possui clara
visao do futuro e das metas da organizacdo. O guameto aumenta a capacidade do
negocio ser bem sucedido. Logo, o empreendedorat@®ania 0 mais completo e uma
referéncia a ser seguida, mas que nao represetajuamtidade expressiva de empre-
endedores na prética.
O mesmo autor afirma ainda que o empreendedorigmla gue € 0 processo de inicia-
tiva de implementar novos negdcios ou mudancasrepresas ja existentes. E um ter-
mo muito usado no ambito empresarial e muitas vegisrelacionado com a criagdo de
empresas ou produtos novos, normalmente envolvienglacdes e riscos.
Pessoas como Bill Gates e Steve Jobs sdo consadeeatpreendedoras por terem ino-
vado no ramo da tecnologia, como no desenvolvimdrt8istemas Operacionais, no
caso de Bill Gates. O empreendedorismo esta meiigionado com a questao de ino-
vacao, na qual ha determinado objetivo de se ahigr dentro de um setor ou produzir
algo novo. Diversastartups por exemplo, inovam-se dentro de um setor exstérma
-14-



grandestartupde hoje, que teve inovacdes dentro de um secisteate, é a Uber, que
deu novas possibilidades no mercado dos.téxigortante se torna referir que, existem
varios tipos de empreendedorismo como por exenptgresarial, Corporativo, Social,
Digital e Start Ups Escalaveis. Assim, Empreendsdar Empresarial que € o caso tra-
tado neste plano de negdcios, relaciona-se com deatriar a sua propria empresa ofe-
recendo ao publico produtos ou servicos. Algunsngt@s a serem citados seriam uma
loja de roupas infantis, uma cafeteria, servicosateserto de eletrodomésticos no seu
bairro, uma empresa de reciclagem, ou uma lavandali-service, como € o caso deste
projeto.

Nesse mercado em constante expansdo e que visajpalinente, o crescimento
econdmico, geracdo de trabalho e estimulo ao negd@ossivel encontrar diversas
formas para se empreender. Para se levar adianteegacio, as caracteristicas do em-
preendedor devem ser consideradas. Para Mazu@&ig) (um empreendedor deve: ser
propenso para assumir riscos, criar valor na vaka gkssoas, suprir necessidades, en-
contrar e reconhecer oportunidades, usar de oupadhavencer dificuldades e desafios,
utilizar criatividade e inovacéo, desenvolvimentmtinuo, ser persistente, estar sempre
em busca de oportunidades, ser um iniciador deefoyj um verdadeiro sonhador, ter
como objectivo lucrar com o0 negécio, oferecer ptoslle servicos que solucionam o
problema de alguém. O empreendedorismo esta fanternelacionado com a inovacgao,
porque pode significar criar riqueza atraves deosgwodutos, novos metodos de pro-
ducado, novos mercados e novas formas de organiz@c@mpreendedor € responsavel

por gerar lucro para a organizacao e valor paftenote.

2.2 Empreendedorismo em S&o Tomé e Principe

O empreendedorismo € uma atividade reconhecidansenteal na renovagéo e cresci-
mento das economias com base em alicerces sussntB\a multiplas indicacdes de

gue economias como a de Sdo Tomé e Principe podagfidlar grandemente deste

tipo de atividade. Sdo Tomeé e Principe € um artpgpéem desenvolvimento que co-

meca a abrir-se aos novos desafios e ao empreeisiedoO pais ja comporta novos

projetos em diversas &reas, conta com uma orgauzie estimulo aos novos empresa-
rios, mas ainda assim enfrenta diversas dificulslgdea a materializacdo das ideias. O
termo empreendedorismo é cada vez mais empregadizginonario quotidiano dos séo-

tomenses. O pais esta a abrir-se aos novos desafiesao desenvolvimento, em gran-
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de medida, gracas ao aparecimento do forum doseemgedores sdo-tomenses ha cerca
de 3 anos, com o objectivo de despertar conscEpeia a inovagao, para as novas rea-
lidades e desafios que, todos os dias, interpaddostos atores da sociedade, mas acima
de tudo para dar ferramentas para gerir eficazmantecursos disponiveis. Muito em-
bora ter melhorado o ambiente do negdécio no paiig,réeconhecido pelo FMI e o pelo
Banco Mundial, a criagdo do guichet Unico que tonags célere a criagcdo de empresas e
a chegada do cabo submarino (fibra 6tica) que pinesolucionar a comunicacdo, hi
muito ainda para fazer. De realcar que o empre@mnidedo no pais, ainda € muito mo-
roso, sem qualquer suporte estrutural ou orgamnatido estado sado-tomense. Ainda
assim, e como fruto da interven¢éo do forum do eeredorismo sdo-tomense, 0 pais
ja comporta varios novos projetos em andamentaeEigo instituicdes fortes que pos-
sam sem medo arriscar e investir de forma sér uae existam a médio prazo empre-
endedores de sucesso. Apesar da lentiddo, o patess @am varios exemplos de empre-
endedorismo como é o caso de 0s sectores de paoiaiss, fast-food, design, multi-
média, hotéis ecoldgicos, etc. O arquipélago sa®tse € um pais em desenvolvimen-
to, o presidente do forum dos empreendedores CRdadvorte reclama maior apoio do
estado para a materializacdo das novas ideias.

Segundo Lisboa (2017) concluiu que tem havido upraxdmagdo mas néo tem sido
uma perspetiva douradora. Como deve compreendenaéforma nova de realizacéo e
0s nossos dirigentes fazem confusdo entre o gattado e o estado, visto que séo sec-
tores extremamente divergentes nas suas formaeatieacbes. O papel do contexto
surge assim como o mais central para enquadraceegdancia entre o potencial empre-
endedor e a atividade empreendedora observadanBeete com o presente estudo, dar
alguns contributos consistentes a discussdo sobeena, no sentido de se perceber o
fendmeno da inovacédo e empreendedorismo nas ig&tslae lavandarias.

A procura e identificacdo de oportunidades, asqasse 0s recursos relacionam-se entre

si, estabelecendo um equilibrio que influenciatp@snente a atividade empreendedora.

2.3 Anéalise Swot

Segundo o Kotler, (2000), a Analise SWOT (segunsideomos em inglés strengths,
weaknesses, opportunities, threats) € uma ferravesitutural utilizada na analise do

ambiente interno, para a formulacéo de estratéBsnite identificar os Pontos Fortes
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e Fracos da empresa, descobrindo Oportunidades eaga® externas para a mesma.
Para Goldschmidt (20032 ideia central da analise SWOT ¢€ avaliar os Rdrtotes, 0s
Pontos Fracos, as Oportunidades e as Ameacas adasengpdo mercado onde ela atua.
O mesmo autor afirma também, que todas as empsésagyualmente influenciadas
pelo ambiente externo, ou seja, pelas questdesgtéfitas, econémicas, tecnoldgicas,
politicas, legais, entre outras. Para que as eamp@sssam superar todas as mudancas
gue ocorrem nestes meios é necessario que tenhanoloode seu ambiente interno,
seja para amenizar as Ameacas, seja para aproagi@portunidades oferecidas. A sua
aplicacdo, permite sistematizar todas as informsaghgponiveis e obter uma leitura
transparente da envolvente, de modo a poder tomardecisdo balanceada. A analise
SWOT deve ser aplicada apés a definicao clara dadmj metas e objetivos da organi-
zacdo, inicia-se a partir dos dados da analiseeatabie pode ser realizada por indivi-
duos ou equipas. Alguns beneficios como simpli@dadistos menores, flexibilidade,
integracdo e colaboracdo podem ser relacionadasilizacdo da analise SWOT. A sua
utilizacado, inicia-se pela identificacdo das Foredsraquezas (Pontos Fortes e Fracos)
da organizacao, ou seja, de seu microambiente oBw# Fortes devem ser trabalhados
de maneira a atingir o maximo, da mesma forma bemocpara diminuir e sanar as
Fraquezas.

FIGURA 1- Analise Swot

Fatores Positivos || Fatores Megativos

.l

~

S — Strengths
Pontos Fortes

Fatores lntetnos

O — Oportunities

Oportunidades

Fatores Externos

Fonte: adaptado de Bernardi (2010)

Uma coisa é perceber Oportunidades atraentes & &uér competéncia para ser bem-
sucedido nessas Oportunidades. O negdcio nao greoisigir todos 0s seus Pontos
Fracos, nem deve se vangloriar de todos os sedsortes. A grande pergunta € se o
negocio deve se limitar as Oportunidades para @is ¢gm 0S recursos necessarios ou se
deve examinar melhor as Oportunidades, para as gode precisar adquirir ou desen-
volver maiores Oportunidades. De acordo déatler (2000), dgumas vezes um nego-

cio tem um péssimo desempenho, ndo porque faltaont@ypdades necessarias nos seus
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departamentos, mas porque eles nao trabalham gamtmrcomo uma equipa. O mode-
lo da andlise SWOT normalmente é realizado usanddiagrama conforme apresenta-

do na Figura 1, o que facilita a visualizacao elagéo entre cada um dos factores.

2.4 Analise PEST

Para Henrigue (2010), a analise PEST surgiu deseielzgle de estudar e da tentativa de
mensurar fatores macroeconémicos das regides oedepeesa atua, sendo possivel a
sua utilizacdo em conjunto com a analise das armeagportunidades identificadas na
matriz SWOT. O termo PEST é um acrénimo para aadsr Politico, Econémico, So-
cial e Tecnolégico. A analise PEST é uma analigmitante para que uma empresa seja
capaz de tracar o seu caminho futuro. Esta esi@abdfita para um "ambiente macro” do
negocio, isso quer dizer que a Analise PEST antdisaes Politicos, Econdmicos, So-
ciais e também a analise tecnoldgica. Esse tigmedsamento colabora para que os lide-
res empresariais possam antecipar a recepcao wopreelutos e servicos pelo mercado,
e como eles podem lidar melhor com as mudancasod®lm da andlise PEST normal-

mente é realizado usando um diagrama conformeeayesto na Figura 2:

FIGURA 2: Andlise PEST

Fatores Fatores
Politicos Economicos

Tecnologicos

FORTadaptado no Modelo de Treasy

Ela pode ser vista como uma espécie de ferramenpashuisa de mercado, isso signifi-
ca dizer que a analise PEST ¢é util para olhar pauiéos fatores que podem moldar um
negoécio. Existem varios detalhes para realizar anddise PEST. Os lideres de negdcios
podem considerar mudancas na politica do goveragqdem vir a afetar a sua empre-
sa, no ambito da &rea politica do PEST. Os fatesdmicos podem incluir estatisticas

sobre os rendimentos das familias e seus gastos.
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E possivel contemplar fatores sociais que podedaauma empresa a atingir um publi-
co-alvo. A andlise PEST ajuda muitas empresageirsgentar, adquirindo assim melhor

relevancia para o consumidor e assim possibilitamdanaior lucro para a empresa.

2.5As Cinco Forcas de Porter
E o modelo de anélise que explica os fatores cfliirciam o mercado e que afetam o
comportamento de compra. Tem como principais algstentender o ambiente compe-

titivo e identificar acdes e estratégias futuras [s@ obter vantagens no mercado.

Maximiano (2006) afirma que “o entendimento dagdsrcompetitivas de um ramo de
negocios é fundamental para o desenvolvimentotdatégia”.

Serra, Torres e Torres (2004firmam que a analise do ambiente externo padeak-
zada por meio do modelo de cinco for¢cas da connpdétle, desenvolvido por Michael
Porter na década de 70.

O modelo possibilita analisar o grau de atrativeddd um setor da economia. Este mo-
delo identifica um conjunto de cinco forcas quetaafe a competitividade, dentre os
quais uma das forcas esta dentro do proprio seisrdemais Sao externos.

Ou, como afirmaAaker (2007) “a atratividade de um segmento ou mercado, medida
pelo retorno de longo prazo sobre o investimentarda empresa média, depende, em

grande parte, dos cinco fatores que influenciaoceatividade”.

SegunddPorter Apud Oliva e Almeida (2001940 necessarias “acdes ofensivas ou de-
fensivas para criar uma posi¢ao defensavel em odhsiria, para enfrentar com suces-
so as cinco forcas competitivas e, assim, obteratorno sobre o investimento maior
para empresa”, desta forma irdo se descrever asidages da organizacdo no ambiente

no qual a mesma se encontra.
O mesmo defende que as caracteristicas da conpeticd determinado sector depen-

dem das 5 forcas competitivas basicas, e que a pesigitante do conjunto destas for-
cas, determina o potencial de ganho existentectorse
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FIGURA 3: 5 Forcas de PORTER

I Rivalidade "=

Ameaca de
Novos
Entrantes

entre
Concorrentes

Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

FONTE: RABELO, 2012.

Rivalidade entre os concorrentes

Para Serra, et al (2004)rvalidade entre concorrentgsde ser considerada a mais
significativa das cinco forcas. Nesta dimensdoges®/considerar a atividade e agressi-
vidade dos concorrentes diretos.

Quando se refere a concorrente direto, refereesepgiesas que vendem o mesmo produ-
to, num mesmo mercado que a organizacdo em quéstéo Porter (2004) a rivalidade
ocorre porgue um ou mais concorrentes se sentessipn@ados ou percebem uma opor-

tunidade de melhorar sua posicao.

As empresas agem mutuamente, as suas a¢fes seupancimpacto nas restantes,
gerando conflito e uma batalha pelo melhor posanoento no mercado. Porter (2004)
afirma que a rivalidade entre os concorrentes exiiss assume a forma de disputa por
uma posi¢cdo no mercado — com 0 uso de taticasrde concorréncia de precos, publi-
cidade, introducao de produtos e aumento dos sareipu das garantias ao cliente.

De acordo com Hitt, et al (2014), como as industdependem uma das outras, as acdes
tomadas por uma em geral provocam reacdes compstifem varios setores as empre-
sas competem ativamente entre si. A rivalidade eith intensifica-se quando é de-
safiada pelas medidas de um concorrente o quandceurpresa reconhece a oportuni-

dade de melhorar sua posi¢édo no mercado.

-20-



Barreiras a entrada de concorrentes

Para Hitt et al (2014), novas empresas no mercadiein a corroer e ameacar a posi¢cao
no mercado das empresas existentes. Um dos maidlos quais se deve ter atencao a
entrada de novos concorrentes é a sua capacidgediedo e a procura por uma quo-
ta de mercado. Sobre isso, Porter (2004) esclawe@ ameaca de entrada depende das
barreiras de entradas existente, em conjunto coga@io que 0 Novo concorrente pode
esperar da parte dos concorrentes ja existentes.

Além de ser necessario observar as atividadesrdpeesas concorrentes, a ameaca da
entrada de novos concorrentes depende das baegisasntes contra sua entrada, além
do poder de reacdo das organizacgfes ja estabale(Sdara, et al, 2004).

Estas barreiras seriam fatores que dificultam giswento de novas empresas para con-
correrem em determinado setBorter (2004) e Hitt, et al (2014)lentificam sete fontes
de barreiras a entradas que sao: economias ena;edifatenciacdo de produtos; neces-
sidade de capital; custos de mudanca; acesso aais c distribuicdo; desvantagens de
independente de escala e politica governamentais&msao consideradas algumas das
principais barreiras a serem analisadas nestdthimaba projeto:

— Economia de Escalaatrapalha a entrada de novos concorrentes, p@mparesas que

ja produzem grandes quantidades podem reduzirssustoovas empresas, que tenham
gue comecar a vender pouco para depois crescaygradesvantagem de custos;

— Capital Necessario outra restricdo financeira, mas aqui refere-see@essidade de
capital para realizar os investimentos iniciaisaparinstalacdo do negocio. E um dos
fatores mais relevantes para impedir 0 surgimeatooyas empresas num setor;

— Acesso aos canais de distribuicAse os canais de venda forem limitados, quanto
mais empresas atuais estiverem bem relacionadasdt@mlmente) com os canais, me-

nores sdo as chances de novas empresas ganhaegm. esp

Poder de Negocial dos clientes

Afirma Porter (2004)que com essas informagdes os compradores competara em-

presa forcando os precos para baixo, negociandoomglalidade e jogando os concor-
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rentes uns contra os outros para que seus objedejam atendidos. Pode-se dizer que,
indiretamente, séo os clientes que decidem a egiatéle melhor qualidade a baixo cus-
to.

ParaHitt et al (2014) os compradores tém poder quando, compram graartke ¢a pro-
ducéo total das vendas que estdo sendo realizadlasgja, S840 responsaveis por uma
parte significante das receitas anuais; e tém Ipiidaide de mudar para outro produto
com custo mais baixo, em produtos nao diferenciadogadronizados) poder de ne-
gocial dos compradores pode ser traduzido com@actdade de negocial dos clientes
para com as empresas do setor. Esta forgca conapdtn a ver com o poder de decisao
dos compradores sobre os atributos do produtogipalmente quanto a preco e quali-
dade.

Assim, os compradores tém poderes se:

— As compras do setor sdo de grande volume;

— Os produtos a serem comprados sdo padronizades) grande diferenciacéo;

— As margens de lucro do setor sédo reduzidas;

— A opcéo de o préprio comprador fabricar o produfmanceiramente viavel.

Poder de negocial dos fornecedores

De acordo com Porter (2004 fornecedores podem exercer poder de negocsabiie

0s participantes de uma industria ameacando efsegos ou reduzir a qualidade dos
bens e servigos fornecidos. Fornecedores podepmstesn absorver a rentabilidade de
uma industria incapaz de repercutir 0s aumentosugéds em seus proprios precos.
Também Hitt et al (2014)afirma que, o poder de negociacdo dos fornecedm@se
quando os fornecedores resolvem aumentar os peé¢goseduzir a qualidade dos seus
produtos e a empresa ndo conseguir repercutir e@ondos custos dos seus fornecedo-
res nos seus preco, vendo o seu lucro redugidando abordado o poder de negocial
dos fornecedores, sera numa o6tica semelhante av pedocial dos compradores, mas
agora voltada ao fornecimento de bens e servigasgpampresa.

Os fornecedores tém poder de negocial quando:

— O setor € dominado por poucas empresas fornexedor

— Os produtos sao exclusivos, diferenciados, estoquara trocar de fornecedor € muito

alto;
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— O setor de negdcios em questdo ndo tem reprégigldde na facturacdo deste forne-
cedor.
Com estas questdes em vista, cabe a empresaichrdifatual relacdo da empresa com

seus principais fornecedores.

Ameaca de Bens Substitutos

Os bens substitutos representam aqueles bens quginds mesmos produtos que o
seu, mas que atendem a mesma necessidade. Segaketa2007), os bens substitutos
nao competem com a mesma intensidade que os cent@sprimarios (mesmos produ-
tos, mesmos mercados), mas ainda séo relevantes 407) apresenta os sistemas de
alarme eletrdnico como substitutos para o mercadagilancia, ou o correio electroni-
co como substituto dos Correios. Substitutos qustraim uma melhoria na relacéo cus-
to/beneficio, e quando os custos de substituicé® @aliente sdo minimos, devem ser
observados com atencao espedraraPorter (2004) os produtos que exigem maior
atencdo sado aqueles que estédo sujeitos a tenddeamslhoramento de seu trade-off de
preco e desempenho e 0s que séo produzidos patriadicom lucros elevados.
Segundditt et al (2014) os produtos substitutos representam sdlida anps@auma
empresa quando os clientes se deparam com pouc@rdswm custo de mudanca e
quando o preco desse produto é mais baixo, dedadaliigual ou similar e desempenho

sao iguais ou maiores que o produto atual.

2.6 Critérios de avaliacao do Projeto de investimentos
De acordo com Tichy e Bennis (2010), tomar decigdesjue faz girar o mundo do lider
e, por consequéncia, o da organizacgao. Isto énada de deciséo € a alavanca que sepa-
ra ou une o lider a sua organizacéo. Sobre estatassmpde-se uma clarificacdo con-
ceptual. “Uma deciséo pode ser considerada comooygio entre varias alternativas.”
Bothwell, (1991, p. 243); ou ainda, uma decisdcssta na escolha de uma alternativa,
de entre as possiveis, para procurar resolver obigma.
Segundo Menezes, (1999)tomada de decisdo relativamente aos projetatitoruma
preocupacado permanente dos gestores de empresdgciddes de investimento e de
financiamento sdo muito importantes, quer do paetwista do desenvolvimento eco-
ndmico de uma sociedade, quer numa Optica puraneenpgesarial. Efetivamente, a
maioria das decisdes de investimento sdo irrewasséy envolvem sempre diversos ris-
cos, pois as despesas antecedem a obtencao daséatiras, eventualmente incertas.
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Segundo Santos (20Q9)ode-se considerar que o investimento, € toda dg&qual se
espera obter beneficios futuros. Por exemplo, uesaga, pode investir na sua carreira
profissional com o objetivo de conseguir um mekmmiprego no futuro ou também pode
investir na compra de um bem para depois alugara geceita. No caso de Instalacao
de uma lavandaria, pode-se dizer que investimentaté de aplicar um capital em mei-
0s que levam ao crescimento da capacidade produtiva

A geracao de riqueza é a base dos motivos que Ipeasoas a realizarem investimen-
tos, buscando um retorno lucrativo e favoravelaRare exista a concepcéo de valor ou
fortuna, os retornos destes investimentos devesa@ugeriores ao custo dos capitais
neles empregados, fazendo com que os valores didids resultados sejam positivos,
agregando riqueza para o investidor e para o raprestimento.

A avaliagcédo é, pois, o centro de todas as decis@eBvestimentos, seja para comprar
ou seja para vender.

A implementacdo ou a ndo implementacao de proggdavestimento assenta na anali-
se de vérios critérios de avaliagdo e decisdo, adamente o Valor Actual Liquido
(VAL), a Taxa Interna de Rentabilidade (TIR), o iBdo de Recuperacdo do Investi-
mento (Payback), o indice de Rentabilidade (IR}reeautros, que s&o medidas de ren-
tabilidade associadas ao cash-flow. A rentabilidadempre diretamente relacionada ao
risco. Ao investidor cabe definir o nivel de rigpge esta disposto a correr, em funcéo de
obter uma maior ou menor lucratividade.(FILATOTCHEJACKSON; NAKAJIMA,
2013).

Estes critérios de avaliacdo, sao indicadores ndibi#idade que servem de suporte a
tomada de decisdo em implementar ou ndo implementarojeto.

Ao estimarmos os investimentos, rendimentos, gastsh-flows (input values) pode-
mos utilizar os métodos de avaliacdo para estimatatores de analise (output values),

como mostra a figura seguinte.

FIGURA 4 - MECANISMO DOS CRITERIOS DE AVALIACAO
OUTPFUT VALUES

INPUT VALUES VALUES OF CRITERIA
i CALCULATING VALUES B %
OF INDIVIDUAL CRITERILA
- Net Present Value -
- Imternal Rate of Return
(S - Pay Back Period L

Fonte: Jovanovic (1999), apud Duréo (2013)
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Quando o capital investido num projecto é remureetbquadamente, tendo em consi-
deragdo os riscos associados, ou seja, ¥ALe TIR> Custo médio ponderado do capi-
tal, (CMPC) entéo diz-se que 0 mesmo tem viabikdacbndmica. A viabilidade finan-
ceira verifica-se se a soma dos cash-flows estim&mem igual ou superiores a zero
(VAL positivo). Se forem negativos deve rejeitaresgrojecto. Da mesma forma, ao
escolher entre alternativas (mutuamente exclusi@aggra de decisdo consiste em se-
leccionar o que tem o maior VAL (desde que sejdtigos

Ferreira (2009) afirma que a determinagao da Taxaatualizagéo ou Custo de Oportu-
nidade do Capital (COC) constitui um factor critdm projecto, ja que ira condicionar a
aceitacdo ou rejeicao de intencdes de investim@ni@axa de Actualizagcdo, ndo é mais
do que a rendibilidade que o investidor exige pa@lementar um projecto de investi-
mento e que ira servir para actualizar os cashsfigavados pelo projecto.

A andlise de viabilidade tem por base o céalculodsh-flows a precos constantes, atra-
vés da Taxa de Actualizacdo expressa em termas remj excluindo as alteracdes pu-
ramente inflacionarias ou deflacionarias no niwebfdos precos.

Critérios de investimento, nomeadamente critérmavhliacdo em condi¢des de risco e
incerteza, para uma distribuicdo de VAL geradoavas de aplicacdes ndo sao sempre

tdo claros como esta.

= Valor Actual Liquido
O Valor Actual Liquido (VAL) traduz no momento pegge os fundos gerados pelo pro-
jecto, uma vez renumerado e reembolsado o capiakiido. Em termos praticos, o
VAL corresponde ao somatério dos cash-flows actadbs, deduzidos do investimento
realizado.
O VAL do projecto no periodo em analise, deve apores 0 valor superior a zero
(VAL>0), expressando o0 imenso interesse do projguoa proporcionar a integral re-
cuperacao dos capitais a investir, a coberturasdo mssociado ao projecto e ainda a
criagdo de excedentes monetarios.
O critério de VAL é definido como a soma dos vasgpeesentes dos rendimentos liqui-
dos anuais auferidos no periodo da exploracdo deqgbo, conformeBrealey, et al
(2003) corresponde ao somatério dos meios-libertos sh-fltaws actualizados, dedu-

zidos do investimento realizado.
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A utilizag&o deste critério pressupde que é coulaegitaxa de actualizacado (i) apropria-
da, a qual deve corresponder ao custo meédio dtatdpi empresa ou a taxa da melhor
aplicacao alternativa.

Os resultados do VAL, apresentam trés significguussiveis no que diz respeito ao
mérito do projecto, e em consequéncia uma orieatgganto a decisdo de aceitar ou
rejeitar, designadamente:

(1)

VAL =2, CR/(t=i)'+ VRI(1+)" - 2, I/(1+i)*
t=0 t=0

Onde:

CR = Cash-flow das fases de investimento e/ou expharéigo periodo t);
I = Taxa de actualizacao;

t = Periodo (corresponde ao tempo);

n = Numero de anos de vida do projecto (horizostardhilise);

VR = Valor residual do investimento (no periodo); e

I; = Cash-flow do investimento (do periodo t).

1. VAL > 0 = Sera de aceitar a realizacdo do projecto, poisgoctona a integral recu-
peracao dos capitais a investir, a cobertura @o associado ao projecto e ainda a cria-
céo de excedentes monetarios, sendo o projecto @it interessante quanto mais ele-
vado for o seu valor;

2. VAL = 0 = sera indiferente aceitar ou rejeitar a realizat@projecto, embora nesta
situagdo, aconselhasse a realizar uma nova amalisével da taxa de actualizacéo, so-
bretudo o prémio de risco, porque um erro de apéf@pode originar graves conse-
guéncias futuras;

3. VAL < 0 = Sera de rejeitar a realizacdo do projecto, pongieeremunera 0s capitais

a investir.

» Taxa Interna de Rendibilidade
SegundadFerreira (2009), a Taxa Interna de Rendibilidadér{THepresenta a taxa ma-
xima de rentabilidade do projeto, ou seja, € a tixatualizacdo que no final do periodo
de vida do projeto iguala o VAL a zero. A TIR igaa cash-flow de exploracdo ao
cash-flow de investimento, anulando o VAL. A TIRiéaxa de desconto em que mate-

maticamente, o critério do VAL assume o valor Zewwao (2013). Diz ainda este autor
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que a comparacédo entre a TIR e a taxa de atuadizdiginativa do capital, permite vi-
sualizar a dimenséo do interesse do projeto. Niagib de meios libertos convencio-
nais, sempre que o VAL é positivo significa quelR & maior que o Custo Médio Pon-
derado do Capital (WACC).

O critério de deciséo TIR consiste na implementatgiprojeto sempre que este indica-
dor seja superior a taxa de juro de referéncia(teexrendibilidade minima exigida pelo
investidor), sendo que um projeto é tanto maigéstante, quanto mais elevada for a
TIR. A taxa de referéncia pode ser considerada comemdimento perdido na alternati-
va mais rentavel ao investimento aplicado no poojat Tir pode ser calculada através

da seguinte férmula:

n n
D CRU(L+if = -VRI(L+)" + D It/(1+])" )
t=0 t=0

Onde:

CR = Cash-flow de exploracéo (no periodo t);

I = Taxa de atualizacao;

t = Periodo (corresponde ao tempo);

n = Numero de anos de vida do projecto (horizoetardhlise);

VR = Valor residual do investimento (no periodoa);

It = Cash-flow do investimento (do periodo t).

Quando se compara o CMPC com a TIR do projetosestfetivamente a questionar se
0 projeto tem um VAL positivo (Brealey e Myers, 300

Em termos de relagdo com o VAL podem acontecersttéacoes:

1 - Quando o VAL = @G> que CMPC =TIR;

2 -Quando o VAL <@ que aTIR <WACC; e

3 — Quando o VAL >G> que a TIR > WACC.

» Periodo de Recuperacao do Investimento
Segundo Brealey e Myers, (2008) Periodo de Recuperacdo do Investimento (PRI ou
Payback), determina o periodo do tempo que o joréget a recuperar o capital investi-
do, ou seja, calcula o tempo necessario para quecegas geradas e acumuladas recu-
perem as despesas em investimento realizadas ellacia®m durante o periodo de vida

do projeto. De outro modo, pode dizer-se que mBerile Recuperagédo do Investimento
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obtém-se calculando o numero de anos que decoragééans Meios Libertos Previsio-

nais atualizados para o ano zero igualarem o mtnteninvestimento Inicial.

O critério do PRI nédo serve para tomar decisfesesalviabilidade do investimento,

mas € um critério de apoio utilizado em conjuntm cautros critérios de avaliacdo de
investimentos. No entanto, € um método que apr@sana breve analise ao risco, pois
analisa o tempo necessario a recuperar o capviedtido, o que pode ser util em perio-

dos de elevada incerteza.

= [ndice de Rendibilidade do Projecto
O indice de rendibilidade do projeto (IR), segurdtealey e Myers (2003}raduz a
competéncia de gerar fundos, com valor de displadadie imediata de cada unidade
monetaria investida no projeto.
E um indicador que colmata uma insuficiéncia do Wekh relativizar o seu valor, pois
consegue-se saber quantas vezes € que multiplicaweysital investido durante o peri-
odo considerado. O seu calculo faz-se através i rantre o valor actual dos cash-
flows de exploragéo e o valor do investimento.
Utiliza-se uma taxa de atualizacdo média pondedagacapitais, a qual constituira a
taxa de atualizacdo dos cash-flows. Para Fer2@@9),o indice de Rentabilidade (IR)
ou Racio Custo-Beneficio, traduz a capacidade de;§e de fundos, com valor de dis-
ponibilidade imediata de cada unidade monetariasiigda no projeto, e da-nos a renta-
bilidade efetiva por unidade de capital investido.
Este método estabelece que um projeto s6 devecsite @e 0 valor do indicador for
superior ou igual a 1, sendo que um projeto destiwmento é tanto mais interessante
guanto maior for o indice de rendibilidade. O IRI@®er calculado através da seguinte

formula:
: V|
2 (1C+Fi>t i (1+F?>"
|IR=10 N (3)
t
jzz;‘(lﬂ)t
Onde:

li= Cash-flow do investimento (do periodo t).
CF= Cash-flow de exploracéo (no periodo t);
I = Taxa de atualizacao;

.28-



t = Periodo (corresponde ao tempo);
VR = Valor residual do investimento (no periodoan);

n - final do horizonte temporal do projeto de irtimasnto.

O indice de Rendibilidade do Projeto pode ser igsigberior ou inferior & unidade, se:
Igual a unidade significa que o VAL = 0 (indiferajg
Superior a unidade significa que o VAL> 0 (investir

Inferior a unidade significa que o VAL< 0 (nao istie).

» Andlise de Sensibilidade

A aplicacdo concreta da analise de sensibilidades p tomada de decisdo sob condi-
¢cOes de incerteza envolve o calculo das sensibéidi®e varios parametros do projeto

considerados importantes para o calculo dos @géte avaliacdo de investimentos atras
referidos, tais como: rendimentos, custos, valarideestimentos e taxa de desconto. O
objectivo é avaliar a influéncia e os efeitos diwsracdes destes parametros sobre os
valores de varios critérios de base que servem paecisao tomada de investimento,

tais como VAL, TIR e PRI.

QUADRO 1 - ANALISE DE_SENSIBILIDADE

Valor Atualizado Liquido

0 1 2 o m

(d=const;m = const).

Fonte: adaptado do Duréo (2013)

Para a andlise de sensibilidade dos critérios paakacédo de projectos de investimento,
pode ser apresentada uma abordagem metodoldgidarmas muito gerais, da seguinte
forma:

(1) Em primeiro lugar, definem-se um conjunto déédos quantitativos que servirdo

como base para a avaliacdo do projeto de investimen

.29.



(2) Definidos os critérios quantitativos, segueaselecdo de um conjunto de valores de
entrada observados no calculo de critérios, elegesd/alores cuja influéncia sera ana-
lisada.

(3) Em seguida, determinam-se os valores que #&ve& podem assumir e que serao
utilizados no célculo dos valores individuais décios.

(4) Depois disso sdo calculados os valores doériost individuais, determinando os
valores maximo e minimo, que certas variaveis podgngir com o projeto de investi-
mento, apresentando um VAL positivo, bem como parasentar os resultados obtidos.
(5) Finalmente, analisar e interpretar os resuftagldeterminar as medidas e a¢bes que
nos ajudam a possivelmente prevenir ou eliminampsctos negativos e fazer algumas

melhorias.
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- 3 —METODOLOGIA

A metodologia utilizada na comprovacédo da viabdeldeste empreendimento basea- se
na elaboragcdo de um Plano de Negécios. Segutoelas, (2005); eDolabella,
(2002),0 Plano de Negdcios é um documento pelo qual oeangedor formalizar4 o
estudo a respeito de suas ideias, transformandarasiegoécio. Neste estara registado o
conceito do negdcio, os riscos, os concorrentggerfl da clientela, as estratégias de
marketing, bem como todo o plano financeiro quéilim@ra o novo negdécio. Segundo
Alves-Mazzotti & Gewandsnajder, (1999 procedimento metodolégico de uma pes-
quisa inclui a indicacdo e justificacdo do paradigqne orienta a pesquisa, suas etapas
de desenvolvimento, a exposi¢cdo do contexto, oegeacde selecdo dos participantes,
0S comportamentos e o instrumento de recolha ésardds dados, os recursos utiliza-
dos para maximizar a confiabilidade dos result@losespectivo cronograma.

O Plano de Negécios, enquanto plano previsionanétituido por um conjunto de do-
cumentos contabilisticos que enquadram a partedeie, necessérias a avaliacdo do
projecto, onde sao expostas as previsdes dasazeeitas despesas que se esperam vir a
realizar, cujos sédo correntemente designados porufarios base da avaliacdo de pro-
jectos de investimento como parte integrante dsidodo projecto, sendo eles:

» Plano de Investimento - Que inscreve as variasedaspdo investimento a efec-
tuar, tais como, a despesa em edificios, terrampspamentos, entre outros, necessarios
a constituicdo do projecto, enquanto unidade déyg@o de mercadorias e/ou prestacao
de servicos;

» Plano de Exploracdo — Este integra as contas daga® e despesas de explora-
cdo previsionais para cada um dos anos do tempaddetil (horizonte temporal em
analise) esperado para o projecto. Em termos atistelos o plano de exploracao tam-
bém se designa por plano de demonstracédo de dsuli® exercicio, ja que representa
a receita e despesa (e por diferenca o resultadeyetcicio previsional do projecto;

» Plano de Financiamento - Representa as origenkca@jes de fundos necessa-
rios a concretizag¢do do projecto. Como uma dasedaspdo plano de investimento e do
plano de exploragcédo sdo os encargos com o finaeai@ndo projecto (encargos finan-
ceiros), a elaboracdo do plano de exploracdo datm e financiamento séo interde-

pendentes, razéo pela qual séo elaborados simatteme;
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» Balanco e Demonstracbes Financeiras Prevision&stes permitem ter uma
ideia da evolucao esperada do ativo e do passingaesa em analise, bem como da
correspondente situacao liquida.

Estes formuldrios séo necessarios a avaliagdoctnmande projetos de investimento, na
medida em que sado necessarios a definicdo do lkoagipfevisional. O balancgo previsi-
onal € elaborado com o objectivo de determinartum&io patrimonial previsional do
projecto, e, o fundo de maneio da exploragéo, g efectuar um diagnostico da
solvabilidade futura do projecto.

Trata-se de um procedimento tradicional utilizadlm gistema bancéario na concessao de
empréstimos (a analise da solvabilidade € distiatanalise de rentabilidade, embora

esteja com ela relacionada).

3.1 Conceitos e estrutura do plano de negécios

O plano de negécios é entendido como um procesgaes, pelo qual os responsaveis
do negd6cio pensam em realizar um projeto viavelngarvel, ou seja, € um documento
gue descreve por escrito 0s objetivos de um negbdgigais 0s passos devem ser dados
para que esses objetivos sejam alcancados, reduzsnilscos e as incertezas.

A ideia fundamental de qualquer plano de negég&iesnplesmente: analisar sistemati-
camente uma ideia inicial.

De forma que, parte-se de uma ideia geral sobregdéaio em questdo e, em seguida,
esta ideia é analisada de acordo com uma sériardeptros como: formas de financi-
amento, questdes legais, situacdo do mercadoaratd com a atividade a realizar e
certos aspectos ligados as questdes técnicaomis 0 plano de marketing, 0S recursos
humanos disponiveis ou a viabilidade econémiconfie@ro do projecto.

Se estes parametros acarretam informacoes satissaddpossivel colocar em pratica um

plano de negdcio sadlido.

3.1.1 Estrutura do projeto

A estrutura de uma lavandaria especializada (aosif-service), deve ser bem ampla e

oferecer o melhor conforto ao cliente e aos furdims.
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Dado a reviséo bibliogréafica deste trabalho alnsejaeconhecer os conceitos e técnicas
que serdo aplicados na sua abordagem com o objed#ivtorna-lo mais embasado e

estruturado mais do ponto de vista académicoptabcse vé na seguinte figura:

FIGURA 5 — Estrutura do Plano de Negécios

(@ )

-ldentificar Promotores

-Identificar Empresa

- Histdria e atual Situagdo da empresa
- Recursos Humanos

—>

SVY0SS3d

- Estrutura Organizacional

C.

- Mercado e Politicas de Distribuigdo
- Equipamentos
= - Descrigdo Detalhada de Negdcios
- Know-how e Processo Criativo
- Localizagdo e Infra-estruturas

OPORTUNIDADES

- Caracterizagdo Macroeconémico
- Analise Swot

- Andlise Pest

- Estratégia do Mercado

|

- Investimento

RISCOS E - Exploragéo

- Financiamento
RENDIBILIDADES = . Viabilidade Econémico-Financeira

- Analise de Sensibilidade
- Andlise de Risco

Fonte: adaptado do Duréo (2013)

Pessoas

As pessoas sdo consideradas recurso-chave pagueuarganizacdo. E de extrema
importancia pois, podem contribuir para o sucessmd@ da mesma. S&0 as pessoas
que pensam, formulam, criam, exploram, executamn&aam. Sao elas que gerem e
comandam a empresa; que executam e controlamaatesde processos. Sao as pessoas
também que consomem o0s produtos de uma deternéngol@sa.

Alguns autores afirmam que a empresa € um organi®mo pois a dependéncia e in-
fluéncia das pessoas é enorme. E por esse motvalepe ser dada atencdo especial
ao desenvolvimento dos fatores humanos na empoesaocproposito de aproveitar

o talento delas nas mais diversas atividades dan@agao.
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Existe um conjunto de questdes de conheciment@eriéxcia para um investidor que
avalia um plano de negocios, que ele quer verifieaa equipa esta preparada para avan-
car com o projeto.

Um plano de negdcios deve descrever o conhecintentada membro da equipa corre-
lacionando com o novo produto e/ou servigo, 0S pensessos produtivos, 0 mercado,
0s concorrentes e clientes. Para saber lidar conpievisibilidade, os investidores pre-
ferem uma equipa que ja seja conhecida entrenslptem conta que o ambiente vivido
em start-ups € de constantes mudancas, pois sabfsocupacdo do relacionamento

entre os empreendedores que ocorrem durante o ddaiovo negdécio.

A Oportunidade

Uma oportunidade é vista como um acontecimentotoporcapaz de melhorar o estado
atual de um individuo, uma situacdo nova que ttageeficios. J4 oportunidade de nego-
cios consiste em uma situacao favoravel para migsia negocio. Para Sahlman, (1997), as
oportunidades existem em diferentes contextos, biemte macroeconémico, incluindo o
nivel de actividade econdmica, inflagdo, taxasatelto e taxas de juros, sdo de um modo
geral, um conjunto de regras e regulamentacfesmamventais que afectam a oportunidade
€ como 0s recursos sao afectados para a explatagégocio.

Os projectos de investimento podem ser vistos asmaonjunto de op¢des reais, Como
por exemplo, as opcOes de adiar o investimenta;etannovas etapas do investimento,
alterar a escala de producao (expandir, contrachdr temporariamente, reiniciar),
abandonar pelo valor, alterar usos (entradas esgaédop¢des de crescimento Trigeor-
gis, (1995) Esta opcao de adiar um projecto por um perioduefm ao investidor o di-
reito, mas nao a obrigacdo, de efectuar o investimmeum determinado periodo. Este
esperara e somente realizara o investimento sépd@ projecto no determinado peri-
odo exceder o investimento necessario nessa dita (2610a) Uma vez que o inves-
timento inicial é realizado, o empreendedor tegssg a oportunidades futuras de inves-
timento ou de opcdes de crescimento. Se o invedtieke adiar o investimento até as
condicbes de mercado se tornarem mais favoraved®ownicio ao projecto de investi-
mento logo de imediato para aproveitar melhor astopidades de crescimento.
Sahlman (1997¥oca duas questdes para o enquadramento da opaderdetectada: A
primeira questdo centra-se no produto ou servige este consegue ter mercado. A se-
gunda questdo incide sobre a avaliacdo do merdaeglcacordo com Li e Mahoney

(2009) um tema de dificil analise é quando inve&impresarios e investidores olham
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para os mercados de grandes dimensdes ou de @pgldmento, principalmente, por-
que muitas vezes é mais facil obter uma quota deatde onde existe um potencial de
crescimento do que competir com fortes concorrentes

Nos mercados existem muitos concorrentes, comagfaimilares e de alta qualidade,
sendo que os ciclos de vida dos produtos séo cartostinuos. A indlstria esta sujeita
a grandes mudancas e a necessidade de respomaeeasidades do cliente leva a uma
intensa rivalidade, o que leva a pratica de pretas baixo que resulta nurdaninuicao

das margens de lucro. Em suma, o primeiro passogsmempreendedores é ter certeza de
gue estdo a entrar numa industria grande e/ou compatencial crescimento ou que inves-
tem numa indUstria bastante atractiva. O segunsisop&ter certeza que o plano de negocios
descreve a oportunidade de forma a responder assidades do mercad®ahlman,
1997)

O Ambiente

SegunddSahliman, (1997) plano de negécios deve abordar de forma clarakliente em
gue a empresa se insere, de modo a mostrar umeieaializacdo por parte dos promoto-
res e como podera este ambiente influenciar agwpdades e as fragilidades presentes no
negocio. Deste modo, devera existir uma estradgfiaida onde explicite as acdes de
acordo com um ambiente favoravel ou desfavoraveantiente contextual tem um
enorme impacto sobre todos aspectos do processo do empreendedor, deseetidi-id
cacdo de oportunidade até a fase de laboracdogieingo ambiente contextual € um
factor muito importante nos negdécios, pois estea@e por vezes responsavel para abrir
novas oportunidades como também pode provocar adismnegocios. As flutuacbes
econdmicas sdo determinantes para as empresaantpor vezes os ambientes rigidos
e de dificil acesso paitart-ups no entanto em ambientes de crescimento torna-se d
facil acesso com factores que influenciam o aumea® economias e das empresas
(Duréo, 2013)

Risco e Rendibilidade

O risco pode ser definido como o grau de incernerzabtenc&o do retorno esperado em
uma determinada aplicagéo financeira ou investimesdlizado.

Nesse sentido e de forma genérica, os investimgrddem ser classificados como de
baixo, médio e alto risco. Geralmente, investimgm® baixo risco apresentam um mai-

or nivel de segurancga ao investidor, mas, em quentida, costumam ter um retorno
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menor. Um investidor racional sempre busca a atea de investimento que apresenta
0 maior retorno esperado para o nivel de riscoetpieonsidera aceitavel.

Segundo Sahiman, (1990 objectivo desta seccéo do plano de negdciodecaberecer
aos investidores uma nog¢éo do tipo de risco e rpenosa que estes tém com o investi-
mento no negaocio.

Os planos de negdcios séo vistos como previsOds, @ierecem uma historia plausivel
e coerente das pessoas, das oportunidades e dendéenbim que se inserem, estes des-
dobram possibilidades de accédo e reaccao, ondeedés#&io prever o futuro, sendo este
uma tarefa dificil. O plano de negdcios deve fala@rtamente sobre a avaliacdo do ne-
gocio onde igualmente deve focar qual o fim do @sso, do modo como alcancar a
rendibilidade do projecto.

O objectivo da avaliagdo do investimento é avamperspectivas econdmicas de um
projecto de investimento. E uma metodologia patloulo do retorno esperado com
base em previsdes de fluxo de caixa inter-relados@om as variaveis do projecto. O
factor risco e incerteza, associado aos projeéttanbém considerado na avaliacdo dos
mesmo dependendo portanto, da capacidade de idangfcompreender a natureza da
incerteza em torno das variaveis-chave do projete ®r as ferramentas e metodologia
para processar as suas implicacdes de risco sabterno do projeto (Duréo, 2013)

3.2Metodologias de um plano de negdcios

Segundo Durand, D. (2009), existem duas formasedateracao do Plano de Negdcios.
A primeira é quando o empreendedor tem a intenedniciar um novo empreendimen-
to e que no momento ainda € s6 uma grande idaiauéra, € quando o empreendimento
ja existe, porém existe a necessidade de mudastraségicas. No Plano de Negdcios
pode-se verificar como sera estruturado o investimdde acordo com a mesma autora,
€ a partir do estudo do investimento, em que sm&si total de receita de capital que
sera preciso para sua execucao, ou melhor, paga desenvolvimento, que avalia-se
seu custo de capital, sua rentabilidade e prioedad

De acordo com o tema proposto pelo trabalho, sspéesentados os procedimentos me-
todologicos fundamentais para elaboracéao destallrab

Segundo o Bernardi (20103 estrutura de um plano de negdécios devera ter @ngeg

estrutura:
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Quadro 2 — Estrutura do Plano de Negécios na mietgidade bernardi.

E a parte mais visivel, a embalagem, devendo conlego, o nome, o endere-
¢o, telefone, entre outras informagoes.

1 Capa

Essa é a parte do plano cuja sintese introdutériprgieto, com o objetivo d
3 Conceito de negodcio | fornecer aos interessados uma visédo geral e pnainda naturaza do negdcio,
sem maior particularidade.

R P e S

5 Marketin Uma das mais imoportantes e criticas, sera analisachmo de atividade np
9 qual o projeto estara inserido, tanto aspetostégicas como taticos.

Delineam-se os fatores da operagéo necessariaslagdio de determinado b

Operacdes .
ou servico.

Sistema de controlo e . .
11 dos no futuro, como qualidade dos produtos e sEsyigjientes e mercado, ent

monitori . - .
onitoria outras medidas criticas de desempenho definidas.

Nos anexos, incluem-se os curriculos dos execytom¥rato social, estatutop,

12 Anexos
entre outros documentos.

Fonte: adaptado de Bernardi (2010)

A Organizacéo do Plano de Negdcios, para Degerd),L88pende do tipo do empreen-
dimento. Se 0 novo negdécio se basear em um nowufaromercado ou processo, ele
precisard ser melhor explicado do que se estiiesseado em produtos, mercados ou
processos ja existentes e bem sucedidos.

Os Planos de Negécios, segundo Kotler (1988)dem a ser cada vez mais orientados

para os mercados consumidores e concorrente, bera t&m tido uma importancia

cada vez maior dentro da nova realidade de mer€&aédano de Negdcios se difere ndo
s6 de empreendimento para empreendimento, maspalimente de seu objetivo. Dor-
nelas (2001), prop&e uma estrutura para o plam®gécios com 0s seguintes tépicos:

a) Capa — deve conter o nome, endereco, telefodereco eletrénico (site e e-mail) e
log6tipo da empresa, nomes, cargos e telefoneprdpsietarios da empresa, més e
ano em que o plano foi feito, nimero da copia eendenquem fez o plano de nego-
cios;

b) Sumario — deve conter o titulo de todas as sedd®lano, e suas respectivas paginas;
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c) Sumario executivo — expressa uma sintese dm,pidentificando resumidamente o
propésito do plano e as principais caracteristizaempresa (produtos, localizacéo,
mercados, etc);

d) Descricdo da empresa — apresenta um breve redamoganizacdo, sua historia, e
status atual, a equipa gestora, estrutura legallitacao e infa-estrutura, como é feita
a manutencao dos registos, seguros, segurangaradsrgarceiros, etc;

e) Produtos e servicos — caracteristicas, prodeichstribuicao;

f) Mercado e competidores — deve conter uma andhsandustria/setor, descricdo do
segmento de mercado, perfil do comprador e anddis®ncorréncia;

g) Marketing e vendas — relaciona as estratégianatketing da empresa, com relacéo
ao produto, prec¢o, praca e promogao;

h) Andlise estratégica — € composta da andlise SWéldrente ao ambiente externo
(oportunidades e ameacas) e do ambiente interngagf@ fraquezas), da relagéo dos
objetivos e metas da empresa,;

i) Plano financeiro — deve refletir em nimerosa@oto que foi escrito nas outras secdes
do plano, incluindo investimentos, gastos com ntargedespesas com vendas, gas-
tos com pessoal, custos fixos e variaveis, etc.

Mas paraBaron e Shane (2007as secdes de um plano de negdcios ndo obedecem a

uma regra preestabelecida e sim pela naturezeeta lddependentemente da formata-

céo que tenha o plano de negdcios, verifica-seoqigetivo € realizar um levantamento
de dados que permita o empreendedor tomar deaigdesma mais sustentavel. A for-

mulacdo de estratégias eficazes para um negocendepla fidelidade dos dados e de
gue forma ocorre sua interpretacao.

Na medida em que empreendedor decide elaborar seu plano de negoéim deve

prender-se a um modelo de plano Unico e sim comsids carateristicas de seu empre-

endimento. Dessa forma, resulta que cada negdacabuma sequéncia diferente de

etapas a serem realizadas em seu plano de negocios.

Apés analise do modelo apresentado e levando esidevagdo as carateristicas do ne-

gocio, proposto por este estudo, define-se a stegestrutura de plano de negécios:
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QUADRO 3 — ESTRUTURA DOPLANO DE NEGOCIOS

41 Sumario Executivo

4.2 Apresentacéo do Projeto

4.3 Caracterizac¢éo do projeto

4.4 Andlise da envolvente

441 As cinco (5) forcas de Porter

442 Andlise de Swot: Ameacas, Pontos Fortes, Ponta®§r@portunidades.
4.4.3 Andlise Pest

4.5 Localizacdo e Layout

4.6 Instalacdo e Equipamentos

4.7 Estratégia Empresarial

4.7.1 Miss&o, Visdo Valores

4.7.2 Objetivos

4.8 Andlise do Mercado

481 Mercado e Estratégia de Marketing
4.8.2 Marketing Mix

4.8.3 Vantagem Competitiva

4.9 Recursos Humanos

4.10 Anélise Econémico Financeira
4.9.1 Relatério Financeiro

411 Concluséo Final

Fonte: Elaborado pela Autora

Esta sera a estrutura do plano de negdécios ulipada analisar a viabilidade econémi-
co financeira de uma lavandaria self-service nadsgdde Sdo Tomé, a qual constitui o

capitulo 4 deste trabalho.
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- 4 - PLANO DE NEGOCIO

4.1 Sumario Executivo

O presente projeto tem como objetivo a criagdordeplano de negdcios para abertura
de uma empresa prestadora de servicos de lavarsgdiriservice no Distrito de Agua
Grande, S. Tomé —S. Tomé e Principe. O distritaglea-Grande, tem uma éarea de 17
kmz2, nelas residem 083091habitantes (estimativa 2012). Este distrito, agy¢odos
altimos cinco anos teve um crescimento e desermelvio consideravel em todos os
setores. A maioria dos residentes desenvolvemaasatividades laborais fora de casa, 0
ritmo de vida na cidade capital € muito movimentddendo em conta, as iniciativas do
governo em modernizar 0 mercado e proporcionarstvanas de vida aos santomen-
ses e com intuito de facilitar a vida aos mesmagis a ideia de criar uma lavandaria
self-service que atenda as necessidades dos residendistrito de agua grande e nao
s0, pois 0 objetivo € levar esse publico a ter tendimento diferenciado e ao mesmo
tempo personalizado, elevando assim a sua autogesticoncepcao de valor através de
uma simples maquina de lavar roupa.

O servico ndo existe no mercado e diferencia-seodaorréncia atual pela qualidade,
comodidade, rapidez a baixo custo (o cliente vdepdratar de varias pecas de roupa e
pagar o pre¢co que a concorréncia pratica para penas uma peca de roupa). Por ou-
tro lado, oferece a possibilidade de lavar e sgoantidade elevada de roupa o que nao
€ possivel fazer em casa e tera um horario dednagiento alargado. Assim, o cliente
sera mais ativo porque participa no processo daugém do servico utilizando os equi-
pamentos com o apoio de um funcionario caso neéeedtiima fase inicial a empresa
contard com apenas 8 funcionérios e a admissaowtes fiuncionarios sera efetuada de
acordo com as necessidades que a empresa tenhmeamea As pessoas a recrutar se-
rédo, em regra, jovens com potencial para desempatifi@mades inerentes a funcao.
Para o processo de producao do servico, pretendegserir quatro maquinas de lavar e
duas de secar, equipamentos administrativos esativos fixos tangiveis. A capacida-
de de producao do servico sera fixada com baseotarna. As matérias-primas (deter-
gentes, desinfetantes, amaciadores e outros) sel@aridas junto dos fornecedores
nacionais e/ou internacionais. O valor que sera@sitido para iniciar o negécio é de
51.250,00 euros e o volume de negdcio que se espesaguir no primeiro ano (2019),

é de 70.176,00 euros. A empresa apresenta viatgligaficiente no que respeita indica-
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dores analisados com um Valor Atual Liquido de €23,00 e uma Taxa Interna de
Rendibilidade de 39,8%.

4.2 Apresentacéo do Projeto

A lavandaria SABAGUA-Cel — self-service, Ida € umiaro empresa que sera criada
para atender as necessidades do mercado, vistatuplenente as pessoas, em especial
as mulheres, estdo mais dedicadas ao trabalhoaeveadmais tém menos tempo para
realizar todas as tarefas de casa. Neste sentldvaadaria SABAGUA-Cel — self-
service tera como finalidade apoiar as familias obenta de servicos de conveniéncia
nomeadamente: lavagem e secagem de roupa.

Este projeto é constituido por um novo conceitopeestacdo de servicos no sector da
lavagem de roupas cujo promotor € uma aluna fiaatie Mestrado em Gestao, especia-
lizacdo, em Financas, de nome Celsa dos Santosié\day Cruz Fonseca, que procura

uma oportunidade de neg6cio no mercado de lavasdari

Consciente das capacidades e confiante na viatiida projeto desenvolvido, acredita
num possivel secesso da SABAGUA-Cel — self-sergjue, constitui uma sociedade por
quotas. E claro que ndo é uma novidade para S. BoRténcipe em termos da concep-
cdo base do negodcio, pois ja existem algumas laveasdno pais, como € o caso da
Acua-Seca. A diferenciacédo sera focada, essencigdimao nivel dos precos baixos de-
rivados de reduzidos gastos com pessoal, tal camgalarios, sabendo que os clientes
serdo a “mao-de-obra da empresa” sem que parandliza custos para empresa.

Dada a oportunidade, surgiu de imediato a ideiar@dgdo de uma empresa, cujo core-
Business, seja todo o processo de lavagem de mupaintuito de proporcionar aos
seus clientes, uma forma rapida e pratica de |seagr e passar a ferro ao mesmo tem-
po que socializam. A maior preocupacédo da novalitaesta focada no bem-estar fisico
e mental de seus entes-queridos, que envolve ldesporto e tempo de convivéncia.
Fatores culturais e sociais e 0s novos padroedidasi tém provocado uma redugao nas
areas de servico dos apartamentos modernos. Aadiosca por alternativas que apre-
sentem melhor custo beneficio aumentou. E nessergran que se destacam as lavan-

darias self-service.
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4.3 Caracterizagao do Projeto

Em geral, as lavandarias self-service caracterigamper um auto servico, em que nor-
malmente 0s servigos que sao prestados por fun@ser@assam a ser efectuados pelos
proprios clientes, conduzindo uma diminuicdo dostasida empresa. A aplicacdo de
servico self-service pode proporcionar um melhapagtamento do tempo e um au-
mento de rendimento dos funcionarios da organizagioelacdo ao apoio aos clientes,
proporcionando uma maior qualidade ao nivel dei@s\wonsequentemente maior sa-
tisfacdo ao mesmo. Como tal, este servico selficsemai contemplar uma disposicao e
uma caracterizacao fisica de espaco na loja pailégdiaa percepcdo de comodidade a
quem la entrar.

E essencial que se proceda a um layout de facipammséo para o cliente, com secto-
res bem definidos, com aparéncia de agradavelfittdds por equipamentos sofistica-
dos de lavagem e secagem de facil manuseamento.

Os clientes dispostos aos espacos da loja, pr@eddavagem das suas roupas dirigin-
do-se as maquinas de lavar onde deverao introduieiro consoante o programa esco-
lhido, dando inicio & lavagem e posterior secageena dado a opg¢ao aos clientes de
adquirir um cartdo da loja junto a um funcionar@interior da loja. Apos a aquisicdo
do cartédo, ja ndo sera necessario que o clientirige a qualquer funcionario da loja
para pagamento, sendo isto somente necessario sasente alguma duvida ou na ne-
cessidade de esclarecimentos. De referir que espteo de tempo o cliente podera usu-
fruir no espaco de lazer da lavandaria de tudotguae for disponibilizado. A loja tera
sofas onde poderao ver televisédo, tomar caféelestas etc.. Apos o término do servico
de lavagem e secagem o cliente pode optar pel® agchassagem de roupa a ferro.

A SABAGUA-Cel-self-service tem um horario de abeata partir das 7:00h até as
23:00h, todos os dias. E uma empresa de pequeteo(ESP) tecnicamente falado, com
um negocio optante do Super Simples Nacional.

Contudo, uma das suas principais caracteristiclkezey parte da Lei Geral das Mi-
croempresas e Empresas de Pequeno Porte. Conpaliabjetivo de incentivar a cria-
¢cao de emprego, a inclusao social e a distribudgarenda, fortalecendo a economia do
pais. Além dos fatores acima, ela apresenta caiistitas organizacionais especificas

comao:

Denominagéo Social
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A SABAGUA-Cel-self-service, Lda., empresa de pre&tade servico de lavandaria
permitido pelo Decreto-lei n.° 37/2009, que crigoichet Unico para as Empresas-
D.R.n.°70 de 13 de Outubro de 2009.

Forma Juridica

Empresa de Quotas de Capital de Responsabilidadiéadia, de sociedade Santomense,
e que durara por tempo indeterminado. A empresaASA\BA-Cel-self-service, Lda.,
mesmo sendo nova e de capital médio recebe meataménto juridico que as demais
empresas. A empresa, ambiciona a permanéncia ncadeee busca estimulos para
atuar com seguranca conforme a lei, por essa mefgpresa € optante pelo super sim-
ples.

A vocacédo do pais na prestacdo de servicos evatingela contribuicdo do PIB, nos
ultimos 10 anos, adotada na estruturacdo da inaw@srservicos com base na sua prin-
cipal vantagem comparativa, tem proporcionado opatades para negdcios inovado-
res.

A missdo do SABAGUA-Cel-self-service é a de propmrar condi¢des de higiene ne-
cessarias para a populagdo. O modelo de negoédadoigiglo pela procura e ndo pela

oferta.

4.4 Andlise da Envolvente

Meio Envolvente
O meio envolvente de uma empresa é o contexto enagquesma existe e realiza a sua
atividade, e que acaba por influenciar a forma ceencomporta e desenvolve.
Este pode ser: meio envolvente transacional, qutatdnente a empresa, e meio envol-
vente contextual que caracteriza-se como um cangetelementos externos a empresa.
Estes apesar de serem esternos, tém uma influécemuada no desempenho da orga-
nizacao em si, agrupada em quatro contextos:

» Econdmicos;

» Sociocultural;

» Politico- Legal; e

» Tecnoldgico.
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O meio envolvente transacional € formado por v&rasades que desenvolvem rela-
cbes com a empresa, sendo por isso especificaldecogpresa e € constituido por clien-

tes, fornecedores, concorrentes e comunidade.

» Clientes
Estes constituem o mercado e representam os atfiisros consumidores dos servi¢os
oferecidos, apresentando caracteristicas distiotessoante 0s seus objetivos e necessi-
dades. Sendo o que se pretende atingir é o gruptasilse média, sobretudo estudantes.
Este tipo de clientes tem necessidade de roupaadirma engomadas e como tém escas-
s0s recursos financeiros, bem como pouco temponésmos, sdo 0 nosso publico alvo.
Uma vez que este projeto tem como objetivo faciitaida das pessoas no que se refere
a lavagem e secagem de roupas a precos baixoscenasndias de hoje existe por parte
das pessoas uma grande preocupacdo com o meionéeniié que se dar uma atencao
especial ao que envolve uma lavandaria, no sedegdwejudicar menos o meio ambien-

te.

» Fornecedores
Estes representam os agentes econ0micos que prEstagos a empresa, como sendo
de matérias-primas, de energia, de equipamentagyeinas, contribuindo assim para o
desenvolvimento da oferta, segundo as tendénciasedcado. Ha que se encontrar um
fornecedor que fornegca o0 equipamento necessére rpafizar a atividade a que nos
propomos.
No que diz respeito a fornecimento de energia @ &ga EMAE, a grande fornecedora.
Para o bom funcionamento dos nossos servigos seessario um computador onde
serdo registados os dados dos clientes, e nesseecasreremos a loja LEXONICS.
Em relacdo a zona de lazer das nossas instalage@es,emos ao MOVILUZ, onde po-
demos encontrar secretarias, mesas, sofas e teslgeacial para que 0s nossos clientes
disfrutem e se sintam confortados no nosso espaco.
Outro nosso fornecedor sera a CASA COLOMBO ondeepms adquirir magquina com
copos possiveis de retirar agua fresca, maquiraféee as respetivas capsulas para que
os clientes possam se servir sempre que desejarem.
Quanto as telecomunicacdes, decidimos recorrerfa @#npanhia santomense de tele-

comunicacdes, pois é a operadora com maior inflaére pais por ser a que tem maior
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leque de clientela. Mas no caso de pesquisa our@oagéo via internet preferimos a

UNITEL, operadora que embora nova tem maior e mglbténcia em termos de rede.

Concorréncia

» Concorrentes
Sao aqueles que produzem servicos substitutosigusatisfazem as mesmas necessida-
des do mercado.
E neste caso serdo concorrentes da SABAGUA-Cel,dsdmvandarias que desempe-
nham servicos no redor do pais sobretudo na cidageal, pese embora praticarem

precos mais elevados.

E possivel mencionar outro tipo de lavandariasais que por ventura, prestam servicos
diferentes, como é o caso da Acua-seca por seraila mimensdo com um leque de

servicos mais abrangentes.

Os concorrentes da SABAGUA-Cel-self-service, Lday@spondem aos nossos atuais e
futuros competidores. Como é o caso das lavandBoasa D"Ouro, Acua-seca, Gota
d’agua, etc... que produzem servi¢os substitutosatisfazem as mesmas necessidades
no mercado, muito embora serem de maior dimens@oneum leque de servicos mais
abrangentes.

Mas que no entanto praticam precos superiores.

4.4.1 As cinco (5) forcas de porter
De acordo com Porter (2004 meta da estratégia competitiva é encontrar o8&

em que a empresa possa melhor defender-se contmacasforcas competitivas ou in-

fluencia-las a seu favor, conforme apresentade@gaiste figura:
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FIGURA 6: Cinco Forcas de Porter no contexto da ezsp
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Ameaca de entrada de novos concorrentes

De acordo com Fernandes e Berton (2048)determinado mercado é atrativo é porque
nao existem barreiras significativas e corre-ses@orda entrada novos concorrentes a
qualquer momento. Neste mercado onde a concorrérmaatante competitiva, cada vez
mais aparecem novas empresas com intuito de canselileranca num destinado sec-
tor. Nesse caso, a SABAGUA-CEL tera que conhecétonbem o seu mercado e elabo-
rar uma estratégia de defesa contra a entradavibs noncorrentes.

A SABAGUA-Cel,Lda vem provar que muito embora existlavandarias no mercado,
como aposta num conceito inovador de combate aoo@mezia com baixo custo e ele-

vada qualidade de servico, pode ter um elevadssace

Rivalidade entre as empresas concorrentes

E de extrema importancia para qualquer empresasgugieira manter no mercado a
analise da concorréncia, e para tal, € necessatrar sudo sobre os concorrentes, fazen-
do comparacao entre 0s pregos, 0S Servigos e smpdes para comparar as areas onde
possa haver vantagens e/ou desvantagens.
No cenéario atual do mercado, onde a concorrénelavada e a rivalidade entre as em-
presas se torna cada vez mais baseada em detalBA8AGUA-CEL, precisa usar 0s
seus recursos de forma eficaz preparando a susadedatra os concorrentes. De realcar
qgue havendo conceitos inovadores pro-ativos e sawrgersistentes é de fundamental
importancia, apostar num negoécio que seja diferdatgue ja existe no mercado, que
consequentemente traz vantagens competitivas. @mgue a SABAGUA-CEL, com o
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seu conceito diferente, inovador e menos dispeadtasrelagdo a outras lavandarias no
mercado, a partida serd um bom comec¢o com umaatstande sucesso. Da analise de
concorréncia efetuada, chegou-se a conclusdo dseemxpoucas lavandarias no pais,
ainda mais com este conceito de servico, logo gedsferir que existe auséncia de con-

corréncia.

Ameaca de novos produtos ou servicos substitutos

Os produtos substitutos reduzem os resultados @aterde uma industria, colocando
um teto nos pregos que as empresas podem fixalumm Quanto mais atrativa a al-
ternativa de preco-desempenho oferecida pelos medwbstitutos, maior sera a pres-
sao sobre os lucros da industria. Outro fator canaeque as empresas enfrentam sao
0S servigcos substitutos, estes representam ump@eoqualquer segmento.

No caso da SABAGUA-Cel,Lda, havera sempre ameac@iégos substitutos no mer-
cado. A existéncia de servicos de lavandaria ng, paddera comprometer a SA-
BAGUA-Cel, Lda. Enquanto uma empresa tem conceitemte pode até obter lucros,
mas, se 0s clientes ndo se sentirem satisfeitogymlquer motivo, poderdo voltar no-
vamente aos servi¢cos de lavandaria j& conhecidmmb@&m é possivel que se depare
com uma outra ameaca muito importante que € o fectdo haver lucro.

N&o se pode de maneira nenhuma investir em tedaslegoutros tipos de inovacgdes e
ir a faléncia. Por isso a SABAGUA-Cel,Lda, promestar sempre atenta as novas mu-

dancas ou tendéncias e as novas entradas no sector.

Poder de negociacado dos clientes

Com o avanco da internet o consumidor dispde deganaa de informagdes sobre pre-
¢o, custos de outras empresas que possam ofergesmo produto ou servigo, aumen-
tando assim o seu poder de negociacdo dos cligwésse caso, para a satisfacdo dos
clientes, é fundamental convencer os clientes geenaco é de qualidade e nao pratica

precos elevados, como se verifica na SABAGUA-QH, L

Poder de negociacao dos fornecedores

Os fornecedores tém uma grande influéncia no mosmonento das empresas, visto que
deve ser um parceiro, mas ndo o dono do negocivotamdo suas acdes e pedidos.
Muitos autores ressaltam que isso ocorre quandemano € dominado por poucos

grandes fornecedores. De modo a evitar que tategmna SABAGUA-Cel,Lda, anteci-
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para a situagdo criando outras defesas, ou sgjarpralo ndo ter apenas um fornecedor
mais sim varios.
Diante das forcas apresentadas, a empresa tendig@ole identificar seus pontos for-

tes e fracos e entdo elaborar uma estratégia d@g@snento ou defesa.

Posicionamento Estratégico

O posicionamento pode ser determinado atravésslodas das forcas competitivas do
sector. O conhecimento dessas forcas adjacent@sedado competitiva relatada por
Porter (2004)p6e em destaque os pontos fortes e 0os pontososriliw empresa, 0 seu
posicionamento no sector, esclarece as areas emsgoaidancas estratégicas podem
resultar em retorno maximo e pde em destaque as am que as tendéncias da indus-
tria sdo de maior importancia, quer como oportuedguer como ameacgas.

O posicionamento estratégico € a face da estrap@gimesarial competitiva, pois quan-
do a empresa se posiciona em determinado mercadmadtra sua forgca e consegue
criar valor um agregado ao seu consumidor a poata tnagem da empresa ficar gra-
vada na mente do seu cliente e estes lembraraeipgimente da sua empresa em rela-
cd0 ao seu concorrente. E pretensdo da SABAGUA&Behder com qualidade, tendo
produtos e servigos de qualidade com precos bastantpetitivos de modo a se tornar

referéncia no que se refere aos servicos em S.Tomé.

Consideracoes do Estudo
Para o desenvolvimento deste estudo, foi realizadolevantamento de informacdes
com base na analise estrutural das cinco forcapetitiaas de Porter, para verificar a
importancia destas forcas para o0 seu posicionanestriatégico.
Diante da andlise das cinco forcas, foram ideaiif&s trés forcas como grandes amea-
¢cas ao posicionamento da empresa, ameacas dofqz@ldservigos substitutos, poder
de negociacao dos clientes e poder de negociagimichecedores.
Estes identificam onde estéo os riscos e avaliasmonanercado competitivo, permitin-
do o desenvolvimento de estratégias especificapod&ionamento para fazer face a
ameacas ou de se defender.
De modo a combater a ameaca dos substitutos deaeda SABAGUA-Cel, deve-se
realcar que € muito importante demonstrar que seti¢ce é especial, estabelecendo

uma estratégia de marketing divulgando o produto.
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No poder de negociagdo com os clientes, a SABAG@AeGtara sempre presente, in-
vestindo na prestacdo de assisténcia como vistasnamentos de como utilizar de
forma eficaz o produto/servico, demonstrando o tuaéo importantes para o seu ne-
gocio e 0s negdcios deles.

Por ser uma empresa de médio porte, esta devetd admo estratégia genérica uma

estratégia focada na diferenciacédo de seus produtatimizacdo de seus custos.

4.4.2 Analise Swot

A analise SWOT é uma ferramenta utilizada na foagéd da estratégia das empresas.
Serve para realizar uma analise do ambiente deash@rtanto externo como interno. No
ambiente externo essa andlise relaciona as opdanles e ameacas do mercado, ja no

ambiente interno ela é relacionada aos pontossferfeacos da empresa.

Ameacas
- Numero de Concorrentes em Sdo Tomé — Sao v&rialseanativas para a instalacao de

lavandaria no pais, logo € de se considerar g edternativas constituem potenciais

concorrentes pelo mesmo publico-alvo;

- A Desconfianca das Pessoas em Relagédo ao Novg&erlsto por ser um servigco

novo no mercado suscita sempre algumas davidgsap dos consumidores;
- Forte concorréncia de novas lavandarias selfissry
- Campanhas de marketing bastante fortes e eficimegrincipais concorrentes;

- Substituicdo dos habitos de lavagem a maquinaytoa qualquer que seja forma mais

eficaz.

Oportunidades

- O ramo da instalacéo de lavandarias, ja é reidid® pais mas, prestacdo de servicos
nesta area nao esta muito desenvolvida ainda gwifgrma organizada. Nesta senda,
com um bom plano de marketing e um diferencialergigo de atendimento, é possivel

ter uma grande procura.
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- A crescente preocupacdo com as questbes amBiegtan a consciencializagcado de um
crescimento sustentavel, a empresa aposta nesdseigooontribuindo para ajudar a
economizar o valor tempo, através da pratica delasonaquinas tecnologicamente evo-

luidas;

- Implementacdo de uma estratégia de penetrac@doselalacdo de posi¢des tanto no

mercado regional como a na ilha do Principe;

- Estratégias concertadas de marketing e publieidadnterior do pais;

- Aplicacéo do desenvolvimento tecnolégico paraonbfio de produtos de elevada qua-

lidade para servicos de elevada qualidade;

- Melhoria da produtividade pelo emprego de ndeasologias de producéo;

- Divulgacgéo e promocéao de técnicas de lavagenscematteristicas Unicas no mundo.

Pontos Fortes
- Organizagéo interna de forma carismatica e d#dicaCom este mercado informal on-
de todos s&o operadores dos servigcos, uma melganinacdo interna e externa numa

organizacao deste tipo de servicos podera ser srpaltos para adquirir clientes;

- Sensibilidade em relagdo ao bem-estar dos fuadms - Uma organizacdo onde 0s
clientes sintam conforto tendo um bom clima intenas organizac6es é um foco para

manter os funcionarios;

- Grande diversidade de lavandarias com condi¢cOeslagss que permitem obter ser-

vigos diferenciados; e

- Elevada notoriedade de reputacdo de servicosvaadiaria no pais perfeitamente defi-

nidas e percebidas pelo consumidor nacional.

Pontos Fracos

- Falta de experiéncia Profissional no ramo potepdos socios — A falta de experiéncia
no mercado podera constituir uma fraqueza parapses®, uma vez que, no que toca a
gestora principal, trata-se de uma jovem recém-didan
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- Dificuldade de alcancar outros mercados, peltbfde ser uma pequena empresa, e de
se encontrar na fase embrionaria. Tendo em coma@mpresa € nova no mercado,

logo podera ter dificuldades de se afirmar no pais;

- Reduzida realizacdo de campanhas publicitarisieistadas junto dos potenciais clien-

tes dos n0ssos servicos;

- Fraca representacao de servigos que convencamneolosas nacionais.

4.4.3 Andlise PEST

Esta analise, tem por objetivo perceber melhoratsrds externos e macroambientais
que a empresa tem que enfrentar, agrupando-os atroguampos distintos: Politicos,
Econdmicos, Sociais, Tecnologicos.

Para que se possa relacionar a forma de trabathalgh visdo da SABAGUA-Cel com
todo o meio envolvente e para uma analise maithael@ uma sera aplicada uma anali-
se PEST, por forma a poder analisar o desenvoltorgaempresa em S. Tomeé e Prin-
cipe.

E possivel identificar as questdes potencialmeratis significativas que possam afetar a
organizacdo e fazer o acompanhamento destas gsieB&ia andlise deteta as questdes
em que a organizacao pode ter um contributo eampmit moldam o seu resultado de

forma ética e benéfica.

A andlise das questdes permite para assinalatagsaexternos, politicos, econémicos,
sociais ou tecnolégicos, que exigem uma mudangargenizacdo. Também identifica

as areas onde possa ter um contributo para inferemciebate publico e o resultado.

Segundo Gregory, (201,09 Unico inconveniente desta analise é que se tiffal

quantificar e analisar um ambiente complexo e enstemtes mudancas, como é 0 caso
do ambiente tecnoldgico que inclui as redes sqajais se alteram a cada segundo, tor-
nando dificil, por exemplo, a sua monitorizacaodefnicdo de tendéncias.Para monta-

gem de uma analise Peste o0s seguintes factores deveobservados:
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Figura 7: Quadro Resumo da Analise Pest
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Fonte: Elaborado pela autora

o

Fatores Politicos:

A aplicacdo do IVA no Pais a 15% em Janeiro de Z6&8do que os lucros esperados
por muitas empresas locais podem vir a ter um itopacito negativo no lucro da mai-
or parte destas, pois se virdo obrigadas a sulpreg®s ou a ver as suas margens redu-
zidas. No caso da SABAGUA-Cel-self-service, estap@sinte o segundo caso, Visto
gue a empresa compete pelo custo e, como tal, nmerda do preco poderia originar
uma grande perda de clientes, visto que estesnadsiia maioria, sensiveis ao preco.
Uma Lavandaria que utiliza produtos como detergertgo pais ndo é produtor, pode
ser afetada por uma proibicdo ou limitagdo do coiméra importacdo desses mesmos

produtos em bruto para o pais.

Fatores Econdmicos

A localizacao da lavandaria numa das mais movingestaativas e centrais zonas de S.
Tomé, com um grande aglomerado de empresas nagnpiages, bem como residén-
cias, leva a que a mesma tenha diariamente muitsges que procuram um Servigo
economico e rapido para a satisfacdo das suassidamss. Este fator pode ser potenci-
ado com uma politica de comunicacdo adequada.
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Os hébitos de consumo dos consumidores sdo unt Exdadmico importante que po-
dem ser influenciados por variagdes no ciclo décieg do produto. Uma recessao po-
de afectar negativamente a SABAGUA-Cel, dado queoosumidores vém o seu ren-
dimento decrescer tendo de prescindir do consumadgims bens e um deles pode ser

0s sérvios de lavandaria.

Fatores Sociais

Fatores socioculturais devem ser incluidos nunétade analise PEST. Deve incluir
varios aspectos como 0s habitos culturais dos caidswes, que podem influenciar a
maneira como eles compram em produtos e servigdso @tor que esta incluido neste
factor € a religido e a analise do seu efeito sobreabitos de consumo dos consumido-
res. O facto de a SABAGUA-Cel ser uma “casa” cosidmia (primeira lavandaria self-
service de S. Tomé e Principe) garante algum recimento e permiti a criagdo de

uma “ carteira de clientes habituais”.

Fatores Tecnoldgicos

Fatores tecnolégicos sdo muito importantes, deaaoavancos tecnoldgicos ja que eles
desempenham um papel de destaque nos dias decheje@sso de qualquer empresa,
sobretudo em S. Tomé e Principe, e uma vez qudassioem pode afetar a forma de
como a SABAGUA-Cel opera.

A tecnologia utilizada na SABAGUA-Cel-self-serviae nivel da lavandaria vai ao en-
contro daquilo que é expectavel atualmente em gaealpais, dado que utiliza a tecno-
logia mais recente de Maquinas de Lavar em regatiesarvice. Por sua vez, ao nivel
do lazer e satisfacdo do cliente destacam-se tpgia de rede WI-FI e televisdo com
canais parabolicos. Quanto a tecnologia usada mketiveg e comunicagdo, a maior
parte desta é feita no interior de estabelecimemdantanto, destaca-se a utilizacdo de
flyers, a presenca nas redes sociais (onde taméémnealizadas campanhas de marke-

ting) e a existéncia de site proprio.
Fatores legais

Por estar localizada numa zona de habitacao, sldegb em vigor obriga que a lavanda-

ria encerre as 23:00h.
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4.5Localizacao e Layout

E extremamente importante a escolha da localizdedon projeto, pois a mesma influ-
enciara as atividades da empresa. Com se tornas@eweestudar todos os factores que
podem afectar atividade da empresa, essa escolleasde realizada adequadamente.
Devido a densidade populacional, foi escolhidostridd de Agua Grande por fazer par-
te de entre os sete distritos do pais com maiorenaiche habitantes por quildmetro qua-
drado. Esta é uma das zonas que alberga habithtedrias faixas etarias, com maior
predisposicao para aderir a este tipo de negdcio.

Uma vez que por um lado o centro da cidade cagatadais, o quotidiano da populacéo
€ mais agitado e por outro lado resta menos teraptpbalhos domésticos, decidiu-se
gue este negocio desenvolvesse numa zona situasantrio da cidade de S&o Tomé.
Assim, o maior objetivo deste negocio € que ele degenvolvido numa zona onde a sua
divulgacdo ocorra com maior rapidez, de facil azesende haja necessidade dos servi-
cos disponibilizados pela SABAGUA-Cel-self-servigearea minima necessaria para a
instalacdo da lavandaria é de um pouco mais de’6Diferentes estudos levaram-nos a
concluir que a zona de influéncia para comecaalzathar neste ramo de atividade, com

certas garantias, deve ter uma populacéo de cer2@.600 habitantes.

Layout

A SABAGUA-Cel-self-service, Lda seguira o layoutpiio das lavandarias self-service.

4.6 Instalacdes e Equipamentos

Instalacoes

A SABAGUA-Cel-self-service situar-se-a4 mais esgeaihente na Vila Maria, perto do
estadio Nacional 12 de Julho, junto ao Palacio awgyressos, situado perto do Hotel

Pestana, S. Tomé, e sera constituida por:

1) Casa de Banho (10%n Esta devera ser concebida com intuito de reagiequer
cliente. Até mesmo individuos com problemas de fuaaue, principalmente em
cadeiras de rodas, ou seja, deficientes fisoogumprimento aLei n.° 7/2012) —

Lei base de pessoas com deficiéncia.
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2) Saldo de convivio (15,59n- O saldo de convivio serd a mesma onde se Jocali
zam 0s equipamentos e a recepc¢éo. Antes de defpriojeto, procurou-se em pri-
meiro lugar contactar a camara do comércio, gatdmeio ambiente e a camara
distrital de agua Grande, para que tenhamos infgiesadas exigéncias legais

quanto a estrutura fisica da empresa.

O plano financeiro deste trabalho foi estruturaoim cma projecao dos 5 primeiros anos
de vida da empresa. Para obras de adaptacdo tiagfies da empresa, sao investidos
o valor de 10.000,00€ (Dez Mil Euros).

3) Equipamentos
Serao investidos nos equipamentos funcionais (maguid6.800,00€ (Trinta e Seis Mil
e Oitocentos Euros), em que as caracteristicasrespstivos precos de cada maquina,

incluindo os detergentes necessarios para a lavagensonforme o quadro que se se-

gue:
FIGURA 8 — Caracterizacdo das maquinas
Maquinas Quantidade Valor
Maquinas de lavar roupas de 6,5;8;10 K 4 19.300 €
- —— i
Magquina de Secar Roupa 2 9.800 €
[ |
_— | ’ Some
=
g - Ferro com Calendra 1 4.200€
Total 9 36.800 €

Fonte: Adaptado pela autora através da Fatura déeMi

A SABAGUA-Cel-self-service também investira ceraa 800,00€ (Oitocentos Euros)
em material para o auxilio dos seus colaboradarestendimento aos clientes, bem co-
mo a zona de convivio no interior da loja. Igualtegrara o auxilio dos clientes no pro-
cesso de lavagem, a empresa necessitara de fetasneemensilios essenciais a limpeza

da roupa com um custo minimo de 100,00€ (Cem EuAdéjn das maquinas como
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acima referido, a empresa também necessitara psga bom funcionamento dos equi-

pamentos como abaixo descriminados:

Quadro 4 — Caracterizacao dos equipamentos

1 Computador Portatil 400€

3 Mesas para dobragem de roupa 300€
Diversas Cadeiras para espera 250€
Diversos Equipamentos para limpezas 50€
3 Mesas Apoio, Cabides 100€
Decoragédo Diversa 150€

1 Espaco Infantil 150€

1 Video Vigilancia 1.300€

1 Alarme — 250€

4 Ar Condicionado — 600€
Outros — 500€

2 Televiséo e Suporte de Parede 400 €
TOTAL 4.450 €

Fonte: Adaptado pela autora

Desta forma, o montante que se prevé investir guitatdixo ascende &1.250,00€
(Cinquenta e Um Mil, Duzentos e Cinquenta Eurosg corresponde ao somatério das
despesas de Investimento em capital fixo (adaptagaalificio, equipamentos bésicos e

outros), inteiramente realizado em 2018.

O principal objetivo de um arranjo fisico, ou ségyout € manter um fluxo apropriado

entre os clientes e os equipamentos, constituindespaco visualmente apropriado.
Nesse caso, a procura de um espaco para esseetgopteendimento, deve obedecer

certas especificidades para que os servi¢cos segstagos da melhor forma, num ambi-

ente saudavel, bem iluminado, facilitando assinoaimentacéo dos clientes.
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FIGURA 9 — Exemplo de planta da possivel loja dB/SBUA-Cel
8nt >|

e -
]
E

A

i

v Fonte: Adaptado pela autora

en’

Caracteristicas:
1. Area bruta: 48
2. Morada: Vila Maria, Distrito de Agua Grande S. Tomé
3. Divisoes:
* 1 Casa de banho;

« 1 Sala de estar;
 Um salao de convivio.

A ventilacéao
Para comodidade dos clientes, é importante queab dlisponha de ventilagdo natural. O
secador necessita de uma saida de vapor pararmexierque o secador ao ser eléctri-
€0, ndo sao expulsos gases de combustado, é exphismidade do ar. Esta saida deve

ser a mais curta possivel e com menos curvas gissiv

Electricidade
A energia eléctrica para contrato com a EMAE - esprde Agua e Electricidade vai
depender do tipo e numero de maquinas a seremlam&sa na lavandaria.
Como base de regra geral para os equipamentosngeza self-service é necessaria a
contratacao d80 KW, poténcia de 380 volts em trés fases (3P +H\TI).
E importante ter uma boa conex&o a terra parar@istns e avarias, necessitando para

efeito de serem instaladas por um eletricista @ew&hte licenciado.
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Agua e esgoto
O abastecimento de agua terd um regulador de pressa trabalhar a uma presséo de
3-5 bar de presséo de agua. A agua corrente é owigo(célcio, magnésio), entao, ins-
talar-se-a um purificador de agua para a entradegda local. Isso economizara deter-
gente e manutencdo de maquinas e evitara os prableausados pelo calcario nas ma-
quinas. Os pontos de ligacdo de agua serdo marpadmsada maquina, para efeitos de
instalacéo interna por um técnico qualificado. AgmiAa de limpeza e de lavar roupa

precisam de drenar a agua, e estaréo ligadas aairaade esgoto.

O ar comprimido
Algumas maquinas necessitam de ar comprimido ¢ sen&giderado um compressor e
cuidado com a lei sobre os ruidos e nivel de decib@ compressor, audivel dentro e
fora das instalacfes. Dependendo da exigénciaganplode-se instalar um compressor

normal ou um compressor insonorizado.

4.7 Estratégia empresarial

No seguimento a especificidade deste trabalho,smmfaortantes sao definidas para o

melhor planeamento das estratégias empresariaiscaetizar.

4.7.1 Missao, Visdo e Valores

Missao

Prover o mercado com produtos e servicos de althdaqule, por via de multisservigos
de lavandaria como lavagem, secagem e engomadonmagficiéncia e rapidez, contri-

buindo para a melhoria dos padrdes de qualidadédes criando uma relacdo de com-

promisso e confian¢a atendendo as necessidadgeet&tvas de nossos clientes.

Visdo
Ser a melhor empresa no mercado institucional giere e limpeza para nossos clien-
tes, nossos colaboradores e nossos acionistaspmumzio melhor para todos. Entédo, a

SABAGUA-Cel pretende ser a referéncia a nivel naaiale lavandaria Self-Service,
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prestando servicos de reconhecido valor para estel, aspirando a um gradual aumen-
to gracas ao aperfeicoamento continuo dos seroigoscidos e da sua carteira de clien-

tes.

Valores
» Apostar na criatividade e nainovagao, implemerdarmalas tecnologias com
objetivo de aprimorar servicos no mercado institnal de limpeza.
e Investir no patrimonio humano, contribuindo para daesenvolvimento
e construindo um futuro melhor para todos.
» Serresponséavel, atuando em conformidade com sldego vigente e preocupar

constantemente com o impacto das a¢6es na comenidad

4.7.2 Objetivos

- Objectivo geral:
Contribuir para o Desenvolvimento Socioeconomi&ustentavel da RDSTP;

Ser lider no sector de lavandaria pela inovacamédade.

- Objectivos Especificos:
Para a concretizacdo do objetivo geral deste plantegocio, sdo formulados os seguin-
tes objetivos especificos:

» Ajudar no desenvolvimento do sistema macro econddcpais, proporcionan-
do novos habitos/costumes no quotidiano de quenproasira;

* [Fazer a empresa crescer em termos de quota dedoereado em vista a abertu-
ra de mais lojas noutros pontos estratégicos de maicipalmente na ilha do
Principe, criando assim postos de emprego e gedg&ndimentos e industrias
no pais;

* Implementacdo de conceitos inovadores de lavagdirE8eice low-cost, des-
pertando as nédo clientes, interesse em verificaraatagens em beneficio do
mesmo;

e Ganhar rendibilidade e quota de mercado;

Satisfazer as necessidades dos clientes; e,
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* Ser uma referéncia ao nivel nacional com algumtener social (acbes de cari-
dade).

4.8 Andlise do mercado

Dado a natureza do projeto, a SABAGUA-Cel prefe@neente exercera uma estra-
tégia de Penetracdo no Mercado de LavandariasS8elice em S. Tomé, mais pre-
cisamente na cidade capital, Distrito de Agua Geadibtrito mais populoso. Por ou-
tro lado, este servico que se pensa disponibii@abém ja ndo € uma novidade nes-
te mercado: lavagem, secagem, engomadoria de renjpa,outros. Essa preferéncia
caracteriza-se por um mercado velho, onde o sedgdavandaria ja é bastante co-
nhecido mas nado do tipo Self-Service apesar derjéxplorado por todo o mundo.
No entanto, pretende-se desta forma, oferecer witggara o0 mesmo mercado ex-
plorado por outros concorrentes mas com uma fiil@gbtm formato diferenciador.
Na estratégia generalista do poder, A SABAGUA-Cedahvolve a sua estratégia
centrada numa lideranca de custos, derivado dpdiiewa orientada na prestacéo de

servigos a precos baixos, uma vez que o servigeadiea pelo préprio cliente.

Metas a atingir
1. Conquistar o mercado nacional ao nivel de prestde&®rvicos;
2. Atingir pouco mais de 1900 habitantes ao niveloraai
3. Criar uma representacao na ilha do Principe palaomehegar e servir os clien-
tesdela; e

4. Melhoria no processo de limpeza de roupas locais.

4.8.1 Mercado e Estratégia de Marketing

Mercado

Uma boa analise do mercado € um passo essencialjparseja possivel entender se
existe na realidade uma oportunidade para langarndico no mercado nacional.

As empresas inovadoras, que continuamente liderareeas respectivos sectores de
prestacdo de servigos, trabalham e estudam o neepead se estabelecerem e lidera-lo

futuramente.
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Segundo Spuller (1999), as empresas ganham comkirpontes de acessao ao merca-
do, criando inovag¢des que unam seus clientes ededores. A SABAGUA-Cel investe
e acredita no mercado, por isso, procurara semmorea¢oes, formar e qualificar seus
técnicos, melhorar seus servicos, mantendo adalddi e credibilidade dos seus clientes

e fornecedores.

Segmentacao do Mercado

E fundamental para uma empresa conhecer o merdadorma a conseguir segmenta-
lo entre potenciais consumidores e 0s que nao ,opsda se concentrar neles de forma
mais eficaz. Contudo, a empresa deve reconheceax qudtiplicidade de habitos, gostos

e exigéncias dificultam essa tarefa. Assim é &g fentar resumir o mercado em sub-
conjuntos suficientemente homogéneos nas carditasigue sejam importantes para o
sucesso ou insucesso do servigo para que consigandera todas as suas necessidades
da melhor forma.

A SABAGUA-Cel, Lda., entrara no mercado onde a pragelo servico é muito gran-

de, com clientes de todas as idades.

Segundo a nossa segmentacdo, o mercado dos consuesdinais divide-se em:
“Instituicbes hoteleiras Segmento de hotéis que poderiam usufruir doiser(lava-
gem das pecas e roupas de cama, por exemplo).

“Familias’: A SABAGUA-Cel — self-service, surge como uma aamiternativa no mer-
cado nacional, que vem auxiliar as donas de casastando servigos neste ramo de

negocio.

Tendéncia do Mercado
O mercado nesta area, por ser diversificado ofeaeseconsumidores varias opc¢oes de
prestacdo de servico, a empresa planeia a extdessita area na oferta de novos servi-

cos self-service e low-cost.
4.8.2 Marketing Mix

O Market Mix conhecido por os 4 Ps, da-nos a pérspeos elementos que compdem

as atividades e estratégia de Marketing de uman@gfio. Para que se possa caracteri-

_61-



zar cada uma das outras componentes do Marketing—€dlbe em primeiro lugar defi-

nir o mercado alvo que se quer atingir.

FIGURA: 10 - Marketing—Mix

Produto

Mercado g
Prego A Promogao

Praga
(Ponto-de-Venda)

O Market Mix conhecido por os 4 Ps, da-nos a pérspeos elementos que compdem
as atividades e estratégia de Marketing de umanm@gfio. Para que se possa caracteri-
zar cada uma das outras componentes do Marketingdslbe em primeiro lugar defi-

nir o mercado alvo que se quer atingir.

- Mercado Alvo

A SABAGUA-Cel-self-service, Lda, ndo tem definidmpublico-alvo mesmo sabendo
a que cliente pretende chegar. Tem como estraddgia classe média, mais concreta-
mente individuos que tém ou ndo maquinas de lavas,que por falta de tempo ou ou-
tro motivo passam por dificuldades em lavar, sef@n engomar e que queiram adoptar
e experimentar habitos diferente para lavar a supa. Também ambiciona atrair os
estudantes estrangeiros e nacionais que querengampadoptem este modelo de nego-
cio como referéncia nos seus habitos no dia-a-dia.

Dado a conjuntura do pais, chega-se a conclusaa glesse média/alta ndo usufruira
deste servico, pois a capacidade financeira dosnoge®s permite ter maquinas e em-
pregadas para desempenhar essa funcéo. Por iss@-8é que o publico-alvo da SA-
BAGUA-Cel-self-service sdo as familias que por qual motivo comegam a perder
poder de compra e veem neste servico uma formaueapca. Cada variavel engloba

uma série de atividades. As mais comuns em cad#osrmquatro P’s sao:

-62-



Quadro n.°5 — Tabelados 4 P’s

Variavel | Atividades Relacionadas |

Diferentes tipos de Design, Caracteristicas, Sesvi¢
Diferenciais com a concorréncia
Marca, Tamanho, Variedade de produtos, Especifesa¢cd
Politica de Garantia, Devolug@es, Qualidade, Eagsah

Financiamentos, Preco
Condicdes de Pagamento
Prazo médio, Nimero de Prestacdes
Concessobes, Descontos, Crediario

Produto

Preco

Propaganda, Publicidade, Vendas Rela¢6es Publicade Marketing

Promocao Marketing Direto, Promocdes

Lojas, Canais de distribuicao
Logistica, Cobertura, Transporte Estoque, Locais
Armazenamento, Distribuicao

Distribuicéo
(Ponto-de Venda)

- Produto

Para que a SABAGUA-Cel se firme neste mercado,ssiéteea de adquirir maquinas e
outros acessorios como detergentes, desinfetamtesgiadores e enzimaticos e outros,
desta forma recorrera a algumas lojas em Portuggal que o preco fique mais barato.
Assim foi identificado a Miele, a qual € uma emprégentificada como especializada
em diferentes linhas de produtos que cobrem todgsacessos de uma lavandaria, seja
domeéstica ou individual, assegurando todo o camiajualidade das mesmas. Para que
se poupe tempo e que se tenha uma maior organigaggmesmo tempo que se consiga
garantia em manutencédo das maquinas, e conseq@enéealguns descontos, recorrera
a um so fornecedor. Tudo serd feito para a safisfapmpleta dos clientes, nomeada-
mente na zona de estar com uma variedade de srenetis, para que nao sintam a ne-
cessidade de se ausentar da loja. Nesta zona lsereréos de internet, televisdo e al-

gumas revistas.

- Preco

Os precos dos servicos da SABAGUA-Cel Lda., tedima método de determinacio
num modelo de negocios na base do valor do mer&etudo que se identifica como
uma empresa low-cost com servicos de qualidadeantim a precos baixos, faz de si
uma componente-chave para a sustentabilidade deesmpA empresa pratica precos

inferiores aos dos seus concorrentes diretos pelor®delo de negdcio. Sabe-se que a
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maioria dos concorrentes prestam servigos que reaueustos que de qualquer forma
refletem nos precos da venda.

Assim, para a lavagem e secagem de roupa, o peg@oda quantidade de roupa a ser
tratada.Mas contudo, existirdo diferenciados pacotes paesnqgquiser desfrutar de ou-
tros servicos como engomadoria.

- Precatrio:

Quadro n.° 6 — Tabela de precos

LAVAGEM
Capacidade /Maquina Preco em Euro Preco em Dobras
De 6,5 Kg 3,9 95,55
De 8 Kg 4.8 117,60
De 10 Kg 6,5 159,25
SECAGEM
Méaquina de 12 Kg | 1,50 cada 15 minutos | 36,75
ENGOMADORIA
Tempo Preco
1 hora 2,00 | 49,00

FONTE: Adaptado pela autora ao cambio de 24,50@&30b

De realcar que dos precos apresentados ja incle¢engénte, amaciador e enzimatico

assim como a taxa do imposto sobre o consumo (5%).

- Promocgéao

A SABAGUA-Cel, Lda é uma empresa com atividade reaalas lavandarias no seg-
mento Low-cost, sendo que no primeiro ano investin@o na divulgacado da empresa.
Utilizaré para tal divulgag@es através dos parsleSpots publicitarios na TV e na Radio
e noticias boca-a-boca.

Na esperanca das noticias terem um impacto mailerimediato, procuramos encami-
nhar aos nossos clientes a difusdo das nossadapesi

Caso este plano venha a concretizar, teremos unma ed nossa onde idealizamos um
slogan e um Branding ou logotipo que irdo nos ifleat e a0 mesmo tempo nos pro-

mover.
Logomarca/ Simbolo

O possivel log6tipo, sera constituida por uma cgixarepresenta a maquina, no fundo

duas rodas representando o0 movimento de uma madeitevar roupas, e a cor azul e
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branco na roda representa cores suaves de varseedadeupas, sendo o fundo cinzento

e o lilas fixado nas barras da caixa represerdaia de variedades de servicos.

SN 4

Self-service & law-cost

Slogan
A SABAGUA-Cel-self-service, Lda., empresa de pre&tade servicos.

- Posicionamento

Inovagéo e qualidade sempre para satisfacdo degssiobentes.

Politica de Distribuicéo
A SABAGUA-Cel-self-service, Lda., € uma prestaddesservicos Self-Service e, sendo

assim, a sua distribuicdo € simples e direta.

4.8.3 Vantagem Competitiva

E sempre necessario que a empresa concorra paradgerantagem competitiva. A van-
tagem competitiva no fundo é a valéncia que umaresapganha perante os seus con-
correntes.

Esta pode ser demostrada através do desempenh@r@corpor parte da organizacao.
Se a empresa tem um elevado poder econémico, abeza@déera meios para inovar tec-
nologicamente e isso a leva a diferenciar dos sausorrentes.

E assim que a SABAGUA-CEL, Lda., com o seu condeidador a médio prazo, espe-

ra ter a referida vantagem competitiva.

4.9 Recursos Humanos

Extrutura Funcional / M&o-de-obra
Inicialmente SABAGUA-Cel contara com 8 (Oito) fuopérios efetivos, incluindo o
proprietario e guardas com, uma carga horaria/dd&shateis, com intervalo de 02:00h.

Uma vez que a empresa se encontra na fase emimicn&dministracéo fica a cargo da
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proprietaria como a Unica unidade de gestdo, quEggara com a gestdo de departa-
mento comercial.

Funcgbes
A Administradora sera responséavel pelas seguintgHes:
-Técnicas Administrativas (Elaboracao pllasos, Pareceres e relatorios);
- Objetivos Gerais e especificos da engpres
-Estabelecimento de parcerias, CampanhilécRarias e Promocgdes;
- Pesquisa de Mercado e Marketing;
- Organizacéo da informacéo Financeira; e

- Planeamento dos Horarios.

Departamento comercial e Operacional
Aqui é fundamental o trabalho de recepcionistaa pabom uso de controlo interno.
Pois, € 0 cargo que assume o total funcionamert@tilddades concernentes ao depar-
tamento, controlando o volume de vendas, assim @lrservando e auxiliando os clien-
tes na utilizacdo de maquinas.
Séo as funcdes do recepcionista:

- Atendimento e recepgéo;

- Inscrever clientes e registar as infayoes na base de dados,

- Dar informacdes sobre todas as atividatdeempresa;

- Assegurar o bom funcionamento das maagin

- Atender telefone e auxiliar na utilizage maquinas;

- Levantar e entregar correspondéncias.

Para o desenvolvimento do projeto da SABAGUA-C#service Lda, ha necessidade
de se contratar cinco recepcionistas para deserapénitdes que envolvam o contacto
com os clientes dentro da empresa. Esses serduigds pelas funcdes de recepcionis-
tas com a quantia monetariagi€D:4.900,00a cada um equivalente2@0,00€cada.

Toda prestacédo de servigos de limpeza da SABAGUIs@leservice Lda, ficara a car-

go das recepcionistas que sdo empregadas a titiladiual e estas por obrigacdo deve-
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réo ser experientes na area com mais de um artard asseu cargo a limpeza geral da
SABAGUA-Cel-self-service, Lda.

A empresa contratard também dois guardas notura@s g preservacdo da mesma e
estes receberdo como retribuicdo a quantia meesarD:3.675,00correspondente a
150,00€a cada um.

De referir que sera contratado a Tecnobase — Empee€ontabilidade no pais que au-
xiliara a gerente na gestdo da empresa com ansegfuncoes:

- Elaboracéo das Demostracdes Financeidas eclatorios periodicos;

- Declaracéao do inicio das atividades;

- Emitir guias de pagamento;

- Contabilidade geral segundo as normaS@AM;

- Supervisao, Formacao e aconselhamentalFis

- Servigo Externo e etc...

@ Organigrama Funcional:
A estrutura da organigrama da SABAGUA-Cel-self-smryé muito simples, pois como
ja havia dito, € uma empresa embrionaria e se éracamda na fase inicial das suas
atividades. Por ser uma empresa low-cost ndo tandgrdimenséo. Onde todas as deci-
sbes concentram-se na Administragao.

Figura 11- Organigrama funcional

Administragao

Dep. Comercial Dep. Operacional
Consultoria
Servigos

A empresa SABAGUA-Cel-self-servickda., mesmo sendo nova e de médio capital,
ambiciona a permanéncia no mercado e busca deusssipara atuar com seguranca
conforme a lei, por essa razdo a empresa € ogtalitesuper simples buscando:
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1. Conquistar o mercado nacional ao nivel de prestde&ervicos;

2. Atingir pouco mais de 1900 habitantes ao niveloraad;

3. Criar uma representacao na ilha do Principe pahlaomehegar e servir os clien-
tes;

4. Melhoria no processo de Higiene local;

Formacéo

A SABAGUA-CEL estara inserida num mercado intermmcum leque de empresas
comerciais e de servicos, de pequeno e médio pogaantidade total de empresas bem
como aquelas que comercializam os produtos e/audgesrconstantes das categorias
oferecidas no mercado do pais, segundo dados ttutimsNacional de Estatistica de

S.T.P. (INE), de acordo com os resultados do Intguénual Harmonizado as Empre-

sas, em 2007, desenvolveram atividades em Sao €oRréncipe 1359 empresas que
empregaram 7638 pessoas.

A legislacdo vigente no pais, ndo requer qualgperde formacéo para abrir uma la-

vandaria. Mas sabe-se que é necessario uma forrdagéelo menos 2 anos formal an-
tes da concessao da licenca para a abertura.

Porque esta atividade requer conhecimentos esgepaia se corrigir a falta de experi-

éncia. Sera solicitado ao fornecedor a presengandéécnico para acompanhamento
durante os primeiros dias de trabalho, e dar fo@imggatica na lavandaria, com as ma-

guinas que se adquirir, aquando da abertura daesapr

4.10 Anédlise Econ6mica e Financeira

Introducao
Aqui, ha que se proceder a uma analise bem rigoposapodera levar ao estudo da
viabilidade econdmico-financeiro deste projetordestimento.
Como ja é sabido, a analise economico-financeina énstrumento essencial na gestao
de uma empresa, dando permissédo nao so a afetag@bdidade do projeto na sua
fase inicial, mas também a uma melhor otimizac&ordoursos e consequentemente na
optimizacdo da relacdo com os parceiros financeiros
De salientar que o arranjo fisico (layout) de ummpresa passa pela localizacao fisica

dos recursos e ferramentas a utilizar, determinanslea forma e aparéncia, com o obje-
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tivo de manter o fluxo optimizado entre clientesgelipamentos, alcangcando uma apa-
réncia visualmente adequada.

A opcéo pela aplicacdo de servico self-service -@geveor proporcionar um melhor
aproveitamento do tempo e um aumento de rendinggacolaboradores/empregados
da organizacdo em relagcdo aos clientes. Assimydéawvea maior qualidade ao nivel de

servico e consequentemente uma maior satisfacéledéee.

Investimento
Sao considerados investimentos iniciais 0s morgamteessarios ao arranque da lavan-
daria, ou seja, inclui todo o montante alocado paabertura da empresa. Estes integram
o ativo fixo e o ativo circulante. As informacOgwesentadas foram levantadas atraves

de cotacdes, consulta de mercado, internet, etc.

Investimento em Capital Fixo
O Investimento em Capital Fixo € efectuado em obleaadaptacdo das instalagbes, em
equipamento basico, em equipamento administratiem @utros activos fixos. O plano
financeiro deste trabalho foi estruturado com unogegéo dos 5 primeiros anos de vida
da empresa.
O Investimento em adaptacao das instalacfes fiindeaem 10.000 euros. O Equipa-
mento Basico integra um conjunto de instrumentogquinas de lavar, com 0s quais a
empresa realiza a prestacdo de servigcos. O Equipanmeministrativo inclui o equi-
pamento informatico. Os outros ativos fixos integm@ equipamento publicitario, mate-
rial de seguranca (alarmes e material contra inogedar condicionado.
Investir-se-a nos equipamentos funcionais (maquiB&$800,00€ (Trinta e Seis Mil e
Oitocentos Euros). As caracteristicas e os respefivecos de cada maquina, incluindo
0s detergentes necessarios para a lavagem estioesm
O montante que se preveé investir em capital fixeade a 51.250,00€ (Cinquenta e Um
Mil, Duzentos e Cinquenta Euros), que correspodsoanatério das despesas de Inves-
timento em capital fixo e é inteiramente realizado2018. Nos anos seguintes, do peri-
odo em analise (2019-2022), ndo se justifica dzagio de novos investimentos, uma
vez gue se prevé gue o equipamento adquirido n@@1®, permite assegurar o volume
de atividade esperado, ndo se prevendo a necessldaglibstituicdo ou grandes repara-

coes.
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Quadro n.° 7 4nvestimento em Capital Fixo
Investimento por ano 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Propriedades de investimento

Terrenos e recursos naturais

Edificios e Outras construgdes

Outras propriedades de investimento

Total propriedades de investimento

Activos fixos tangiveis

Terrenos e Recursos Naturais

Edificios e Outras Construcdes 10 000

Equipamento Basico 36 800

Equipamento de Transporte

Equipamento Administrativo 400

Equipamentos biologicos

Outros activos fixos tangiveis 4050
Total Activos Fixos Tangiveis 51250

Activos Intangiveis
Goodwill

Projectos de desenvolvimento
Programas de computador
Propriedade industrial
Outros activos intangiveis
Total Activos Intangiveis
Total Investimento 51 250
Fonte: Autora

Investimento em Fundo Maneio
Para Lochard, (2003), a regra do equilibrio fin&acminimo é satisfeita quando o grau
de liquidez das aplicacbes €, pelo menos, igugkaro de exigibilidade dos fundos uti-
lizados no seu financiamento, ou seja, quando dataju ativo circulante € igual ao

exigivel a curto prazo.

O Fundo de Maneio representa 0 montante necegsaoassegurar a atividade normal
da empresa, sendo constituido pelo crédito concealidientes e pelas existéncias, ao

que se diminui o crédito obtido de fornecedores.
A importancia da previsdo das necessidades em fdaedoaneio justifica-se pelo facto

de, apos iniciada a atividade da empresa, podstirexim “lapso” de tempo entre a ven-

da dos produtos e a correspondente entrada dardinhe
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Quadro n.° 8 investimento em Fundo Maneio Necessario

2018
Necessidades Fundo Maneio
Reserva Seguranga Tesouraria

Clientes
Inventarios
Estado
TOTAL
Recursos Fundo Maneio
Fornecedores
Estado
TOTAL

Fundo Maneio Necessario

Investimento em Fundo de Maneio
Fonte: Autora

Financiamento

2019 2020
336 358
336 358
434 454
434 454
.98 .95
.98 3

2021

385

385

474

474

-88

2022

415

415

495

495

-80

2023

447

447

518

518

-1

Uma vez determinado o montante do investimentossa&c®, havera que reunir os mei-

os financeiros (capitais) indispenséaveis ao fireameinto do projeto.

O financiamento do investimento pode ser feito @apitais proprios ou capitais alhei-

0s. Neste caso optou-se por financiar o investimatravés de 21.250,00 euros de capi-

tal proprio e pedir um financiamento bancério paohrir o remanescente, no valor de

30.000,00 euros. O quadro 7 reflete esta opgéo:

Quadro n.° 9 Financiamento

Fontes de Financiamento 2018
Meios Libertos
Capital 21250

Outros instrumentos de capital

Empréstimos de Sécios

Financiamento bancario 30000
Subsidios

TOTAL 51250
Fonte: Autora

2019 2020
21506 23438
21506 23438

2021

26 077

26 077

2022
28 962

28 962

2023
32113

32113

Para a concretizacdo do projeto da lavandarissselice, torna-se necessario contratua-

lizar um empréstimo a médio/longo prazo, no moetale 30.000,00€ (Trinta Mil Eu-

ros), pelo prazo de 5 anos (60 meses), um anoréeaia, a taxa nominal de 12%.
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Quadro n.° 10 Servico da Divida

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Capital em divida (inicio periodo) 30000 30000 30000 24 000 18 000 12 000
Taxa de Juro 12% 12% 12% 12% 12% 12%
Juro Anual 3600 3600 2880 2160 1440
Reembolso Anual 6 000 6 000 6 000 6 000
Imposto Selo (0,4%) 14 14 12 9 6
Servigo da divida 3614 9614 8892 8169 7 446
Valor em divida 30000 30000 24 000 18 000 12 000 6 000

Fonte: Autora

Pressupostos
A analise econémico financeira a realizar foi 4aj@i um conjunto de pressupostos, que
constam do seguinte quadro:

Quadro n.° 11 Pressupostos gerais

Unidade monetaria Euros
Ano inicial do projeto (Ano 0) 2018
Prazo médio de Recebimento (dias) A pronto
Prazo médio de Pagamento (dias) A pronto
Prazo médio de Stockagem (dias) 30
Taxa de imposto sobre 0 consumo 5.00%
Taxa de Seguranca Social - entidade - 6rgéos sociais 6.00%
Taxa de Seguranca Social - entidade - colaboradores 4.00%
Taxa de Seguranca Social - pessoal - 6rgdos sociais 6.00%
Taxa de Seguranca Social - pessoal - colaboradores 4.00%
Taxa média de IRS 15.00%
Taxa de IRC 25.00%
Taxa de Aplicagdes Financeiras Curto Prazo 6.00%
Taxa de juro de empréstimo Curto Prazo 10.00%
Taxa de juro de empréstimo ML Prazo 12.00%
Taxa de juro de ativos sem risco - Rf (Obrig Tesouro) 6.00%
Prémio de risco de mercado = (Rm*-Rf) ou p° 10.00%
Beta U de empresas de referéncia 100.00%

* Rendimento esperado de mercado (entenda-se mercado acionista de referéncia)
Fonte: Autora

Estes pressupostos incluem as taxas de seguranghbeso vigor em Sdo Tomeé e Prin-

cipe, as taxas de imposto sobre o consumo e IR€taxas de juro dos empréstimos.
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Volume do Negécios
Um dos grandes pressupostos, indispensaveis &adaliviabilidade do Plano de Neg6-
cios, € a previsao dos valores de crescimento doaae, quer em termos anuais, quer
em termos de precos unitarios.
Para os célculo da evolucdo do volume de negéeias @s anos seguintes, foi conside-
rada uma taxa de crescimento de 1% no segundoesactigidade (2020), 2% no tercei-
ro ano (2021), 3% nos restantes anos, estimandmetamma taxa de variacdo de pregos
de 4,50% ao ano.
A taxa de crescimento das vendas, em termos deidad®, justifica-se, principalmente
em virtude da previsdo do aumento anual do merdadolavandarias, e, também em
virtude da estratégia definida pela empresa.
A previsao das quantidades vendidas foi calculadacdrdo com o tempo de lavagem e
o horario de funcionamento da empresa, pressupamaaaxa de ocupacao de 50%. Os

calculos sao apresentados no Anexo 1.

Quadro n.° 12 —Prestacdes de Servicos

2019 2020 2021 2022 2023

Méaquina de 6.5 Kg 22 464 23944 25773 27740 29 858
Quantidades 5760 5875 6 051 6233 6420
Taxa de crescimento das unidades 1.00% 2.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Prego Unitério 3.90 4,08 4.26 4.45 465
Maquina de 8 Kg 13824 14735 15860 17 071 18 374
Quantidades 2880 2938 3026 3116 3210
Taxa de crescimento das unidades 1.00% 2.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Prego Unitério 4.80 5.02 5.24 5.48 5.72
Maquina de 10 Kg 18720 19954 214717 23117 24 882
Quantidades 2880 2938 3026 3116 3210
Taxa de crescimento das unidades 1.00% 2.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Prego Unitério 6.50 6.79 7.10 742 7.75
Secadora e passagem a ferro 15168 16168 17 402 18731 20161
Taxa de crescimento das unidades 1.00% 2.00% 3.00% 3.00% 3.00%
TOTAL 70176 74 801 80 512 86 659 93 275

Fonte: Autora

Conforme apresentado no quadro do volume de neg@bidal, espera-se atingir um
volume de vendas na ordem dos 74 mil euros em B2@il euros em 2021, 86 mil

euros em 2022, 93 mil euros em 2023.
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CMC- Custo das Matérias Consumidas

Este custo diz respeito aos detergentes utilizadgerocesso de lavagem. Foram deter-
minados com base nas caracteristicas técnicas @asimas. Os célculos encontram-se

no anexo 1. O Custo das Matérias Consumidas (CM&présentado no seguinte qua-

dro:
Quadro n.° 13— Custo das Matérias Consumidas
CMC Mgr’gteam 2019 2020 2021 2022 2023
Maquina de 6.5 Kg 93.59% 1440 1535 1652 1778 1914
Maquina de 8 Kg 91.67% 1152 1228 1322 1423 1531
Maquina de 10 Kg 92.31% 1440 1535 1652 1778 1914
TOTAL CMC 4032 4298 4626 4979 5359

Fonte: Autora

FSE — Fornecimento e Servi¢cos Externos

Dado a importancia do projeto, no ambito da su@idatle normal, os custos de forne-
cimentos e servigcos prestados por entidades estareenpresa podem ser analisados de
acordo com o seu comportamento (custos fixos, swstnaveis e custos semifixos).
Quanto aos custos fixos, quer a empresa produpdmumantém-se constantes e inalte-
rados, independentemente do nivel de atividades g&aistos variaveis modificam-se em
funcdo das quantidades produzidas (nivel de atejdaOs custos semifixos sdo com-
postos por uma parte fixa e por uma parte variavel.

Dois custos relacionados com esta categoria e gdenp ter um impacto elevado nas
contas da empresa sdo a Electricidade e a Aguau®@é&iculo foi baseado nas caracte-
risticas técnicas das maquinas, nas tarifas enn gigaSao Tomé e Principe e no nime-
ro esperado de utilizacbes. O Anexo 1 apresentaloslos.

Neste projecto, os FSEs atingem um valor anualpdexamadamente 12 mil euros no
primeiro ano de actividade (2018), 13 mil euros(2619), 13 mil euros em (2020), as-
sim sucessivamente, prevendo-se que ascendam & &5ras no ultimo ano de analise
(2022) e transportando para mais de 15 mil euro2628).

A sua variacdo agrega um acréscimo de precos ée 4drespondente ao valor da in-
flacdo prevista, e, a parte relativa aos custogweis, esta indexada as vendas, ou por

outra, agrega um acréscimo correspondente a taxaridedo das vendas.
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Quadro n.° 14 FSE - Fornecimentos e Servigos Externos

Descrigéo 2019 2020 2021 2022 2023

Taxa de crescimento 0,045 0,045 0,045 0,045 0,045

CF% CV% Valor Mensal 2019 2020 2021 2022 2023

Servigos especializados

Publicidade e propaganda 100 200,00 2.400,00 2.508,00 2.620,86 2.738,80

5

Honoréarios 100

Conservagao e reparagdo 50 50 50,00 600,00 627,00 655,22 684,70 715

Ferramen.e utensili.de desgaste rapido 100 30,00 360,00 376,20 393,13 410,82 429,31

al
o
a1
o

Material de escritério 25,00 300,00 313,50 327,61 342,35 357

Energia e fluidos

Combustiveis 100

Deslocacdes, estadas e transportes

Transportes de pessoal 100

Servigos diversos

Comunicagé&o 100 25,00 300,00 313,50 327,61 342,35

w
a
N
u
[

Royalties 100

Despesas de representagéo 100

Outros servigos 100 20,00 240,00 250,80 262,09 273,88 286,20

Fonte: Autora

Gastos com o Pessoal
O pessoal é indispensavel em qualquer organiz&gaguadro do pessoal é condicao

fundamental para o sucesso do projeto.
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O quadro de pessoal, além da direcéo, sera cddstpor 8 (Oito) colaboradores, inclu-
indo o proprietario e guardas, no primeiro ano uke aividade. Esta equipa podera ser

reforcada de acordo com o crescimento da atividade.
O Mapa Resumo dos Custos com o Pessoal, expressaro dos custos totais com o
pessoal ao servico da empresa, dividido entre ger@&restante pessoal, devido a exis-

téncia de taxas diferenciadas de Seguranga Social.

Quadro n.° 15 €ustos com o Pessoal

QUADRO RESUMO 2019 2020 2021 2022 2023
Remuneragdes
Orgaos Sociais 7000 7315 7 644 7988 8 348
Pessoal 18 200 19019 19875 20770 21704
Encargos sobre remuneragdes 1148 1200 1254 1310 1369
Seguros Acidentes de Trabalho e doengas profissionais 504 527 550 575 601

Gastos de acgéo social
Outros gastos com pessoal
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 26 852 28 060 29323 30 643 32022

Fonte: Autora

De salientar que nesta conta € registado a retafe@mpostos/contribuicdes feita pela
empresa a terceiros, onde se inclui o IRS e asiboitbes para a Seguranca Social reti-
dos pela empresa aos seus trabalhadores e a saagpantrega (pagamento) ao Esta-
do.

Demonstracdo de Resultados Previsional

Neste capitulo é apresentado o documento indispelnda plano de negdécios uma vez
gue representa o calculo dos custos e proveitassprrais da empresa num determina-
do periodo de tempo, permitindo prever os resutalboprojeto.

A Demonstracao de Resultados dos exercicios day8atizel, tendo em conta o ano da

sua abertura esta conforme o quadro a seguir:
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Quadro n.° 16 bemonstracdo de Resultados previsionais
2019 2020 2021 2022 2023
Vendas e servigos prestados 70176 74 801 80512 86 659 93 275
Subsidios a Exploragéo
Ganhos/perdas imputados de subsidiarias, associadas e empreendimentos conjuntos
Variagdo nos inventarios da producéo
Trabalhos para a propria entidade

CMVMC 4032 4298 4626 4979 5359
Fornecimento e servigos externos 12780 13 355 13 956 14 584 15241
Gastos com o0 pessoal 26 852 28 060 29323 30643 32022

Imparidade de inventarios (perdas/reversdes)

Imparidade de dividas a receber (perdas/reversdes)

Provisdes (aumentos/reducdes)

Imparidade de investimentos ndo depreciaveis/amortizaveis (perdas/reversées)

Aumentos/reducdes de justo valor

Outros rendimentos e ganhos

Outros gastos e perdas

EBITDA (Resultado antes de depreciagoes, gastos de financiamento e impostos) 26512 29 087 32606 36453 40 654

Gastos/reversdes de depreciacdo e amortizagao 6490 6490 6490 6490 6490
Imparidade de activos depreciaveis/amortizaveis (perdas/reversdes)

EBIT (Resultado Operacional) 20022 22 597 26 116 29963 34164
Juros e rendimentos similares obtidos 1468 2519 3850 5468 7 406
Juros e gastos similares suportados 3614 3614 2892 2169 1446
RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS 17875 21502 27075 33 262 40124
Imposto sobre o rendimento do periodo 4469 5375 6 769 8316 10 031
RESULTADO LiQUIDO DO PERIODO 13 406 16 126 20 306 24947 30093

Fonte: Autora

Na Demonstracdo de Resultados Previsionais pogtergfecar que o resultado liquido

do periodo, apresenta um valor positivo no primemo de atividade da empresa no
montante de (13.406,00€), transportando nos armpsnges, valores cada vez mais alto,
sendo de 16.126,05€ em 2020,306,00€ em 20224.947€ em 2022, atingindo o mon-

tante ainda muito mais alto no valor de 30.093€628.

Orcamento Financeiro
Depois de se conhecer a previsdo dos proveitos eukios, surge a necessidade de se
conhecer os fluxos de entrada e de saida de dinlmeirseja, prever os montantes cor-
respondentes aos recebimentos e pagamentos.
O orcamento financeiro é o documento (mapa de sigeaplicacdes de fundos) pelo
qual permitir ao empreendedor saber se a empréggena meios financeiros suficien-
tes para liquidar as dividas que se vao vencendmafanalise permite conferir se exis-
tem periodos com “descobertos de tesouraria”, lzalos montantes financeiros neces-
sarios para cobrir essas situacdes e construialdo sormal de disponibilidade.
O saldo de tesouraria acumulado, constante do ergante tesouraria previsional do
projecto SABAGUA-Cel, Lda, mantém-se sempre posjturante o periodo em anali-
se (2018-2023), gracas ao empréstimo, para aaeabzdo projeto no inicio da ativida-
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de do empreendimento, ndo se prevendo a necessldadeorrer a novos financiamen-
tos. Assim, as necessidades relativas a cobertagaedcargos financeiros assumidos
perante terceiros, bem como as fontes de financiemmeecessarias serdo evidenciados

no Orcamento Financeiro.

Quadro n.° 17 Plano de Financiamento

2018 2019 2020 2021 2022 2023

ORIGENS DE FUNDOS
Meios Libertos Brutos 26 512 29087 32606 36 453 40 654
Capital Social (entrada de fundos) 21250
Outros instrumentos de capital
Empréstimos Obtidos 30 000
Desinvest. em Capital Fixo
Desinvest. em FMN 98
Proveitos Financeiros 0 1468 2519 3850 5468 7 406

Total das Origens 51 250 28 078 31606 36 456 41921 48 059
APLICACOES DE FUNDOS

Inv. Capital Fixo 51250
Inv Fundo de Maneio S 7 8 9
Imposto sobre os Lucros 0 4469 5375 6 769 8316
Pagamento de Dividendos
Reembolso de Empréstimos 6000 6000 6000 6000
Encargos Financeiros 3614 3614 2892 2169 1446

Total das Aplicagées 51250 3614 14 086 14274 14 945 15771
Saldo de Tesouraria Anual 24 463 17 521 22182 26 976 32289
Saldo de Tesouraria Acumulado 24 463 41984 64 166 91142 123 430
Aplicagdes / Empréstimo Curto Prazo 0 24 463 41984 64 166 91142 123 430

Fonte: Autora

Balanco Previsional

O Balango é um documento estético e o "retratasitli¢do econdémica e financeira da
empresa num dado momento. Poder-se-a dizer, tanthény balanco mostra de onde
vem o dinheiro da empresa (origens de fundos) & @ade vai (aplicacbes de fundos).
Num balanco inicial da empresa os elementos s&oopoumerosos correspondendo as
aplicacdes de fundos, ou seja, o0 ativo, as desplesamvestimento do projeto, o passivo

ao empréstimo bancério obtido e o capital proprionantante investido pelos sécios.
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Quadro n.° 18 - Balango Previsional

2018 2019 2020 2021 2022 2023
ACTIVO
Activo Nao Corrente 51250 44760 38270 31780 25290 18 800
Activos fixos tangiveis 51250 44760 38 270 31780 25290 18 800
Propriedades de investimento
Activos Intangiveis
Investimentos financeiros
Activo corrente 0 24799 42 342 64 552 91 557 123 877
Inventarios 336 358 385 415 447
Clientes
Estado e Outros Entes Publicos
Accionistas/socios
Outras contas a receber
Diferimentos
Caixa e depdsitos bancarios 0 24 463 41984 64 166 91142 123 430
TOTAL ACTIVO 51250 69 559 80612 96 332 116 847 142 677
CAPITAL PROPRIO
Capital realizado 21250 21250 21250 21250 21250 21250
Acgdes (quotas proprias)
Outros instrumentos de capital
préprio
Reservas 0 13406 29533 49 839 74 786
Excedentes de revalorizagao
Outras variaces no capital proprio
Resultado liquido do periodo 0 13 406 16 126 20 306 24 947 30093
TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 21250 34 656 50 783 71089 96 036 126 128
PASSIVO
Passivo nao corrente 30 000 30 000 24000 18000 12 000 6000
Provistes
Financiamentos obtidos 30000 30000 24000 18 000 12 000 6 000
Outras Contas a pagar
Passivo corrente 0 4903 5829 7243 8811 10 548
Fornecedores
Estado e Outros Entes Publicos 0 4903 5829 7243 8811 10548
Accionistas/socios
Financiamentos Obtidos
Outras contas a pagar
TOTAL PASSIVO 30 000 34903 29 829 25243 20811 16 548

TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PRO-
PRIOS 51250 69 559 80 612 96 332 116 847 142 677

Fonte: Autora

Indicadores

A fim de acompanhar, analisar e preparar a tomaddedisbes de gestao, torna-se in-
dispensavel dispor de elementos de informacao i¢Eznecondmicos e financeiros)
completos e detalhados, que permitam fazer o d&igndda atividade da empresa e da

sua evolugéo ao longo do tempo. Do inglés Key Padace Indicators, (KPIs) pode-se
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dizer que os indicadores sdo ferramentas de cenfue permitem acompanhar com a
devida precisédo a efetividade do trabalho no akaas metas do projeto.

Para serem efetivos, esses indices devem estateggtamente alinhados ao negocio e
ao objetivo principal do projeto, permitindo umaakacdo muito mais precisa sobre
cada meta, de modo a permitir uma tomada de dec#&fovez mais rapida e assertiva.

Em suma, foram calculados os indicadores constdotesguinte quadro:

Quadro n.° 19 - Principais Indicadores Econémioaficeiros

INDICADORES ECONOMICOS 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Taxa de Crescimento do Negécio #DIV/0! 7% 8% 8% 8%
Rentabilidade Liquida sobre as vendas #DIV/0! 19% 22% 25% 29% 32%
INDICADORES ECONOMICOS - FINANCEIROS 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Return On Investment (ROI) 0% 19% 20% 21% 21% 21%
Rendibilidade do Activo 0% 29% 28% 27% 26% 24%
Rotagao do Activo 0% 101% 93% 84% 74% 65%
Rendibilidade dos Capitais Proprios (ROE) 0% 39% 32% 29% 26% 24%
INDICADORES FINANCEIROS 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Autonomia Financeira 41% 50% 63% 74% 82% 88%
Solvabilidade Total 171% 199% 270% 382% 561% 862%
Cobertura dos encargos financeiros #DIV/0! 554% 625% 903% 1382% 2363%
INDICADORES DE LIQUIDEZ 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Liquidez Corrente 66.67 5.06 7.26 8.91 10.39 11.74
Liquidez Reduzida 66.67 4.99 7.20 8.86 10.34 11.70
INDICADORES DE RISCO NEGOCIO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Margem Bruta 0 53 364 57148 61930 67 095 72 675
Grau de Alavanca Operacional #DIV/0! 267% 253% 237% 224% 213%
Grau de Alavanca Financeira 0% 112% 105% 96% 90% 85%

Fonte: Autora

a) Indicadores Econémicos

Evidenciam aspectos da situagdo econdmica da empiesignadamente, a taxa de
crescimento do negécio e rendibilidade liquida sa® vendas. No que respeita a renta-
bilidade liquida das vendas, que correspondem @dtaelo liquido a dividir pelo volu-
me de negocios, que segundo o quadro em 2018 asitévg (14,7%), variando sempre
de forma positiva de ano em ano chegando ating#730 em 2023.

b) Os indicadores Econdmicos — Financeiros

Sao elementos que tradicionalmente representanmaeito de analise de balanco. Séo
calculos matematicos efetuados a partir do balgagomonial e da demonstracao de
resultados, procurando niumeros que ajudem no Eocksclarificacdo do entendimen-

to da situacéo da empresa, em seus aspectos pagispdinanceiros e de rentabilidade,
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ou seja, sdo construidos a partir dos conceitomtderelacdo e interdependéncia de
elementos patrimoniais do ativo, passivo e de t@do$, em que o objetivo basico e
evidenciar a posicao atual da empresa, ao mesnmotem que tentam inferir o que
pode acontecer no futuro, com a empresa, casoaasjighcao detectada pelos indicado-
res tenham sequéncia. O ROI - (Return on Inveshmgneé corresponde a relacdo entre
o dinheiro ganho (ou perdido) com o investimentdcwdado com base no ativo fixo
(Imobilizado- Amortizacdes) a dividir pelo total dtivo, que sera positivo em 2019 de
19%, em 2020 de 20%, em 2021 de 21%, em 2022 de @ ¥ 2023 também 21%.
Enquanto que a Rentabilidade do Ativo, muito emivender a cair de ano em ano desde
2019 com 29%, esse mesmo valor decresce em 1%ga ataingir 24% em (2023) mas
de forma positiva 0 que faz concluir que este ptoj& rentavel. A Rentabilidade dos
Capitais Préprios ou “Return on Equity”, mede aiéficia da empresa na geracdo de
lucros a partir do ativo liquido (situacéo liquidaly seja, este indicador, permite aferir a
rentabilidade dos capitais investidos no projetee gm 2019 é de 39%, esse valor tam-
bém decresce de ano em ano sendo em 2020 de 322624nde 29% em 2022 de 26%,
e em 2023 de 24%. Para dizer que, por este crip@de-se concluir que so se deve in-
vestir num negocio se o seu retorno for superitaxa de rendimento das obriga¢gdes do
tesouro. Este projecto apresenta um ROE supetixaade rendimento das obrigacdes
do tesouro, em todo o periodo em analise, muitooeanbom algumas recaidas de ano

para ano, pelo que pode-se dizer que o investingerdgotavel.

c) Os indicadores financeiros

Neste grupo de indicadores, segundo o quadro aciota.se que ha um desenvolvimen-
to crescente de ano para ano em que em 2018, ab8idlade total atinge os 171% com
uma Autonomia financeira de 41%, seguindo positeate para (2019) com 199% e
50% respetivamente. Em (2020) essa mesma sohaddidhega a atingir 270% com
uma autonomia financeira de 63%, seguindo paral(26@m 382% e 74% respetiva-
mente, em (2022) com 561% e 82% e tendo em (2@28j)ico 862% de solvabilidade e
88% de Autonomia Financeira. Também a Cobertureedoargos, tem um crescimento
muito positivo em que apresenta uma subida bentwadsm de ano em ano tendo mes-
mo atingir 2363% em 2023.
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d) Indicadores de Liquidez

Tém por finalidade analisar a capacidade que aesagem para honrar 0s compromis-
sos financeiros no curto prazo. Estes analisamwamedida, a empresa esta em condi-
¢bes de cumprir as obrigacdes de natureza finaydais como o pagamento das maté-
rias-primas, dos salarios, da energia, etc...

Este grupo de indicadores inclui a Liquidez gerduzida e imediata. A Liquidez (ge-
ral) determina a capacidade da empresa em fazerafa& seus compromissos. Regra
geral e a fim de cumprir a Regra do Equilibrio Ricgiro Minimo, a liquidez geral deve
ser>1, contudo, é necessario avaliar as caracteriggaecificas da atividade da empre-
sa a fim de estabelecer as necessidades de ingastiem Fundo de Maneio. Quando a
empresa nao tem necessidades de investimento edo EenManeio, por existéncia de
Recursos Financeiros superiores a NecessidadescEirgs, a liquidez geral pode ser
inferior a 1, sem que isso implique dificuldadestelgouraria para a empresa. Nabais

(1997) refere que, regra geral, é aceitavel umnailtre 1,3 e 1,5.

e) Indicadores de Risco de Negdcio

Medem a razoabilidade dos niveis de tesourariargaesa e ajudam a antecipar pro-
blemas ou a aproveitar oportunidades. E estdo iagesca instabilidade da procura
(volatilidade do preco, volatilidade dos custos fhxtores, repercussédo dos custos nos
precos de venda, estrutura de custos ou risco @peead) e ao risco financeiro (risco
associado a utilizacdo da divida).

O Grau de Alavanca Operacional indica que quaniomogpeso dos custos fixos maior
sera o risco do negocio. Os custos fixos mantémadeerados, independentemente do
nivel da atividade, revelando elevado risco operadj que varia na proporcao direita
do peso dos custos fixos na estrutura dos custais.t&e as vendas aumentarem a ala-
vanca € favoravel, pois, vai demonstrar um impactgporcional nos resultados opera-
cionais, no entanto, se as vendas evidenciarengneradpara decrescerem, o fenémeno

€ inverso, sendo a alavanca operacional desfavorave

Ponto Critico Operacional Previsional
O Ponto Critico ou como € conhecido por “BreackrEf®int” ou ainda o chamado
“Ponto Morto” das vendas ou “Limiar de Rentabilidapoonto onde a empresa nao tem
lucro nem prejuizo), corresponde ao nivel de aitdem que o Resultado de Explora-

céo é nulo.

.82-



A Margem de Seguranca corresponde ao nivel de seq®aa empresa atinge normal-
mente e qual a diferenca para o nivel critico deftar outras palavras, informa sobre o

intervalo de queda das vendas que conduz a engudsaite, ou seja, ao ponto critico.

Quadro n.° 20 - Ponto Critico Operacional e Premai

2019 2020 2021 2022 2023
Vendas e servigos prestados 70 176.00 74 800.60 80511.62 86 658.69 93 275.08
Variagéo nos inventarios da producéo
CMVMC 4032.00 4297.71 4625.84 4979.02 5359.17
FSE Variaveis 5730.13 5987.99 6 257.45 6539.03 6 833.29
Margem Bruta de Contribuigao 60 413.87 64 514.90 69 628.34 75140.63 81082.62
Ponto Critico 46 918.85 48 600.57 50 313.22 52103.33 53 974.26

Fonte: Autora

Neste projecto, o Ponto Critico ou “Breack EvennPogvidéncia uma tendéncia cres-
cente e de forma positiva, variando de aproximadéené6 mil euros, no primeiro ano
de actividade para 48 mil no segundo ano, e depodga mais crescente em 50 mil no

terceiro ano, em 53 mil, no quarto ano e 53 miyjnimto ano.

Viabilidade Econdmica e Financeira
Neste ponto, proceder-se-a a Analise da Viabilidacnémica e Financeira do projeto,
permitam concluir sobre a viabilidade do Plano amd¢tios e a sua capacidade para

gerar fluxos monetarios, criando assim valor paraneestidores.

Cash Flow Operacionais
De modo a cobrir as despesas efectuadas com aplantacédo e funcionamento, um
projeto de investimento depende sobretudo da suahiédade futura, ou mesmo, de-
pende da sua capacidade em gerar receitas no.futuro
Neste sentido, ha que se apurar quais os fluxogltig gerados pela exploracao do pro-
jeto, ou por outra, os recebimentos efetivos, aasqdevem ser confrontados com os
pagamentos efetivos.
Em termos redutivos, sdo esses os fluxos finargedigoidos, ao longo do periodo de
vida util do projeto de investimento, que constituas cash-flows.
Segundo o quadro abaixo, os Resultados Operaciapagsentam valores crescentes
bastante considerados, sendo 15.016€ em 2019,88e94 2020, 19 587€ em 2021, 22
472€ em 2022 e 25 623 em 2023.
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J& agora, também sao consideradas as Depreciagdesrdzacdes ao longo do perio-
do, cujo valor calculado € de 6.490,00€ de ano aaoadesde (2018 até 2023).

Neste projeto nota-se que o cash-flow liquido étipostendo em 2019 o valor de
21.604,00€ com um crescimento também positivo depana ano atingindo em 2023 o

valor de 32.103€.

Quadro n.° 21 - Mapa de Cash Flows Operacionais

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Meios Libertos do Projecto
Resultados Operacionais (EBIT) x (1-IRC) 15016 16 948 19 587 22472 25623
Depreciagdes e amortizagdes 6490 6490 6490 6490 6490
Provisées do exercicio
21506 23438 26 077 28 962 32113
Investim./Desinvest. em Fundo Maneio
Fundo de Maneio 98 -3 -7 -8 9
CASH FLOW de Exploragao 21604 23435 26070 28954 32103
|
Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capital Fixo -51 250
Free cash-flow -51 250 21604 23435 26 070 28 954 32103
|
CASH FLOW acumulado -51 250 -29 646 6210 19 860 48 814 80917

Fonte: Autora

Avaliacao do Projeto de Investimento

a) WACC (custo médio ponderado do capital)

O WACC ¢ ataxa que deve ser utilizada como taxactielizacdo a do custo médio do
capital, ou seja, deve-se descontar os cash-flspsrados por um valor equivalente ao
custo de oportunidade dos capitais préprios e adaxuro dos capitais alheios, ou seja,
os juros de divida, ponderados pelos respectivessea estrutura de capitais do projeto

ou da empresa.
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Quadro n.° 22 €4lculo do Custo Ponderado do Capital

Calculo do WACC 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Passivo Remunerado 30 000 30 000 24000 18 000 12 000 6 000
Capital Préprio 21250 34 656 50783 71089 96 036 126 128
TOTAL 51250 64 656 74783 89089 108 036 132 128
% Passivo remunerado 58.54% 46.40% 32.09% 20.20% 11.11% 4.54%
% Capital Proprio 41.46% 53.60% 67.91% 79.80% 88.89% 95.46%
Beta p = Bu * (1#(1-t)*CA/CP) 2.05882 2.05882 2.05882 2.05882 2.05882 2.05882
Custo

Custo Financiamento 12.00% 12.00% 12.00% 12.00% 12.00% 12.00%
Custo financiamento com efeito fiscal 9.00% 9.00% 9.00% 9.00% 9.00% 9.00%
Custo Capital Rcp = Rf+Bp*(Rm-Rf) 26.59% 26.86% 27.14% 27.44% 27.74% 28.07%
Custo ponderado 16.29% 18.57% 21.32% 23.71% 25.66% 27.20%

Fonte: Autora

Neste projeto, o WACC assume o valor de 16.29%2@18, 18.57% em 2019, 21.32%
em 2020, 23.71% em 2021, 25.66% em 2022 e 27.2023 2

O célculo do VAL, TIR e Periodo de recuperacaord@stimento sdo apresentados no

seguinte quadro:

Quadro n.° 23 Avaliacdo do Projecto / Empresa

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Free Cash Flow to Firm -51 250 21604 23435 26 070 28 954 32103 5176
WACC 16.29%  1857%  21.32%  23.71%  2566%  27.20%  27.20%
Factor de actualizagdo 1 1.186 1.439 1.780 2.236 2.844 -
Fluxos actualizados -51 250 18 220 16 292 14 650 12948 11 286 1820
Fuxos atualizados acumulados -51250 -33030 -16738 -2 088 10 859 22145 23 965
Valor Actual Liquido (VAL) 23 965

Taxa Interna de Rentibilidade 39.82%

Pay Back period 3 anos e 2 meses

Fonte: Autora

b) Valor Actual Liquido (VAL)
Este, em termos préticos, corresponde ao somatésaash-flows actualizados, dedu-
zidos do investimento realizado, ou seja, tradumpmento presente os fundos gerados

pelo projeto, uma vez renumerado e reembolsadpitatavestido.

Durante o periodo em analise do seguinte projeldAlo apresenta o valor de 23.965€
(VAL > 0), o que declara o grande interesse dogbogjpois proporciona a total recupe-
racao dos capitais a investir, a cobertura do rRsswciado ao projeto e ainda a criagcao

de excedentes monetarios.
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c) Taxa Interna de Rendibilidade
Esta, € a taxa de atualizacdo que no final do ¢erde vida do projeto iguala o VAL a
Zero, Ou seja, representa a taxa maxima de reidtdel do projeto. O TIR iguala o cash-
flow de exploracdo ao cash-flow de investimentalamdo o VAL. Pois, é um critério
de decisdo que consiste na implementacdo do pr@etopre que este seja superior a
taxa de juro de referéncia (taxa de rendibilidadieimma exigida pelo investidor), sendo
gue quanto mais elevada for a TIR, mais intereegama o projeto.
Neste projeto a TIR apresenta o valor de 39,82%a, leste projeto demostra ser muito
interessante de implementar. Conforme comprovadtRa superior ao WACC, condi-

céo sine qua non para a aceitacédo do projeto.

d) Periodo de Recuperacao do Investimento (PRI)

O Periodo de Recuperacédo do Investimento (PRI)aybdtk serve para calcular o tem-
PO necessario para que as receitas geradas e adanuoécuperem o investimento reali-
zado, ou seja, determina o periodo de tempo quejetp leva a recuperar o capital in-
vestido. E assim pode-se dizer que quanto menoo feeriodo de recuperacdo, mais
interessante € o projeto.

Nesse sentido é bastante notério o periodo do tefopwojeto da SABAGUA-Cel em
que apresenta um PRI de 3,2 que equivale a 3 adaseses, sendo um projeto aceita-
vel, porque o periodo de recuperacéao € inferiangeariodo maximo fixado pelo inves-

tidor (5 anos).

Andlise de Sensibilidade do Projeto
Um estudo de viabilidade econémica de um projeetindestimento, deve ser elabora-
do segundo os critérios estabelecidos dos valosgspnais, que dizem respeito a va-
lores esperados que, naturalmente sdo associagnslaterminado risco decorrente, da
possibilidade de que os valores que advenham s#janentes aos dos valores estima-
dos. Neste contexto, uma das metodologias que lavaaimimizar o risco das previsdes
efectuadas € a andlise de sensibilidade aos pmiaggarametros onde se julga que a
recolha de informacéo foi mais deficiente.
Entdo, esta andlise permite conhecer quais saonasquéncias para o projecto, caso as
previsdes que foram feitas para uma determinadavear(volume de vendas, investi-

mentos, custo das matérias-primas, FSE, etc.)&eerem a verificar, determinando o
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impacto no valor de um determinado critério de iagab (por exemplo o VAL, a TIR
ou o Payback).

Para que se proceda a aplicacao da analise déisdade, ha que se comecar por iden-
tificar as varidveis de caracter incerto, determies para a realizagdo do projeto e cal-
cula-se o impacto da alteracdo do valor dessadweasinos critérios de avaliagdo. Neste
estudo de projeto, considerou-se que o factor immgsrtante é a taxa de ocupacao das
maquinas. Uma diminuicéo desta taxa reflete-seohame de utilizacdo que por sua vez
se reflete no volume de vendas, sendo que o gsadronte apresenta a analise efectua-
da:

Quadro 24 - Analise de sensibilidade ao volumeatalas

Taxa de ocupacédo Volume de vendas em VAL TIR
das Maquinas 2019

Inicial: 50% 70.176 23.965 38,8%
Diminuicédo de 10% 63.158 9.076 27,7%
Diminuicéo de 15% 59650 1.588 21,41%
Diminuicédo de 20% 56141 -5926 14,89%

Assim, pode-se verificar, por exemplo, que umaaga@i® negativa de 10% da taxa de
utilizacdo no volume de vendas, corresponde a wehrg no valor do VAL que (passa
de 23.965€ para 9.076€), e o valor da TIR (pass8@&6 para 27,7%). Se a descida for
de 15% no volume de vendas, corresponde a umaddeasaivalor do VAL que (passa
para 1.588€), e o valor da TIR (passa para 21,4D%)esmo acontece quando a taxa de
utilizacdo no volume de venta desce a 20% em QUiklopassa a ser negativo no valor
de (-5.926€) e a TIR passa para 14,89%.

4.10.1 Relatério Financeiro

No inicio da elaboracédo deste projeto a percepgide=que seria facil a sua implemen-

tacdo. A analise foi feita para um periodo de cifaanos. O investimento é recupera-

do precisamente no ano seguinte a que a SABAGUAn@&r a sua operacio, sabe-se

de antemao que, para se reunir condicdes necespare que a empresa inicie as suas
atividades no ano 2019, sera necessario invesino®018.

Assim, a analise da viabilidade econdmico-finarm;eiundamentada neste estudo, nos

principais critérios de avaliacdo de projetos, {pil#®u aferir que se esta na presenca de
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um projeto que tem todas as condi¢cbes para seisheadido uma vez que cumpre com
todos os indicadores standards de avaliacéo, togmjeto tem viabilidade.

O Valor Atual Liquido (VAL) do projeto remonta a .285€ (VAL>0), o que traduz em
grande interesse do projeto, pois proporcionaegrat recuperacao dos capitais a inves-
tir, a cobertura do risco associado ao projetmdaaa criacdo de excedentes monetarios.
Também a Taxa Interna de Rendibilidade (TIR) aprt@se valor de 38,8%, sendo por
iSSO um projeto muito interessante de impleme@ansequentemente, a TIR é superior
ao Custo de Oportunidade do Capital condicéo siaengn para a aceitacéo do projeto.
O Periodo de Recuperacao do Investimento (PRI)aybdtk deste projecto € 3,2 0 que
corresponde a 3 anos e 2 meses, sendo um profitaval, porque o periodo de recu-
peracao do investimento é inferior ao periodo maxiado pelo investidor (5 anos).

A andlise dos varios indicadores permitiu afefioan desempenho da empresa.

No que diz respeito a autonomia financeira, notgegeé razoavelmente boa a partir do
primeiro ano de atividade ultrapassando os 25%masiexigidos. A solvabilidade &
superior a 1 e, encontra-se dentro do limite erigid

Relativamente a liquidez, esta devera ser superloo que se verifica em todos 0s anos,
respeitante a cobertura de encargos financeircisae.

Destaca-se a rentabilidade liquida das vendas y@ésenta um crescimento expressivo,
atingindo 32% em 2023. O excelente desempenho ridbsadores, esta patente, por
exemplo, no ROI, que corresponde a relacédo erdieheiro ganho com o investimento,
gue assumiu um crescimento acentuado, atingindo 4892019, em que se pode con-
cluir que este projecto é bastante rentavel.

O ROE “Return on Equity” exibe igualmente, valomagito interessantes, 39% embora
decrescendo continua positivo em 2023 em 24%, cgogprova a eficiéncia da empre-
sa na geracao de lucros a partir do activo liquido.

A Autonomia Financeira apresenta um valor 41% eB82@ manifesta um comporta-
mento crescente, atingindo 88% em 2023, o que deangse, durante os cinco anos de
vida da empresa, havera uma certa dependéncial@agéaoeos credores, contudo, espe-
ra-se que apos este periodo, este valor venhaiagaiege de 1, o que afigurara uma
empresa menos dependente de Capitais Alheios,eapsesio valores mais baixos de
encargos financeiros e beneficiando a sua rendiioié.

A Solvabilidade deste projeto, apresenta um cremgionbastante acentuado, saindo de

171% em 2018 para 862% em 2023.
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Uma das metodologias que permite minimizar o ridas previsdes que se efetuar ao
nivel das variaveis com caracter incerto, é a sa@e sensibilidade. Este estudo, tendo
sido considerado um panorama hipotético de umagé&uinegativa da taxa de ocupacao
das maquinas de 10%, 15% e 20%, o que implicareadascida no VAL e na TIR e um
acréscimo no valor do Payback, no entanto, o pimjainda seria bastante viavel. Em
suma, o estudo efectuado, permite aferir que cegi@jtem viabilidade econdmico-
financeira, evidenciando muito interesse na suaretinacao, pelo que pode-se deduzir
gue se esta na presenca de um projecto de sucesso.

Entdo conclui-se que vale a pena apostar nesset@rppis tem todas as caracteristicas
possiveis para que seja implementado cumprindonagsi requisitos normais de um

Plano de Negdcio.

411 Conclusao Final sobre o caso de estudo

Neste projeto é utilizada uma abordagem qualitativgps dados sédo analisados por uma
técnica denominada analise de conteudo, que al&ardem 6timo instrumento de apre-
sentacdo do negdécio para o empreendedor que pra@ticaou um investidor. Este nao
tem um carater estatico, mas sim, dinamico. Porse@ida que haja mudancas do cena-
rio do mercado, da economia, da tecnologia ou déssados competidores, deve ser
feita a revisdo do Plano de Negdcios. Para finsedetudo, a metodologia de pesquisa,
fundamentada na elaboracdo deste projeto de datddi mercadoldgico, econémico e
financeiro, se subdividiu em duas fases principais:

a) Estudo de mercado e sua localizagéo: com diwbjgeral foi a implantacdo de
uma lavandaria self-service, na cidade de S. Tenggie foi realizado a compara-
céo entre a procura e a oferta, avaliando o pakdoi mercado e a previsao em
prestacdo de servicos do novo empreendedorismao Hoi levado em considera-
cao os seguintes aspectos do mercado em 5 setones A sazonalidade, as ca-
racteristicas principais, o tamanho do mercader@o da procura e tendéncias.
Dai, Surgiram informagfes sobre os clientes taisoco

O perfil do consumidor (cultural, social, pessquicologico), desejos e necessidades,
habitos e atitudes enquanto consumidor, papéisodgm@. Também foi considerado
nesta fase o estudo da concorréncia, tendo comeoaypacéao de identificar seus pon-
tos fortes e fracos, suas estratégias e difersnmimnpetitivos. Igualmente, foram identi-

ficados os aspectos legais do negaocio.
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b) Dimensionamento do empreendimento e atividadegptementar e avaliacao fi-
nanceira (retorno e risco) com o objetivo de dinwera 0 negdcio, do ponto de
vista fisico e financeiro. Procurou-se definir g-taut do negdécio, com todos os
devidos detalhes dos espacos e fluxos de funciamar@ormenorizando as capa-
cidades de cada espaco.

A demonstracdo do ponto de equilibrio do negocideita, apresentando sua estrutura
de custos, discriminando todos os investimentosgsgerios, fontes e financiamento.
Projecéo dos resultados financeiros, por meioweftle caixa, demonstragéo de resul-
tados, célculo de VAL, TIR e Payback. Igualmefdeelaborada uma previsao de pres-
tacdo de servicos para os proximos 6 anos, apaonkeitos dados obtidos nas pesquisas
realizadas. No entanto, também foi estruturado paRamento de Marketing, apontan-
do como é que serd administrado e sugerido o Rlaridarketing, com a definicdo de
objetivos quantitativos e qualitativos, e as susisatgias para: publico-alvo, posicio-
namento do negdcio, produto e servigos de apoidi@ote, preco, praca/distribuicéo e
promocao.
Outrossim, foi desenvolvido o Plano de ControleMtgketing, declarando as formas e
0os mecanismos de fiscalizagdo que serdo utilizadasegdcio, pormenorizando os se-
guintes aspetos:
(1) Controle anual do plano: examinar se os redodtgpreconizados estdo sendo
atingidos;
(2) Controle de rentabilidade: Verificar onde a essp esta ganhando e perdendo
dinheiro;
(3) Controle da eficiéncia: Avaliar e melhorar &iéhcia dos gastos e o impacto
dos gastos de marketing; e
(4) Controle estratégico: Verificar se a empresa tmiscado suas melhorias e
oportunidades com relagéo aos mercados, proddasas.
Finalmente, com o intuito de descrever a estrutuganizacional da empresa, os depar-
tamentos necessarios e o numero de funcionaricsss@tos para todas as areas, foi
desenvolvido o plano de recursos humanos. No quamdesenvolvimento deste traba-
lho, muitos aspetos serdo tomados em considergséiado de mercado, teoria da andli-
se SWOT, de Porter, matriz ambiental e societah@be marketing, dentre outros aspe-
tos.” O proprietario humildemente sempre que neécegssonsultara apoio e orientacao
técnica do Ministério das Financas, Comeércio e Booa Azul, para as seguintes agdes:

- Aprofundamento de matérias para instalacdo dmldaria,;
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- Conhecer a melhor forma de producao de serviea@iide no tratamento de tecidos;

- Na Diversificacdo da producao por tipo de servico

- Consula de Leis atinentes em vigor no pais; e

- Na necessidade de se desenvolver novos métodimspeza na lavagem self-service.
Feita a andlise financeira, o projecto da lavaadaaira a renovacao tecnolégica do seu
ITSA (Inform. Tecnoldg. E Sistema de Automacao)né jprojecto viavel, mesmo no
pior dos casos, com diversos beneficios financetm®o a poupanca anual de valores.
Com um PRI de aproximadamente 3 anos, 0 sistemestai implementado dentro do
intervalo previsto pelas métricas no plano do mtojeou seja antes de 2020, fazendo
com que a medida de prevencdo em relacad®ag do milénid tenha sido eficazmente
posta em pratica.

A andlise financeira consegue estimar o sucesdoaoasso financeiro de um projecto
de criacdo de uma empresa ligada a uma lavanddfisesvice. Mesmo antes deste sair
da fase de planeamento, levara a companhia SABAGEISself-service, Lda, a reali-

zar um caso de negdcio para prospectar a viabdidadte.
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- 5 —CONCLUSOES

Este estudo tem como objectivo central descrevaamadisar a viabilidade economico-
financeira do projeto da SABAGUA-Cel, Lda, analidaras projecdes financeiras

para o periodo em analise (2018/2023), bem com@lisa do risco do investimento e
da sensibilidade aos parametros mais relevantes.

Buscou-se através deste trabalho, de forma teératica, analisar os fatores envolvi-
dos na instalacdo de lavandaria. A realizacdo denmogfoi bastante enriquecedora, a
todos os niveis, porque permitiu aplicar em grapalke 0os conhecimentos tedricos e
praticos adquiridos durante o curso de Mestrado m@mo tempo possibilitou o con-
tacto direto com o mundo empresarial.

Neste, decidiu-se a implementacédo de uma lavanskfigervice com baixos precos, de
nome SABAGUA-Cel-self-service, sita na Vila Marzna onde possivelmente se pos-
sa atingir facilmente uma vasta carteira de clementificados com o conceito desen-
volvido de negécio, e por sua vez lucros consideradpds o estudo de andlise econo-
mica e financeira do projeto verificou-se que osgypais indicadores apontam para
uma viabilidade positiva, onde o VAL obtido é ponsit Também o TIR é superior a
Taxa de Atualizagéo.

Através da realizacdo deste projeto tenta-se triéingamrm conceito de negdcio bastante
inovador, sobretudo para o pais, e tudo devidongpetitividade do mercado cada vez
mais acentuada. Através da qualidade de servigzigol® este tipo de compromisso
deve ser acariciado, pois direciona-se a conqdeteonfianca nos clientes construindo
junto dos mesmos uma imagem de credibilidade. Béidar que se considera também
as dificuldades economicas atuais, a qual comzzfezilitara na adeséo a este tipo de

negocio.

Consideracoes Finais
As principais conclusdes a retirar do plano de oegoelaborado neste trabalho foca-
ram-se nos resultados da viabilidade econdémicaowfi@iao, que permitiu constatar o
seguinte: através da analise dos distintos indresditnanceiros constatou-se que o0 pro-
jeto é viavel. No balanco verifica-se que o profetm equilibrio financeiro, pois os ca-
pitais de medio/longo prazo séao suficientes paranttiar as aplicagdes do ativo. Ao
longo dos seis anos, prevé-se um resultado ligiedmeriodo positivo, em 2023 que sera
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no valor de 30.093€. O valor a investir para a faggal do negécio é 51.250€ e o vo-
lume de negdcio que se espera conseguir no priraeg@ 60.192,00€, o VAL do proje-
to € de 38.595€ e a rentabilidade (TIR) de 39,8%&tarno do investimento (pay back)
esta previsto nos primeiros 3 anos apos o inicatigalade.

Desta forma, verifica-se que este projeto tem tadasondi¢cdes para ser implementado.

Limitacdes
Como ja é de conhecimento de todos, S. Tomé eipeigcum pais com diversas difi-
culdades de rendimentos, como sendo com uma ecarigagil e um mercado suficien-
temente pequeno, com certas limitacdes sobretudeadesos financeiros, dificultando
assim nas pesquisas para formulacdo de um bonthivadba projeto. Este estudo € base-
ado na analise de viabilidade econdémica/financgirgrojeto de investimento. Desta
forma, a pesquisa esta baseada em informacdegaiad na internet ou informacgdes

obtidas junto dos possiveis clientes. Essa foirecipal limitacdo deste trabalho.
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ANEXOS

1. Célculos das vendas e dos custos associados as m  aquinas

Vendas

maquina de 6.5 Kg| . i .
Maquina de 8 Kg 8 4.8 1 480 0.5 240 1152 13824
Maquina de 10 Kg 10 6.5 1 480 0.5 240 1560 18720

Méaquina de secar

engomadoria
(pega)

Calculo do consumo de agua

maquina de 6.5 Kg 6.5 8 52 240 12480 12.48
Méaquina de 8 Kg 8 8.25 66 240 15840 15.84
Maquina de 10 Kg 10 8 80 240 19200 19.2

Variavel (m"3) 0.2028
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Calculo do consumo de Electricidade

Canacidade Consumo electricidade Consumo por Numero de Consumo méaquina/
p KWh/ Kg lavagem (KWh) lavagens real més (KWh)
méaquina de 6.5 Kg 6.5 0.06 0.39 240 93.60
Mé&quina de 8 Kg 8 0.06 0.48 240 115.20
Mé&quina de 10 Kg 10 0.06 0.6 240 144.00
Mé&quina de secar 6.5 0.24 1.56 288 449.28
Custos da electricidade euros Total dos consumos mensais 823.68
Aluguer contador 5% Custo Mensal 132.84
Variavel (KWh) 0.1536 Custo Anual 1594.12
Céalculo do consumo detergentes
custo por Numero de Custo mensal por Custo anual por e
lavagem lavagens real maquina méaquina 9
méquina de 6.5 Kg 0.25 240 60 720 0.935897436
Méquina de 8 Kg 0.4 240 96 1152 0.916666667
Méquina de 10 Kg 0.5 240 120 1440 0.923076923
Custo Total 4 032.00
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2. Facturas

Factura com os precos de cada maquina:

Em EUROS

Secar Roupa — 6,5 Kg

(Ref.pw6065) eSS 4.900€ 2 9. 800€

Ferro com Caldeira

(Vaporeta uniset) VEIT 4.200€ 1 4200€

Fonte: Internet
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3. UNIFORME
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