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1 DESCRICAO DA EMPRESA

1.1 Dados da Empresa

1.1.1 Natureza do Negécio

A Works visa intermediar contratacfes de prestadores de servi¢os atraves de
uma plataforma digital, que tem como objetivo viabilizar a forma de como é divulgado
trabalhos informais, a fim de aumentar a clientela de pequenos e médios
empreendedores e proporcionar novas oportunidades aqueles que estdo comecando.
O mundo estd passando por uma grande crise que impactara negativamente no
mercado de trabalho e a Works vem para minimizar esses impactos, gerando

oportunidades a esses empreendimentos.
1.1.2 Misséo e Viséo

Sua misséao € realizar intermediacdo de contratacdes de servicos atraves de
meios tecnoldgicos, com agilidade, praticidade, comprometimento e baixo custo,
proporcionando inovacao tecnolégica e maior rentabilidade e economia aos n0ssos

clientes.

Sua visdo é ser um negoécio de referéncia no quesito de contratacdo de
servicos online, e através de sua vantagem competitiva, conquistar uma fatia do

mercado brasileiro em 5 anos.

A Works constitui-se dos seguintes valores: cumprir com os valores éticos e
morais da sociedade, ser sempre transparente com o publico, gerar confianca e

credibilidade através de inovacao e tecnologia.

1.1.3 Objetivos Estratégicos

A Works necessita de um crescimento exponencial a fim de cada vez mais
atingir o publico-alvo em localidades diferentes, proporcionando diversidade entre
prestadores e clientes. Para isso, sera necessario empenho para obter um nimero de
prestadores cadastrados de 3.600 em média no primeiro ano, e com o crescimento

constante, em 5 anos possuir uma fatia do mercado o suficiente para ser referéncia



dentre os negocios digitais existentes do mesmo ramo no Brasil, gerando um retorno

do investimento em no maximo 3 anos de funcionamento.

1.1.4 Abrangéncia de Atuacao

Inicialmente as acdes tomadas seréo voltadas para a cidade de Salvador/Ba e
Regido Metropolitana, mas com o objetivo de realizar contrata¢des de servigos através
da plataforma em todo o territério nacional (Brasil), pois a mesma permite que

qualquer prestador no Brasil solicite o cadastramento na Works.

1.1.5 Estagio Atual da Empresa

O estagio atual da empresa € a estruturacéo do plano de negdcio, estdo sendo

desenvolvidas ideias e inovacdes para a conclusao do projeto.
1.1.6 Diferenciais Competitivos

O "como fazer" serd o grande diferencial competitivo do neg6cio da Works.
Atualmente, existem empresas que realizam intermediacdo de servigcos tanto
convencionais quanto online, e a Works utilizard& uma plataforma digital como
ferramenta, o que ja é uma vantagem competitiva, porém, o que ela traz de diferencial
€ a forma de pagamento, com taxas de utilizacdo bastante atraentes comparada aos
concorrentes, além da vantagem de que o prestador s6 paga essa taxa se ele fechar
0 negocio, ou seja, mais seguranca para o profissional. Além da unificacdo de todo o
processo em apenas um lugar, desde a procura por um prestador, contratacao,

pagamento e avaliagao.

Os clientes dos prestadores serdo bastante estimulados a utilizar a Works,
justamente por ser mais rapido e pratico do que seria em um outro meio convencional.
Outro diferencial sera o sistema de avaliacdo de cada prestador, onde o mesmo
podera construir sua reputacdo através do servico prestado, e o cliente podera

escolher o melhor custo x beneficio para atender a sua necessidade.
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1.1.7 Localizacéo Geografica

Por ser uma empresa voltada para o ramo tecnoldgico, o lugar mais estratégico
em Salvador € o bairro do Caminho das Arvores, sendo um local com bastante
presenca de empresas do mesmo ramo, facil acesso, e pela praticidade. Como néo é
necessario nenhum tipo de especificacéo, o local sera um perfil de Coworking para
comportar os equipamentos tecnologicos e material basico de escritorio, a fim de
poder ser um ambiente onde tudo a respeito da empresa que precise ser resolvido de
forma presencial possa ser solucionado ali mesmo, e por conta do porte inicial do
negocio, sendo mais vantajoso uma assinatura de Coworking do que um aluguel de

sala comercial.

1.1.8 Exigéncias Legais para o funcionamento da empresa

As empresas do ramo tecnoldgico ndo tém especificacbes de funcionamento
da parte online, jA o0 restante existe uma série de exigéncias legais para o
funcionamento da mesma. A Works € uma empresa onde tem o tipo de atividade
exercida como Prestacdo de Servico, com a natureza juridica de Sociedade Limitada,

portanto as exigéncias sao:
Municipal:

e Alvara de Funcionamento;

e Termo de viabilidade de Localizacao;
Estadual:

e Registro na Junta Comercial
Além de ter uma série de documentacao necessaria:

e Notas fiscais;

e Registros de contabilidade;

e Comprovante de recolhimento de tributos e contribuicdes;
e Comprovantes de recursos humanos;

e Comprovantes meédicos e de seguranca no trabalho;
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e Contrato social;

e Contrato com o contador.

1.1.9 Aliancas Estratégicas

A alianca estratégica adotada sera a associacdo a FENAD - Federacéo
Nacional dos Administradores, com o objetivo de levar questdes e necessidades
vivenciadas na area administrativa para que seja posto em pauta com maior
vantagem, pois o profissional que fizer isso sozinho nao tera forga suficiente para gerar
impacto. Sendo assim, estar associado a esse tipo de entidade é uma boa alianca

para defesa dos interesses benéficos para a classe e a sociedade em geral.

1.1.10 Responsabilidade Social

A Works terd como responsabilidade social prezar pelo bem-estar social da
comunidade onde a empresa estara lotada, no caso sera a cidade de Salvador/Ba,
através de campanhas de doacdes a cada periodo, e o estimulo aos colaboradores
para se voluntariaram em projetos sociais. Também sera estruturada uma palestra de
educacédo financeira, de carater educativo e de linguagem simples, voltado para o

publico jovem de algumas comunidades carentes.

2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

2.1 Estrutura Legal do Negocio

2.1.1 Estrutura Legal do Negdcio

A Works adotara a estrutura do Simples Nacional com natureza juridica em
Sociedade Limitada (LTDA) composta por 2 sdcios, onde cada um correspondera a
50% de disponibilizacdo para formacao do capital social. Os sdcios serdo também os
gestores da empresa, sendo a Raquel Sales Cerqueira e o Felipe José Peixoto
Fernandes Goncalves, ambos serdo remunerados por meio de participacao do lucro
obtido dentro de um determinado periodo a partir do 3° ano, que é quando a empresa

comecara a gerar lucro, além de ajuda de custo mensal atraves do pro-labore.
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Apesar dos sdécios iniciarem o projeto com capital préprio, sera necessario a
captacdo e entrada de investidores financeiros para conseguir executar o projeto até

sua implementacéo.

2.2 Geréncia e Estrutura Organizacional

2.2.1 Descrigao do Organograma

O organograma da Works foi pensado de forma que possa atender a todas as
necessidades dos nossos clientes, como inicialmente a empresa estara em fase de
crescimento, o quadro de funcionério foi bastante enxuto, porém completo para
atender as demandas no primeiro momento, permanecendo uma hierarquia

necessaria para a continuidade e crescimento da organizacgao.

Diretor Adm/Financeiro

Responséavel pelo planejamento estratégico e gestdo financeira, realiza o
gerenciamento orcamentario, emite relatérios e dados para a gestdo empresarial.

Também realiza as atividades de Recursos Humanos.

Diretor T.l e Comunicacao

Coordena e realiza a implementacdo de sistemas e softwares da organizacéo,
realizacdo de testes e manutencdo dos servidores e da plataforma, tambéem
acompanha as acfes de publicidade que visa atingir o publico-alvo do negdcio e

atender as expectativas do planejamento estratégico.
Auxiliar Administrativo
Realiza o preenchimento das ferramentas de gestdo com dados necessarios,

emite relatério gerencial, faz o preenchimento de documentos administrativos, apoio

as atividades de Recursos Humanos, e atividades de escritorio.
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Programador

Programa, desenvolve e testa 0s softwares para a organizacdo, e realiza a

manutencao da plataforma e servidores, além de dar suporte.

Figura 1. Organograma

l— Comité Diretivo

Diretor Diretor de T.l e
Adm/Financeiro Comunicacao

Fonte: Criado pelo autor

2.2.2 Descrigéo e Experiéncia dos Executivos Chaves

Raquel Sales Cerqueira - Diretora Administrativo e Financeiro - é formada em
Administracdo de Empresas pela Universidade Catélica do Salvador - UCSAL,
nascida em 02/07/1999, solteira e residente na rua Jornalista Regina Célia Santana
Dias, 127. J& trabalhou como aprendiz na Editora A TARDE no setor de assessoria
de projetos sociais, fazendo a manutencéo de redes sociais e contatos com clientes,
depois fez um estagio na Caixa de Assisténcia aos Funcionarios do Banco do Brasil -
CASSI no setor de Negociacdo, dando suporte aos executivos em relatérios
gerenciais, negociacbes e atendimento ao cliente. Atualmente trabalha como
estagiaria no Banco Bradesco, na area de RH, com foco no processo de capacitacao
e desenvolvimento dos colaboradores.
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Felipe José Peixoto Fernandes Gongalves - Diretor de Tecnologia da
Informacao e Comunicacéo - € formado pelo Colégio Técnico da Unicamp - COTUCA
em Informatica para web, cursando nivel superior em Engenharia da Computacéo pela
Universidade Salvador - UNIFACS, formado pelo curso de Desenvolvimento Web
Completo - Udemy, possui inglés avancado pelo ACBEU, nascido em 1996, solteiro e
residente na Rua Clara Nunes, 466, atualmente trabalha como Assistente de T.I na

Medicicor.

2.3 Descricao e Experiéncia do Comité Diretivo

Por conta da Works ser uma empresa nova que ainda vai ser inserida no

mercado, o Comité Diretivo ficara sob responsabilidade dos sécios.
2.4 Politica de Recursos Humanos
2.4.1 Plano de Carreira e Compensacao
Na Works, todos os funcionarios terdo salarios fixos, exceto os diretores, que
por serem socios, receberdo através do pré-labore. O auxiliar administrativo tera

apenas o salario e o programador tera além do salario a comissao/servigos.

Tabela 1: Cargos e Saléarios

Cargo Salario Comissédo |Pro-Labore
Diretor Adm/Financeiro - - R$ 2.000,00
Diretor de T.l e Comunicagao - - R$ 2.000,00
Auxiliar Adm/Financeiro R$ 1.200,00 |- -
Programador R$ 1.900,00 |5% -

Fonte: Criado pelo autor

2.4.2 Plano de Incentivo

O plano de incentivo é composto pelas comissdes/servigos, que no caso dos

programadores € de 5%. Além da remuneracao variavel a partir das comissoes,
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também terdo alguns incentivos que visam estimular o sentimento de pertencimento
dos colaboradores, e proporcionar qualidade de vida, que é através de comemoracao
dos aniversariantes do més, possibilidade de home office para todos e horério flexivel

para programadores.

2.4.3 Recrutamento e Selecao

O recrutamento e selecdo sera conduzido pela Diretora Adm/Financeiro, com a
participacdo do Diretor de T.I e Comunicac¢do. Serdo captados os curriculos atraves
do site da Works e LinkedIn, ap0s selecionar os candidatos sera aplicado um
questionario online para avaliar competéncias basicas e habilidades necessarios de
acordo com a fungéo, depois havera uma entrevista final e avaliacéo de perfil.

2.4.4 Avaliacdo de Desempenho

A avaliacdo de desempenho sera por resultados, terdo os indicadores que
contabilizam as metas de cada funcionario e seus resultados alcancados. Também
sera realizado feedbacks positivos e construtivos constantemente, para que a equipe
como um todo possa realizar ajustes de rota quando necessario, e reconhecimento

para incentivar seu desenvolvimento na empresa.
2.4.5 Treinamento e Desenvolvimento

Existira treinamentos especificos para cada cargo, o auxiliar administrativo sera
feito no dia a dia junto com a diretora adm/financeiro, os programadores teréo
treinamentos especificos por empresas especializadas nessa area sempre que for
necessario, além da participacdo em eventos desse segmento, que possibilite a
atualizacao das novas tecnologias utilizadas no mercado.
3 PRODUTOS E SERVICOS

3.1 Descricao dos Produtos

3.1.1 Descrig&o dos Produtos
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A Works fara a intermediacdo da contratacdo de prestadores de servicos
através de uma plataforma digital, que funcionara para mobile e desktop, com isso,
sera oferecido ao nosso publico-alvo 2 produtos, que é o acesso a plataforma que o
prestador de servico tera solicitado através de um formulario, e a area exclusiva para
ele realizar os treinamentos ofertados pela Works. Os clientes dos nossos prestadores
de servigos cadastrados terdo um acesso exclusivo para eles utilizarem a plataforma.

Além das intermediacdes via plataforma e os cursos ofertados no site, a Woks
também fara a monetizacdo do site para gerar recursos, através de espacos para

inserir os banners dos anunciantes.

Figura 2: Lista dos Produtos
Cursos e Treinamentos
Intermediacao - Barbeiro
Intermediacao - Chawveiro
INntermediacao - Serralheiro e Solda
Intermediacao - Artes Maciais
Intermediacao - Assessor de eventos

Intermediacao - Assisténcia Tecnica para
Celular e relagios

INntermediacao - Assiténcia para
computadores

Intermediacao - Aula de Canto
Intermediacao - Baba

Intermediacao - Conserto de
Eletrodomesticos

INntermediacao - Cozinheira
Intermediacao - Dedetizador
Intermediacao - Depilacao
INntermediacao - Design de sobrancelha

Intermediacao - Diarista



Intermediagao - Encanador

Intermediagao - Gargons e copeiras

Intermediagao - Gesseiro

Intermediagao - Instalagao de Eletronicos

Intermediagao - Instalagao de Moveis

Intermediagao - Instrumentos Musicais

Intermediagao - Lavadeira

Intermediagao - Maicure e Pedicure

Intermediagao - Passadeira

Intermediagao - Pedreiro

Intermediagao - Pintor

Intermediagao - Reforgo Escolar

Intermediacao -Eletricista

Monetizagcao - Banner em todas as
paginas

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/listar vendas cliente.asp.

3.1.2 Especificacdo e Requisitos Técnicos
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O negocio sera adequado ao Decreto 7.962/13 que disp8e sobre a contratacédo

de bens e servigcos no comércio eletrénico, e cumprira todos 0s aspectos que constam

no Decreto.


https://brstart.com.br/tools/listar_vendas_cliente.asp
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Com relacéo aos cursos ofertados, sera amparado pelo Decreto N° 5.154, que
€ a base legal para os cursos livres, € uma modalidade ndo-formal e ndo precisa ser
regularizado pelo MEC.

No ambito da tributacdo, por se tratar de um marketplace, ela ocorre apenas
sobre o comissionamento cobrado pela intermediacdo, e ndo pelo valor total do

Servico.

3.1.3 Uso e Apelo

O objetivo da Works é proporcionar o aumento das vendas de pequenos
prestadores de servigos, profissionais do mercado que empreendem suas habilidades,
mas que ndo possuem acesso as ferramentas ideias para alavancarem seus
negocios, e a Works os auxilia nesse aspecto além de aumentar a carteira fixa de
clientes dos mesmos, a depender do tipo de servico. E para isso acontecer, toda essa
intermediacado sera feita através de uma plataforma digital bastante atrativa e facil de
usar, e com muitas vantagens para que as pessoas sejam atraidas para 0s

prestadores cadastrados na Works.

3.1.4 Estagio Evolutivo de cada linha

Os produtos da Works, por serem digitais, serdo desenvolvidos por
programadores com 0s recursos dos investidores, em geral esses profissionais nao
necessariamente precisam ter curso superior na area, pois o necessario € a habilidade
e capacidade de entregar o solicitado. A parte dos cursos disponibilizados no site sera
comandado por um Administrador com foco no desenvolvimento e capacitacdo dos

profissionais, de acordo com o perfil que eles venham a possuir.

3.1.5 Potencial e Vantagens Competitivas dos Produtos

Os servicos oferecidos pela Works se diferem dos demais disponiveis no
mercado pela forma de cobrar dos prestadores cadastrados, que sera apenas quando
0 negocio for fechado, e pela facilidade de os clientes encontrarem o profissional ideal
para sua necessidade, através de itens de pesquisa muito mais claros, objetivos e

completos. Além disso, sera integrado uma plataforma de cursos bastante atrativa e



19

relevante para esses prestadores, que fardo com que 0S seus Servicos sejam

aprimorados, gerando a fidelizacdo do cliente.

3.1.6 Propriedade Intelectual Associada

Sera registrado na Junta Comercial da Bahia o contrato social com o0 home da
empresa de Works Servigos LTDA, e de acordo com as normas que tange as marcas
e patentes das organizacoes, a Works serd registrada junto ao INPI como Works bem

CcoOmo sua marca.

3.1.7 Habilidade de Atender as Necessidades dos Clientes

Satisfazer a experiéncia do prestador e de seu cliente é crucial para o sucesso
do negdcio, para isso € necessario que o tratamento com os clientes seja sempre com
base no respeito, transparéncia, e a disponibilizacdo de um recurso tecnoldgico
constantemente aprimorado para melhor atendé-los, utilizando processos de testes e
melhoria, além de projetos para novas funcionalidades e indicadores para atingir uma

parte maior do publico-alvo.
3.2 Descricdo dos Novos Produtos (ndo aplicavel)
3.2.1 Descricdo dos Novos Produtos

Por conta da Works esta em fase de estruturacdo, no momento ndo ha
previsdes de novos produtos, no entanto é estabelecido que eles tenham sempre o
objetivo de melhorar a experiéncia dos clientes para que 0s mesmos permane¢am na
plataforma e fechem negécios através dela.

3.2.2 Especificagdes e Requisitos Técnicos

No momento ndo ha previsdo de lancamento de novos produtos, porém,

guando tiver seguird as mesmos normas e requisitos ja estabelecidos.

3.2.3 Uso e Apelo
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O objetivo da Works sempre serd voltado a realizar a intermediacdo de
contratacdo de servicos através de sua plataforma, proporcionando aumento nas
vendas dos prestadores e aumentando sua clientela.

3.2.4 Potencial e Vantagens Competitivas

Quando for formulado os novos produtos, sera dentro dos parametros dos ja
existentes, com a diferenca de estarem sempre a frente quanto a tecnologia utilizada,

e alinhamento com os objetivos estratégicos da empresa.

3.2.5 Propriedade Intelectual Associada

A Works seguird o mesmo processo de registro da marca e patente dos novos

produtos fornecidos pela organizacéo junto ao INPI.

3.2.6 Habilidade de Atender Necessidades dos Clientes

O objetivo final da Works sera sempre atingido através de um relacionamento
com os clientes baseado em respeito e transparéncia, além de disponibilizar os

melhores e mais atualizados recursos tecnoldgicos a eles.

3.3 Atividades de Pesquisas e Desenvolvimentos

3.3.1 Atividades Correntes

A cada contratagc&o que for realizada através da plataforma da Works tera uma
avaliagéo final que o cliente podera indicar pontos fortes e a melhorar, dar estrelas de
acordo com o servico prestado, e deixar seu comentario a respeito do prestador. E
todo usuario da plataforma recebera sempre mensagens instantdneas enquanto
estiver utilizando o aplicativo para que o avalie na Play Store.

Também tera avaliacdo dos servicos prestados pela Works aos prestadores de
servicos, essa sera feita através do site e eles receberédo e-mail com o link direcionado

para a pesquisa de satisfagao.
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3.3.2 Atividades Futuras

Utilizaremos casos de sucesso dentre os prestadores cadastrados na Works
para eles darem seus depoimentos quanto a mudanca em suas vendas, e
colocaremos também um breve curriculo dele nesse depoimento, dando maior

visibilidade para o prestador.

3.3.3 Tecnologia Aplicada aos Produtos

A tecnologia utilizada na plataforma da Works seré a IA - Inteligéncia Atrtificial,
por se tratar de um marketplace, se torna indispensavel o uso da IA na mediacéo de
interacOes da plataforma, pois sdo elas que geram o crescimento exponencial do
negocio. Também tera a preocupacdo por sempre buscar os melhores e mais

atualizados mecanismos desse tipo de produto para aplicar na Works.

4 PLANO DE MARKETING

4.1 Descricao do Setor da Economia

4.1.1 Caracteristicas do Setor da Economia

A Works se enquadra no Setor Terciario da Economia. Segundo Pena, esse
setor tem crescido rapidamente nos ultimos anos e € considerado o maior de todos,
sendo relacionado as atividades de comércio de bens e a prestacéo de servigos. Esse
crescimento tem ocorrido a nivel mundial, inicialmente em paises desenvolvidos, e

agora nos paises emergentes, como o Brasil.

Pena explica que o crescimento do Setor Terciario se da por conta da
terceirizacdo econbmica, pois empresas estdo se especializando em atividades,
enquanto outras querem reduzir 0 maximo de custo e operac¢des, com isso muitas
funcdes foram surgindo nesse setor. Além disso, também ocorre o fato de que com o
avanco tecnoldgico na agropecuaria e na Industria, resultou em uma reducéo

significativa de pessoas empregadas dessas areas e que migraram para o Setor
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Terciario, entretanto, essa migracao resulta em uma hipertrofia, que € um crescimento
desenfreado, causando um aumento significativo nas atividades informais, como 0s

camelds e ambulantes.

Fazendo um recorte, o setor de servicos engloba atividades imateriais, como
consertos, consultorias, lazer, seguranca, entre varias outras, e sao dificeis de

classificar por serem intangiveis e incontaveis.

4.1.2 Limitacdes e Entraves do Setor da Economia

O rapido crescimento do Setor Tercidario tem gerado grandes impactos
negativos, segundo Pena, tem causado o aumento da informalidade no Brasil e
consequentemente a diminuicdo dos direitos trabalhistas desses empregados. Esse
setor é formado em sua maioria por empresas micro e pequenas, e isso contribui ainda
mais para a nhao regularizagcdo desses trabalhadores, acarretando menos
recolhimento de impostos e a falta de colaboradores registrados nessas empresas.

Do ponto de vista atual, a maior dificuldade do Setor Terciario tem sido a
permanéncia e funcionamento das empresas, visto que por conta dos decretos que
surge nas localidades do Brasil, por muitas vezes é necessario fechar as portas e
aguardar, sem previsao, o retorno, isso ndo envolve 0s segmentos das atividades
essenciais, pois podem funcionar durante a pandemia do coronavirus por conta das
atividades exercidas, porém, os demais segmentos tém tido dificuldades para se
manter no mercado de portas fechadas. De acordo com a CNC - Confederacdo
Nacional do Comércio de Bens, Servicos e Turismo (2020) a instabilidade econémica,
auséncia do capital de giro e queda do poder de compra dos clientes tém sido pontos

cruciais de dificuldade desse setor.

4.1.3 Panorama Atual e Principais Tendéncias do Setor

De acordo com Bianchetti (2020), por conta da pandemia do Covid-19, o Setor
Terciario tem sofrido grande impacto econdémico e foi 0 mais atingido pela crise, visto
gue a maior parte das atividades ndo séo consideradas essenciais, sendo assim, tem

o funcionamento restrito e de acordo com os decretos locais. Pelo fato desse setor
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possuir em sua maioria micro e pequenas empresas, elas tém sofrido muito para se
manter no mercado, muitas encerraram suas atividades, gerando muitos
desempregados no Brasil e que consequentemente teve diminuicdo no consumo das

familias, entre outros impactos que vao sendo gerados em cascata.

As micro e pequenas empresas do Setor Terciario por terem menos estrutura
e capital disponivel, enfrentam maiores dificuldades em superar a crise sanitaria.
Segundo Almeida (apud Bianchetti, 2020) as empresas de grande porte, em sua
maioria, se adaptaram bem e rapidamente a situacdo atual, principalmente aquelas

gue ja utilizam as ferramentas das midias digitais e o comércio online.

Bentes afirma (apud Barbosa, 2020) que a recuperacao dessa crise ndo sera
rapida, e que além da pandemia melhorar sua situacéo, é necessario que as pessoas
se sintam confortaveis e seguras para voltar ao “normal” e com isso aquecer

novamente o mercado.

4.1.4 Tamanho e Taxa de Crescimento do Setor da Economia

De acordo com o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), o setor
de servigos corresponde a 70% do PIB nacional, com isso é possivel observar o
espaco que os servicos tém tomado no mercado Brasileiro. A expectativa de
crescimento do setor de servicos no Brasil para até 2029 é de 2,9% a.a., de acordo
com a Nota Técnica DEA 017 (2019).

4.1.5 Segmentacdo no Setor da Economia

As atividades de comercializacdo de bens e servicos fazem parte do Setor
Terciario, onde ele é constituido por outros segmentos como o turismo, restaurantes,

escolas, hospitais, dentre outros.

Com a atual conjuntura econdmica, 0 segmento de prestacdo de servicos,
apesar de ter sofrido queda, ainda tem sido uma das melhores possibilidades para o
trabalhador brasileiro, pois emprego com carteira assinada esta escasso e ha

dificuldade até de manter quem estd empregado, e com isso surge muitos prestadores


https://agenciadenoticias.ibge.gov.br/agencia-noticias/2012-agencia-de-noticias/noticias/25534-desemprego-cai-para-11-8-com-informalidade-atingindo-maior-nivel-da-serie-historica
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de servicos autbnomos de diversas categorias, prestando servicos domiciliares,

empresariais e até a distancia.

Como a Works faz parte desse segmento que estd em ascensdo e com alta
procura, fica mais facil da mesma ter estratégias mesmo em cenario desfavoraveis
como a pandemia, a Works ainda minimiza os impactos causados pela quantidade de
desempregados no Brasil, viabilizando clientes para esses pequenos
empreendedores, e impulsiona aqueles que ja estdo no mercado e possuem

dificuldade de crescimento.

4.2 Mercado Alvo

4.2.1 Caracteristicas do Mercado Alvo e seus Segmentos

A Works tem como Mercado Alvo os Prestadores de Servigos Autbnomos. Esse
publico tem como caracteristica exercer sua atividade por conta propria e sem vinculo
empregaticio, ndo possui salario e sua remuneracdo € prevista em contrato
previamente acordado. A contratacdo desses prestadores tem sido mais valorizada
por ter menores custos do que uma empresa de prestacéo de servicos, principalmente
quando se refere a clientes Pessoa Fisica, que utilizam de servi¢cos do dia a dia e nem

sempre estao dispostos a contratar uma empresa.

O mercado de Prestadores de Servicos Autbnomos possui varios segmentos,
como a prestacdo de servicos automotivos, domiciliares, servicos gerais, elétricos,
entre diversas outras atividades. Com isso, a Works ira abranger segmentos dos mais
variados tipos, pois o papel da empresa é intermediar esses prestadores autbnomos
com seus clientes, e assim € possivel ter uma variedade de servi¢os disponiveis para

contratacao.
4.2.2 Tamanho do Mercado Alvo
O setor de servicos possui uma grande fatia do mercado brasileiro,

correspondendo a 70% do PIB segundo o IBGE - com base nessa informacéo ja é

possivel perceber o quanto o mercado de Prestadores de Servigos Autbnomos tem
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crescido também. O critério utilizado para estabelecer o tamanho do Mercado alvo foi
a quantidade de prestadores autbnomos, esse mercado em 2019 chegou a 24 milhdes
de trabalhadores autdbnomos, segundo o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica). Com isso, é possivel visualizar o crescimento desse mercado, mesmo em

momentos de crise, e as oportunidades de atender esse publico.

Considerando que a Works concentra todas suas operagcfes em uma
plataforma digital, € necessério avaliar também o mercado de e-commerce de servigos
no Brasil. Segundo a Bertholdo (2019), o mercado de e-commerce no Brasil tem
ganhado muita forca, porém, ainda sédo focados na comercializagéo de produtos para
o cliente final, que é o chamado modelo B2C, entretanto, existe uma grande
oportunidade voltada para a comercializacao de servigcos através do e-commerce. No
caso da Works, o modelo de e-commerce que a empresa se enquadra € o B2B2C -
Business To Business To Consumer, que como exemplo desse modelo, existem 0s
grandes marketplaces como Americanas, Submarino e Mercado Livre. A Bertholdo
esclarece que o e-commerce de servicos pode alavancar as vendas dos negocios,
independentemente do tamanho e segmento em que ele se encontra, além de

contribuir para a reducao de custos.

O comércio digital no Brasil tem crescido e ganhado forca mesmo em meio a
pandemia, e a expectativa para os proximos anos é de 12% de crescimento a.a até
2024 de acordo com o relatério da FIS - lider global em tecnologia para servi¢cos
financeiros (apud IT Midia, 2021).

Atualmente, o mercado alvo da Works, levando em consideracdo a Receita

Operacional Liquida dos concorrentes, esta em torno de R$ 42.746 Milhdes.

4.2.3 Cobertura Geografica

Inicialmente a Works atuara na cidade de Salvador/Ba e Regido Metropolitana,
posteriormente, a medida em que 0s negdcios forem expandindo, chegara ao objetivo
de abranger todo o Brasil, desde que haja oferta e procura nas localidades. Esse tipo

de negodcio tende a crescer em pontos e cidades diferentes, de acordo com a
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estratégia de Marketing adotada, e aos poucos vai conquistando as demais regides

do pais.

Figura 3: Cobertura Geografica
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4.2.4 Segmentacéo

O Mercado Alvo da Works sdo os Prestadores de Servicos de todos os
segmentos, com o critério de serem autdbnomos, pois o objetivo é que a Works
entregue a proposta de valor para esses empreendedores pequenos e micros, que
trabalham para si e tem dificuldade de utilizarem das ferramentas necessarias para
alavancar seu negocio e captar novos clientes. Do outro lado tem os clientes que
poderdo ter a praticidade de contrata-los de forma rapida, pratica e segura e ainda
ajudar pequenos empreendedores, que em sua maioria empreendem por necessidade

e sem conhecimento préevio de gestao.

O objetivo é justamente ter a mais ampla variedade de prestadores autbnomos
de diversos segmentos, a fim de ter todos os tipos de servicos em uma uUnica

plataforma, dando mais vantagens para o cliente


http://www.lago.com.br/acervo/atlas_01.htm
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4.2.5 Tempo de Entrada no Mercado Alvo

De acordo com o cronograma estabelecido abaixo, contando com todas as
etapas a serem feitas e seus respectivos periodos, a Works estara apta para dar
entrada no mercado alvo a partir de 01/03/2022, contabilizando um periodo de 8

meses de implementagao.

Tabela 2: Tempo de Entrada no Mercado Alvo

CRONOGRAMA - TEMPO DE ENTRADA NO MERCADO ALVO
Etapas Data Inicial Data Final
Captacéo de Recursos 15/07/21 15/10/21
Concluséo da Plataforma 20/06/21 20/12/21
Escolher o Ponto 15/12/21 15/01/22
Andlise de Contrato 15/01/22 25/01/22
Aluguel do Ponto 25/01/22 25/01/22
Compra de Materiais e Equipamentos |25/01/22 10/02/22
Contratacdo da Equipe 25/01/22 25/02/22
Organizacéo do Escritorio 15/02/22 28/02/22

Fonte: Criado pelo autor

4.2.6 Pesquisa de Mercado

Uma das maiores dificuldades dos Prestadores de Servicos Autbnomos € a
captacdo de novos clientes, e consequentemente a expansdo do seu negoécio. De
acordo com uma pesquisa feita pelo SEBRAE (2019) cerca de 24% desses
empreendedores acreditam que encontrar clientes e vender sdo 0sS maiores
obstaculos de quem decide abrir seu préprio negdcio. Atrair novos clientes é sempre
uma necessidade desses tipos de prestadores, e os mesmos devem utilizar das
ferramentas disponiveis para isso, e hoje todos recorrem a tecnologia para identificar

os melhores meios de atingir seu publico.
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Por conta da crise sanitaria e econdémica que o Brasil se encontra, cada vez
mais brasileiros tém migrado para o trabalho autbnomo, principalmente nao
registrados. Segundo o IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, em 2017
o trabalho sem carteira assinada superou o emprego formal, e é por isso que a Works
visa realizar essa intermediacéo desses prestadores que estdo precisando acessar as
pessoas que querem contrata-lo, mas que ainda ndo o conhece, e a impulsionar esses
novos negocios. Além de aumentar as vendas desses prestadores, os clientes
também terdo uma vasta op¢ao na Works para selecionar o prestador que melhor Ihe
agrade, tornando a plataforma mais atrativa e atraindo mais clientes para esses

empreendedores.

4.2.7 Potencial de Entrada no Mercado Alvo

O mercado alvo tem sido uma boa oportunidade para investidores, visto que
faz parte de um setor econbmico em crescimento, e que ha uma necessidade por
parte do publico, que no caso sao os prestadores de servicos, de ter algo que os

auxilie a aumentar as vendas e consequentemente a carteira de clientes.

Em 2017, o trabalho sem carteira assinada superou pela primeira vez o
emprego formal, segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE). Porém, muitos profissionais autbnomos sentem dificuldade em atingir
0 publico. De acordo com uma pesquisa realizada pelo Sebrae, 31% dos
empreendedores acreditam que encontrar clientes € um dos principais
desafios de atuar “por conta propria”. (GASPARIN, 2018, s/p)

Atualmente o mercado alvo esta concentrado em apenas um concorrente, que detém
97,8% do mercado. De acordo com os resultados previstos da Works em seu primeiro
ano de faturamento, sua participacdo no mercado sera de 0,45%, e até seu quinto ano
de funcionamento alcancara um Market Share de 2,66% do mercado alvo.

4.2.8 Tendéncias e Mudancas previstas no mercado-alvo

O universo da prestacdo de servigos tem tido muito crescimento e visibilidade,
e com isso, existem algumas tendéncias que merecem atencgédo especial tanto por
parte dos préprios trabalhadores dessa area, quanto de empresas como a Works que

visa estar sempre atualizada com o que seu publico precisa.
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De acordo com a Inove, pode-se dizer que a sustentabilidade tem sido uma
preocupacdo generalizada atualmente, ndo apenas por grandes empresas, mas
também por pequenos empreendedores que proporcionam um consumo sustentavel.
H& também as novas relacdes de trabalho, como o home office, que tem feito muitos
repensarem sobre seus negoécios e as novas tecnologias que surgem a cada
momento, na qual os prestadores precisam estar antenados pois seus clientes em
maioria estao conectados, e assim o mundo digital ganha muita for¢ca nesse mercado.
Hoje praticamente tudo pode ser feito de forma online, inclusive alguns servicos.

O crescimento de inovagdes tecnoldgicas € usado para melhorar o
relacionamento com o cliente e para descobrir novas oportunidades de
negocios para se diferenciar dos concorrentes. Isso faz com que o profissional
PJ ou autbnomo tenha um leque maior para ofertar seus produtos e servigos

pelo meio online e criar novos modelos de negécios de forma mais
simplificada. (CONTABILIZEI, 2021, p. 17).

4.2 .9 Perfil dos Clientes

A Works possui como cliente principal Prestadores de Servicos Autbnomos,
homens e mulheres, de faixa etaria de até 30 anos em média. Em sua maioria ndo
sao registrados formalmente e nem possuem qualificacéo profissional em gestdo, com

isso possuem dificuldades de atingir seus clientes e ter maior rentabilidade.

O perfil desses profissionais é, principalmente, a circunstancia em que se
tornaram autdbnomos, como foi visto, no Brasil a maior parte desses trabalhadores
estdo nesse mercado por falta de emprego ou oportunidades, e assim € possivel
identificar que ndo possuem muito poder aquisitivo, e que também precisam ser
capacitadas e auxiliados para poder ter um aproveitamento melhor do seu negécio,
ampliando sua carteira de clientes, fidelizar os mesmos, e construir seu nome no

mercado.
4.2.10 Necessidades dos Consumidores
Os clientes principais da Works sédo os profissionais autbnomos de diversas

categorias, e os clientes destes, os usuarios, sdo 0 segundo publico que a Works
atinge.
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De um lado ha profissionais que precisam captar novos clientes, aumentar seu
faturamento e conquistar um espac¢o no mercado, além de aprender a como se colocar
no mercado de forma que se torne conhecido e até mesmo se comunicar com seu
cliente. Do outro lado tem os clientes destes profissionais que precisam de um servico,

mas ndo sabem onde encontrar e nem quem contratar.

Dessa forma, a Works oferecerd servicos para os prestadores desde a
orientacdo de imagem e comunicacao, até a liga-los a seus potenciais clientes, e
oferecera aos usuarios uma jornada simples e pratica até encontrar o seu profissional

ideal, de forma que seja bastante intuitiva e sem complicacdes.

4.2.11 Mercados-alvo secundarios

Além de intermediar contratacdes de servicos entre prestadores e clientes, a
Works visa incrementar o produto ofertado de forma que seja um complemento que
fara com que o prestador tenha muito mais éxito em seus negécios. Nesse caso,
através da plataforma utilizada, tera um ambiente de aprendizagem continuada, que
sdo cursos ofertados para esses prestadores de servicos, e que com eles poderao
aprender a se comunicar com seu cliente, a negociar, entender o que o cliente deseja
e suprir essa necessidade, aprender a como montar seu perfil na plataforma da Works
e nas midias sociais, de forma que seja informativo e atrativo para o cliente, passando

mais confiabilidade para o publico-alvo de cada prestador.

4.2.12 Oportunidades, Ameacas e Fatores Criticos de Sucesso

O setor do mercado alvo além de estar em crescimento constante, tem feito
muito uso de ferramentas tecnoldgicas para intermediacdo entre dois publicos
diferentes, de acordo com a Bertholdo (2019), o mercado de e-commerce de servi¢os
no Brasil por enquanto é uma oportunidade, mas em um futuro muito proximo sera a
realidade do dia a dia da maioria dos consumidores de e-commerce, principalmente
pelas dificuldades da prestacédo de servico de forma presencial, como o deslocamento,
demora no atendimento, burocracia na contratacao, entre outros problemas que farao

com que o publico tenha preferéncia pelo negdcio digital. Em contrapartida, apesar


https://www.bertholdo.com.br/blog/
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de ser um setor que esta em alta, por motivos da crise econdémica e sanitaria no Brasil
e no mundo, o mercado teve uma queda significativa de clientes, visto que a

capacidade de compra deles foi bastante reduzida.

Dessa forma, ha alguns fatores que garantem o sucesso da Works, mas o
principal deles é a confianca. Pois os prestadores de servicos ndo fardo cadastro na
Works sem confiar que a mesma cumprira a promessa de proporcionar uma rede de
possiveis clientes e que também cumprird o repasse de pagamentos que forem
realizados através da modalidade online, assim como os clientes também néo
contratardo esses prestadores através da Works se nédo tiverem certeza de que o

pagamento € seguro e que as recomendacdes daquele profissional sdo veridicas.

4.3 Concorréncia

4.3.1 Descrigéo dos Concorrentes por Produto

O mercado de marketplace para intermediar prestacdo de servicos tem
crescido bastante nos ultimos anos, com isso diversas empresas desse mercado alvo
foram surgindo. Esses concorrentes ndo sao por produto e sim pelo negdcio como um
todo, pois o objetivo de todas é possuirem diversos tipos de prestadores em suas
plataformas, ndo sendo limitadas a apenas uma categoria. Sao eles os concorrentes

diretos da Works:

GetNinjas
Segundo Velasco (2019) GetNinjas € atualmente a maior empresa com uma
plataforma online que conecta prestadores de servi¢os e potenciais clientes no Brasil.

Possui mais de 200 categorias de servigos de todos 0s tipos.

Triider

Conforme a Triider (2018), ela também faz essa conexdo entre esses
profissionais e clientes, entretanto com foco em manutencao e reforma, e mesmo
sendo destinado a essa area, possui uma vasta variedade de opcdes de prestadores

de servicos.
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HireApp

De acordo com a Melz (2016), o HireApp € um aplicativo que serve para realizar
anuncios de um profissional, além de poder contrata-lo. Ele utiliza a agenda de
contatos do usuario para criar uma espécie de rede social de prestadores confiaveis

entre um mesmo circulo de pessoas.

Helpie

Conforme Ghiraldi (2020), a Helpie também ¢é um marketplace de
intermediacdo de servicos, que atualmente oferece mais de 400 especialidades no
mercado, além de sua parceria com o SEBRAE para capacitacdo desses

profissionais.

iPrestador
De acordo com Medeiros (2017), o iPrestador chegou no mercado com a
proposta de usuarios poderem contratar profissionais de diversas categorias, sendo

elas mais de 400, e promete ser mais agil na busca de um prestador ideal.

4.3.2 Concorrentes Indiretos

Como concorrentes indiretos da Works, existem algumas plataformas de
marketplace de servicos, mas que focam em apenas uma atividade - por exemplo
servi¢co de diarista - e tem também algumas midias digitais que o mercado alvo tem

utilizado para crescer nas vendas e aumentar clientela, séo eles:

Instagram

Uma das redes sociais mais utilizadas ultimamente pelos prestadores de
servicos autbnomos como divulgacdo de seu trabalho e alcance de novos clientes,
uma pratica bem comum sédo as parcerias com criadores de conteudo digital. Com
isso, o publico-alvo da Works pode preferir utilizar apenas essa plataforma em seus

negocios.
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Facebook

Rede social que tem sido menos usada pelo mercado, mas que ainda concentra
boa parte do publico nela, principalmente aqueles que possuem mais idade. Também
€ utilizada para divulgar trabalhos através das paginas e grupos que conectam

milhares de pessoas.

Blumpa

De acordo com o site da Blumpa, eles oferecem servicos de diarista e
passadeira através de uma plataforma digital, possui a mesma forma de
intermediacdo de outros negoécios, porém com foco apenas em servi¢os de limpeza

doméstica.

Singu
Conforme o site da Singu, ele é atualmente a maior rede de delivery de servigos
profissionais de beleza de forma online do Brasil, a Unica coisa feita presencialmente

é o atendimento em si.

Reforma Facil

Segundo a pagina do Reforma Facil, ele visa prestar servicos para reformas

bem como materiais de forma online e pratica.

4.3.3 Participacao de Mercado de cada Concorrente

Apesar da Works possuir diversos concorrentes diretos, apenas um detém
guase o mercado inteiro, sendo esse o principal concorrente. Os dados abaixo foram
extraidos do Google Trends, a métrica utilizada para definir o tamanho de cada
concorrente dentro do mercado alvo da Works foi a quantidade de pesquisas no
Google - maior ferramenta de pesquisas do mundo - referente a cada prestador, dentro

do prazo dos ultimos 12 meses.



34

Figura 4: Participacdo no Mercado de cada Concorrente

Detalhamento comparado por sub-regido

® Getninjas @ Triider HireApp @ Helpie @ iPrestador

Fonte:https://trends.google.com.br/trends/explore?geo=BR&g=Getninjas, Triider,HireApp,Helpie,iPrest
ador

Na imagem acima é possivel observar o quanto o GetNinjas detém o mercado
de marketplace de servigos no Brasil, estando presente em todas as regides. Na figura

nao aparece cores das outras empresas pois a porcentagem é muito pequena.

Grafico 1: Interesse do Publico nos Concorrentes

Interesse ao longo do tempo

Fonte:https://trends.google.com.br/trends/explore?geo=BR&g=Getninjas, Triider,HireApp,Helpie,iPrest
ador

A figura acima indica o interesse das pessoas ao longo do tempo, em média,
tendo em primeiro lugar a GetNinjas com 58 pontos, em segundo a Triider com 3


https://trends.google.com.br/trends/explore?geo=BR&q=Getninjas,Triider,HireApp,Helpie,iPrestador
https://trends.google.com.br/trends/explore?geo=BR&q=Getninjas,Triider,HireApp,Helpie,iPrestador
https://trends.google.com.br/trends/explore?geo=BR&q=Getninjas,Triider,HireApp,Helpie,iPrestador
https://trends.google.com.br/trends/explore?geo=BR&q=Getninjas,Triider,HireApp,Helpie,iPrestador
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pontos, e a Helpie com 1 ponto. O HireApp e o iPrestador ndo tiveram nameros

significativos para pontuacao.

Para se ter uma nogao do tamanho de mercado de cada um, a imagem abaixo
indica a porcentagem dos concorrentes. Sendo o GetNinjas com 97,8% do mercado
alvo, e a Triider com 2,1% do mercado, os demais prestadores somados ddo em
média 1%, e por isso o grafico ndo consegue indicar por conta do tamanho da

porcentagem.

Grafico 2: Market Share dos Concorrentes

Triider
2.1%

Getninjas
97,8%

Fonte:https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DfASLICITXzABfXHGA3C1A7n{fSEqDCdKt6GvPyrl6
o/edit?usp=sharing

4.3.4 Forgas e Fraquezas dos Concorrentes

Todos o0s concorrentes possuem propostas e funcionalidades bastante
parecidas, mas as maiores diferengas estdo em como eles cobram os prestadores, as
formas de pagamento da contratacdo dos servicos e a comunicacéo entre profissional

X cliente.

O Getninjas possui uma visibilidade maior e a nivel nacional, buscando ter um
alto numero de negécios fechados pelo aplicativo. Um dos pontos mais fortes deles
sao os filtros aplicados antes de propor um prestador para o cliente, assim eles levam

em consideracdo distancia, o servi¢o solicitado, preferéncias e disponibilidade dos


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DfAsL9CtTXzABfXHGd3C1A7njfSEqDCdKt6GvPyr16o/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DfAsL9CtTXzABfXHGd3C1A7njfSEqDCdKt6GvPyr16o/edit?usp=sharing
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prestadores, e sO ai que eles intermediam a contratacdo, dando 3 opcdes de
profissionais para o cliente, evitando que ele figue muito solto ou perdido na hora da
decisdo. Entretanto, existem alguns pontos que precisam ser melhorados, um deles é
0 pagamento por parte desses autbnomos, onde 0s mesmos precisam comprar
estrelas ou contratar planos por periodo para poder ter mais funcionalidades no
aplicativo, o que nao se torna viavel visto que outros aplicativos ja estao trabalhando
com formas mais acessiveis. Além disso, a comunicacdo entre prestador e cliente
ainda é muito demorada e deveriam disponibilizar outras opc¢fes, como o Whatsapp,

para facilitar a comunicacéo e que seja de forma mais rapida.

A Triider ndo cobra mensalidade e sim uma taxa apenas se houver contratacéo
do servico, o que ja é melhor pois ele ndo precisa desembolsar um valor mesmo sem
ter fechado nenhum negocio. Apesar de terem muitas areas cadastradas para
servigos, ela tem um foco em manutencdo e reformas, perdendo oportunidade de

fechar negocios em outras categorias,

Ja& o HireApp é gratuito e pode criar uma rede de fornecedores confiaveis onde
as pessoas podem compartilhar com seus proprios contatos - amigos, familiares e
conhecidos -. Entretanto o mesmo limita a quantidade de anuncios por prestador, e

caso 0 mesmo queira ilimitado, tem que pagar por isso.

Em parceria com o SEBRAE, a Helpie consegue ndo apenas intermediar a
contratacao de servigos, mas como capacitar esses prestadores para melhor atender
seus clientes, porém, a plataforma preza por prestadores que possuem diversos
talentos, provocando necessidade de algo voltado para o dia a dia daquele

profissional.

Por fim, o iPrestador se diferencia por sua vasta opc¢des de categorias, podendo
ser mais assertivo quando o cliente busca um profissional, e ndo realiza cobranca do
servico nem ao prestador nem ao seu cliente. Entretanto, ainda ndo esta disponivel
para I0S e dispde de pouco relacionamento com o publico-alvo através das midias

digitais.
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A Works tem justamente a proposta de proporcionar ao prestador melhores
formas de pagamento, utilizando apenas uma taxa quando o cliente contratar de fato
0 servico, realizar o pagamento através da plataforma online, pois dessa forma além
de ser mais seguro fica mais facil oferecer aos clientes diversas formas de pagamento,
utilizar os filtros corretos para que o0 cliente encontre seu prestador ideal mais
facilmente, e melhorar a comunicacdo entre ambos através da utilizacdo do WhatsApp

para negociacao.

4.3.5 Importancia do Mercado Alvo para os Concorrentes

O mercado alvo da Works é também o mercado alvo para seus concorrentes,
pois todos sdo empresas que operam através de plataformas digitais, proporcionando
a intermediacao entre prestadores de servicos autbnomos e potenciais clientes, tendo
a plataforma como um meio de fechar negdcios para alavancar as vendas desses
profissionais e conquistar mercado. De um outro lado, proporcionar uma experiéncia
para o cliente de facilitar a contratacdo de servicos de forma mais pratica, digital e

segura.

4.3.6 Barreiras de entrada no Mercado

As principais dificuldades para entrar no mercado da concorréncia sera a
conquista do Market Share, pois o principal concorrente detém boa parte desse
mercado, e outros negocios do mesmo ramo tém tido muita dificuldade de conquistar
mais espaco também. Com isso, a expectativa é que a Works seja uma plataforma
que gere maior competitividade nesse mercado, alcangcando um numero maior de
Market Share e conseguindo juntar em uma sé proposta as melhorias que seus

concorrentes precisam realizar, e as boas praticas dos mesmos.

4.4 Estratégia de Marketing

4.4.1 Estratégia de Entrada no Mercado

A estratégia utilizada pela Works sera o Marketing de Produto, pois ele ira

acompanhar todo o processo da criagdo do servigo prestado até ele estar disponivel
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para os consumidores, criando a mensagem que a empresa passa atraves do servico
prestado, indicando o diferencial competitivo do mesmo e assim, determinar o

posicionamento desse produto no mercado.

O Marketing de Produto possui alguns estagios que comeca com estabelecer
o perfil do cliente, a mensagem que aquele produto quer passar, criar um plano para
lancar aquele produto no mercado juntamente com um conteudo sobre ele, treinar a

equipe (Marketing e de Vendas), e por fim langar o produto. (DIGITAIS, 2020)

4.4.2 Estratégia de Crescimento

Visto que o mercado estd em sua maior parte concentrado apenas em um
concorrente, a estratégia de crescimento é aumentar o Market Share da Works, a fim
de proporcionar para o mercado outras opcdes de servicos igualmente prestados e

com mais vantagem competitiva.

Outra estratégia de crescimento sera a atuacdo no mercado secundario
também, que sdo os cursos de capacitacdo para os prestadores de servigos, tanto
para auxiliarem a utilizar a ferramenta da melhor forma possivel, quanto ao

aprendizado de técnicas de negociacao e comunicagdo com seus respectivos clientes.

4.4.3 Canais de Distribuicédo

O canal de distribuicdo utilizado por uma empresa serve como o caminho que
a organizacdo estipulou para levar sua proposta de valor ao seu publico-alvo.
(INCENTIVAR, 2019)

O servico de intermediacao de contratacao de servigos da Works sera realizado
através de um canal digital, que sera uma plataforma online ligando os prestadores
de servicos a seus clientes, sendo que ambos acessam ambiente digital em perfis e

funcionalidades distintas.
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Outro canal de distribuicéo sera o site/blog da Works, onde tera disponibilizados
diversos conteudos atuais e relevantes a esses prestadores com videos interativos,

reportagens, além da disponibilizacéo de cursos online para esses profissionais.
4.4.4 Estratégia de Marca

A Works preza pela transparéncia e responsabilidade com seus clientes,
construindo relagbes de confianca e respeito, com servicos repletos de

profissionalismo e seriedade.

A principal mensagem que a logomarca visa passar é confianca, com isso foi
utilizado a cor azul que representa honestidade, responsabilidade, e no caso do azul
escuro, mostra ser um negocio determinado, com objetivos bem definidos (MOTA,
2016). A letra “0” substituida pelo circulo - que representa estabilidade, continuidade
- tem a intencao de trazer a memoaria qual a empresa que esta se referindo apenas
vendo o simbolo, com isso os icones dos aplicativos e em todas as plataformas da

Works tera esse circulo.

Figura 5: Logomarca

WORKS

Fonte: Criado pelo autor
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4.4.5 Estratégia de Comunicacéao
A comunicacao é estritamente relevante para atingir a imagem que a empresa
quer passar no mercado, além de utilizar estratégias para atingir novos clientes e

consequentemente vender mais (STUDIO, 2014).

1. Objetivo
Conquistar uma fatia do mercado e descentralizar do seu principal concorrente.

2. Publico-alvo

Prestadores de Servigos que irdo se cadastrar na Works, e seus respectivos clientes

gue precisam contratar profissionais de todos os tipos.

3. Ferramentas

Utilizar a plataforma digital, o site/blog da Works, além da implementacdo de uma

equipe de Comunicacéo e Marketing.

4. Orcamento
Segundo Koerbel, para manter uma equipe de Marketing € em média R$ 89.000,00,
incluindo salarios, encargos, despesas, em um cendrio de equipe tamanho médio.
Com isso, a Works visa investir menos que isso, visto que comecgara com uma equipe
de pequeno tamanho.

5. Implementacao

Implementar o plano de comunicacdo com a equipe de Marketing, através das

ferramentas disponibilizadas, a fim de atingir seus clientes.
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6. Avaliacdo dos Resultados

Avaliar quais os resultados obtidos com esse processo de comunicacao, verificar
pontos de melhoria e se esta dando resultados de acordo com o esperado.

7. Acompanhamento

Acompanhar se esse plano de comunicagao continua eficiente ou se ele precisa de

ajustes, e se sim, assim ser feito.
4.5 Estratégia de Comercializacéo
4.5.1 Forca de Vendas

A forca de vendas deve ter o objetivo comum de solucionar o problema do
cliente, abrangendo diversos lados a fim que ocorra a satisfacdo do mesmo, nao
sendo responsabilidade Unica do setor de vendas, mas sim da comunica¢cdo com o
publico-alvo, o marketing realizado nesse mercado, e 0 conjunto de a¢des que visam
identificar melhorias e resolver problemas para que a proposta de valor seja entregue.
(SALESFORCE, 2019).

Diante disso, a equipe de vendas da Works foi justamente pensada em atender
aos clientes em todos os pontos, resultando em um organograma enxuto, porém

eficaz.

Figura 6: Equipe de Vendas

l— Comité Diretivo 4l

Diretor Diretor de T.l e
i  Adm/Financeiro Comunicacao

Fonte: Criado pelo autor
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4.5.2 Composicao de Precos

Uma das vantagens competitivas da Works é suprir uma necessidade do cliente
gue tem sido bastante requisitado, o alto valor que os prestadores de servigcos pagam

Nnos concorrentes para alcancar seu publico.

Com isso, ndo sera cobrado taxas para utilizacdo do aplicativo, sendo ele livre
para todos, a cobranca sera realizada apenas se o prestador conseguiu fechar algum
negocio, pois, para esse publico ndo faz sentido ele pagar por algo que ele néao teve
retorno, e ainda serdo taxas bastantes moderadas para tornar a Works mais atrativa.

Esse valor sera cobrado em 11% do valor total da transacéo.

Existirdo outras fontes de receitas como 0s cursos disponibilizados no site que
terdo um valor Gnico de R$ 59,90, a monetizagdo da plataforma utilizada para
intermediar as contratacfes que sera oferecido espacgos no site para anuncios por R$
120,00 mensal para ter um banner em cada pagina do site, e somado as taxas
cobradas nos servicos contratados, trara a margem de lucro desejada com o

investimento.

Tabela 3: Composicéo dos Precos por Servigco

Produto Valor por Servico
Intermediagéo — Barbeiro R$ 65,00
Intermediagéo — Chaveiro R$ 60,00

Intermediacgéo - Serralheiro e Solda (Valor de 10

diarias) R$ 800,00
Intermediacgé&o - Artes Marciais (Mensal) R$ 250,00
Intermediacéo - Assessor de eventos R$ 1.500,00

Intermediacéo - Assisténcia Técnica para Celular
e relégios R$ 300,00

Intermediacéo - Assisténcia para computadores [R$ 200,00




Intermediacgéo - Aula de Canto (Mensal) R$ 200,00
Intermediacdo — Baba R$ 200,00
Intermediacgéo - Conserto de Eletrodomésticos |R$ 450,00
Intermediag&o — Cozinheira R$ 100,00
Intermediacé&o — Dedetizador R$ 800,00
Intermediacéo — Depilagao R$ 80,00
Intermediacé&o - Design de sobrancelha R$ 40,00
Intermediagdo — Diarista R$ 110,00
Intermediacéo - Encanador (Valor de 10 diarias) [R$ 800,00
Intermediacgéo - Gargons e copeiras R$ 80,00
Intermediacédo - Gesseiro (Valor de 10 diarias) [R$ 2.500,00
Intermediacéo - Instalacdo de Eletrénicos R$ 100,00
Intermediacéo - Instalacdo de Méveis R$ 70,00
Intermediacéao - Instrumentos Musicais R$ 200,00
Intermediacéo — Lavadeira R$ 100,00
Intermediacéo - Manicure e Pedicure R$ 60,00
Intermediacédo — Passadeira R$ 100,00
Intermediacéo - Pedreiro (Valor de 10 diarias) |R$ 2.500,00
Intermediacgéo - Pintor (Valor de 10 diérias) R$ 1.500,00
Intermediacé&o - Reforgco Escolar R$ 250,00
Intermediacéo -Eletricista (Valor de 10 diarias) [R$ 2.000,00

Fonte: Criado pelo autor

4.5.3 Projecéo de Faturamento
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Com base no contexto em que a Works esta inserida, diante de um setor que

vem crescendo nos ultimos anos e a alta competitividade com seu principal

concorrente, a expectativa € manter um crescimento exponencial nos préximos 5
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anos, cumprindo o objetivo de conquistar cada vez mais espaco no mercado, e

acompanhar as tendéncias do mercado alvo.

Tabela 4: Projecao de Faturamento

Projecdes Faturamento
Projecdo 1° ano R$ 191.473,00
Projecdo 2° ano R$ 214.450,00
Projecéo 3° ano R$ 240.184,00
Projecéo 4° ano R$ 269.006,00
Projecéo 5° ano R$ 301.287,00

Fonte: Criado pelo autor

« De acordo com o relatério da FIS, lider global em tecnologia para servi¢os
financeiros, o e-commerce no Brasil deve crescer 12% ao ano até 2024 (apud
IT Midia, 2021)

4.5.4 Efeitos de Sazonalidades

Como a Works abrange diversos tipos de prestadores de servicos e de
segmentos, € dificil conseguir identificar um periodo de sazonalidade comum. O
periodo sazonal de um pintor pode ndo ser 0 mesmo que o de uma diarista por
exemplo, visto que as pessoas costumam reformar suas residéncias no final do ano,
tanto por conta do 13° quanto pelo fato de arrumar a casa para o final de ano, e em
contrapartida, € o periodo em gue as pessoas estdo mais em casa - muitos de férias

- e possuem mais tempo para fazerem 0s servicos domésticos.

De forma geral, a reducédo mais significativa no setor de servigos € em janeiro
(-24,2%) e em julho (-3,1%), e dezembro € o que registra a maior alta (18,4%).
(TRINDADE, 2019)
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Grafico 3: Efeitos da Sazonalidade

Resultado versus Efeitos da Sazonalidade
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Fonte:https://docs.google.com/spreadsheets/d/14-
VAIfbEK7swIMEWXVZXN8QVoCAIMyscU1PN1gcXGIM/edit?usp=sharing

4.5.5 Tempo de Entrega dos Produtos/Servicos

Desde a solicitacédo de cadastro do prestador na plataforma até a execucédo do servico,

leva em torno de 8 a 10 dias.

e Prestador solicita o cadastro através de um formulario da Works;

e Em um prazo de até 5 dias a Works faz a devolutiva e o parecer;

e Prestador acessa a plataforma e é cotado para prestar o servico a um cliente;
e O profissional faz o orcamento;

e Dentro de 3 dias o cliente retorna contratando-o ou nao;

e A data do servigo € negociada entre prestador e cliente.
4.5.6 Processos de Pds-venda
O processo de pés-venda tera dois pontos cruciais para o sucesso da Works.

Primeiro terd uma rapida avaliacdo apds a realizacdo de um servico prestado por

algum profissional através da Works, tendo perguntas tanto a respeito de quem


https://docs.google.com/spreadsheets/d/14-vAifbEk7swlMEwXvZXN8QVoCAfMyscU1PN1gcXGlM/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/14-vAifbEk7swlMEwXvZXN8QVoCAfMyscU1PN1gcXGlM/edit?usp=sharing
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prestou o servico - reclamacdes, elogios e pontos a melhorar - quanto da experiéncia
com a prépria plataforma, para assim poder ser identificado o que pode ser melhorado
e até implementar novas funcionalidades ou mudar algum processo. a fim de que os

dois publicos se sintam satisfeitos com a Works.

Ja no processo de fidelizacéo, as ferramentas serdo focadas nos clientes, pois,
se eles continuarem buscando os prestadores, consequentemente eles continuardo
na plataforma. Com isso, existirdo as moedas que seréo adquiridas sempre em que 0
cliente contratar um servigo, e a quantidade sera com base no valor final dessa
contratacdo, essas moedas podem ser utilizadas trocando-as por descontos nos
préximos servicos contratados. Também tera a carteira fidelidade, que a cada
determinada quantidade de contratacao feita, o cliente tera um voucher para usar na
proxima, permitindo-o que se fidelize aquele prestador em especifico, nem todos os
profissionais terdo essa funcionalidade na plataforma, nesse caso, 0 mesmo acorda

as condicdes junto a Works diretamente.

Essas ferramentas de fidelizagdo tém como objetivo ndo apenas manter o
cliente ativo na Works, mas evitar um grande problema desse mercado alvo que é a
contratacdo que acaba sendo feita por fora da plataforma, € sabido que dificilmente
isso deixara de acontecer, mas é necessario tomar medidas para evitar esse tipo de

negociacao.

5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Fluxo Operacional

5.1.1 Descrigéo do Fluxo Operacional

Como a Works é uma empresa intermediadora de contratacdo de servicos, o
fluxo operacional é justamente o trajeto do cliente desde o contato com a empresa até
0 pos-venda. Primeiro o prestador precisara acessar o site da Works e solicitar um
cadastro na plataforma, preencher um formulario e anexar os documentos
necessarios e enviar a solicitacdo, em até 5 dias ele tera a devolutiva. Sendo positiva,
ele acessa a plataforma para prestador através do site ou pelo App e podera configurar

seu perfil com mais detalhes, sempre que houver demanda ele pode estar entrando
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em contato com os clientes para realizar cotacdes, quando fechar negdécio, recebera
o pagamento de acordo com a forma escolhida pelo cliente, depois realizara o servico,

e por fim finalizar a demanda na plataforma.

Figura 7: Fluxo Operacional

Solicita o cadastro no site
por meio de formularno
v
Aguardo o

prazo de retorno
de 5 dias

¥
Apos aprovado, ]

acessa a plataforma

pelo site ou App
¥
Customiza,
seu perfil

I
Realiza Fecha
cotaghes - Contratos
) Finaliza
Recebs o R Ls demanda na
pagamento o servigo plataforma

Fonte: Criado pelo autor

5.2 Planejamento da Capacidade de Producéo
5.2.1 Capacidade de Producéo

Como a Works tem a previsao de 3.600 cadastros no primeiro ano, e somando
0s acessos de clientes dos prestadores, em média, serdo 300 novos cadastros mais
o fluxo de acesso dos clientes. Com isso, iremos utilizar um servidor na nuvem
fornecido pela LocaWeb com as seguintes configuracdes: 8gb de memodria Ram +
4Cpus de processamento + 80 gb de memoria rom + 1124gb de transferéncia. O
servidor utilizara o sistema operacional Linux e o banco de dados sera o Mysq|.

A medida que a quantidade de novos usuarios for aumentando més a més, é

possivel monitorar a capacidade do servidor pelo préprio site.
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5.2.2 Capacidade de Entrega Interna e Externa

A capacidade da Works de realizar a intermediacao de prestacao de servigos
€ de 300 usuarios/més, sendo que esse numero vai crescendo exponencialmente todo
més. Com o servidor alocado na internet, e com 0s programadores sempre
disponiveis, a medida que a quantidade de usuérios for crescendo, ser4 aumentada a
memoéria do servidor, além de aumentar a equipe quando necessario, entre outros
crescimentos previstos para o primeiro ano que poderdo ser precisos para ter uma

boa capacidade de entrega do servico ao cliente final.

5.2.3 Procedimentos de Entrega dos Produtos

Os prestadores de servigos irdo acessar o website da Works, clicar em solicitar
cadastro, preencher o formuldrio e anexar toda documentacdo necessaria para
avaliacao, apoés 5 dias recebera a devolutiva, e sendo aprovado, podera preencher o
seu perfil com informagBes mais detalhadas, preencher dados de faturamento, e logo
em seguida podera fornecer cotacdes aos seus clientes e posteriormente fechar
negécios. Apds concluséo do processo formal, o prestador realiza o servigo dentro do
gue foi contratado e encerra o atendimento na plataforma. O pagamento sempre sera
feito pela plataforma, inicialmente somente a vista, e a cada servico prestado o valor

é repassado em seguida para o prestador, pela prépria plataforma da Works.

5.2.4 Previsao de Aumento de Capacidade

Como o servidor sera pela LocaWeb, podera ser feito o controle de todos os
dados de capacidade da plataforma através do plano “Escolha sua Configuragao” que
permite aumentar ou diminuir de acordo com a necessidade do servidor para suportar
0 aumento de usuarios na plataforma, e automaticamente vai sendo ajustado o valor
final. A vantagem € que é uma mudanca rapida e instantanea, e ndo impactara na

experiéncia do usuario.

5.2.5 Vantagens Competitivas nas Operacoes
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Uma das principais vantagens competitivas nas operacfes € por ser uma
plataforma bastante facil e pratica de navegar, tendo um recurso de pesquisa bastante
especifico para que os clientes dos prestadores cadastrados encontrem o profissional
ideal para sua necessidade. Os prestadores ndo pagam para utilizar a plataforma,
apenas € cobrado uma taxa quando fechar um negécio, a transferéncia do pagamento
para ele é apos a finalizacdo do atendimento sendo um tempo de no maximo 1
semana, além de poderem enviar seus orcamentos diretamente aos seus potenciais

clientes.

5.3 Fornecedores e Terceiros

5.3.1 Identificag@o de Fornecedores Criticos

O fornecedor mais critico da Works é a LocaWeb, pois é onde o servidor ficara
hospedado. Dessa forma, se esse fornecedor tiver qualquer problema,
automaticamente impactara as atividades de intermediacao de prestacdo de servigcos
realizadas pela Works.

Os investidores financeiros também séo fatores criticos para o funcionamento
da plataforma, pois sem eles nao ha recurso para os investimentos iniciais, € nem 0s
investimentos constantes necessarios para o crescimento da marca, impossibilitando

a manutencéo do negdécio no mercado.

5.3.2 Descrigéo de Parceiros

O maior parceiro sera o fornecedor da hospedagem do servidor da plataforma
utilizada, que é a LocaWeb, também tem os investidores financeiros que sao cruciais
para o crescimento do negdcio, pois necessariamente € um mercado que precisa
atingir um grande publico para ter um bom Market Share. Além de parceiros que
fornecam materiais e equipamentos tecnoldgicos necessarios para o funcionamento

da empresa.

5.3.3 Requisitos de Tempo
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O cliente final - prestador de servico - terd um prazo de 5 dias para conseguir
receber o parecer da sua solicitacdo de cadastro no website da Works, logo em
seguida pode preencher os dados necessarios e iniciar as negociagdes, e assim que
acertar um servico com o seu cliente, a data de realizacdo fica por conta da
necessidade e do acordado por ele, dentro das condi¢des que ja foram estabelecidas
com o profissional que ira contratar. O objetivo é que o processo feito pelos clientes
desses prestadores para encontrar o ideal para sua necessidade seja rapido, objetivo

e simples, e consequentemente o prestador também terd clientes mais rapidamente.

5.4 Sistema de Gestao

5.4.1 Gestédo de Estoque e Inventario

Como a Works é uma empresa de prestacdo de servicos, ndo ha necessidade
de implementar um sistema de controle de estoque dentro da organizagao, pois nao
h& produtos suficientes que tenham necessidade desse tipo de controle. Os materiais

de escritdrio, que sdo poucos, serdo administrados atraves de planilha Excel.

5.4.2 Gestéo da Qualidade

A gestdo da qualidade dos servicos prestados pela Works sera feita em

algumas etapas, sendo elas:

e Juntar toda a equipe da organizagao para estabelecer o que sera avaliado e a
finalidade;

e Estipular quais processos sera levado em consideracdo a fim de melhorar o
servigo prestado;

e Ultilizar os indicadores das atividades que serdo avaliadas, para mensurar se
0s objetivos estdo sendo alcancados e pontos a melhorar;

e A coleta dessas informacfes sera com base nos relatérios gerenciais, que
dardo dados importante para avaliar o resultado dessa acgéo, e realizar tomadas
de decisoes;

e Acompanhamento desses indicadores para melhorar 0s processos e

acompanhar os ja implementados.
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5.4.3 Gestéo de Seguranca e Saude

A Gestao de Seguranca e Saude sera conforme a NR 17 - ERGONOMIA, que
tem como objetivo estabelecer condicbes de trabalho adequadas, e que os
funcionarios desenvolvam suas atividades com seguranca, conforto e saude. Com
isso sera adotada atividades diarias de poucos minutos que faca com que o
funcionario realize atividades de alongamento adequado, além de conferir as cadeiras

e altura dos monitores de computador para que tenha uma postura recomendada.

5.4.4 Gestdo do Impacto Ambiental

A Works tera o estabelecimento de boas préaticas que diminuam o impacto
ambiental causado na sociedade, como a reducao das impressodes, dando prioridade
sempre aos arquivos digitais, a ndo utilizacdo de descartaveis no dia a dia e em
eventos, e para isso cada colaborador ganhara um kit quando iniciar na empresa e
nele ja vai conter uma garrafa de agua, reduzindo assim os copos plasticos. Além
disso, a plataforma da Works tera um layout mais simples e o menos pesado possivel,

para que assim consuma menos energia e diminua o impacto causado.

5.4.5 Sistemas de Informacgao e Automacao

Sera utilizado o software ContaAzul, que possui funcionalidades de gestéo de
negoécios, tem diversas solucdes focadas para a contabilidade e o controle fiscal, além
de estar totalmente disponivel em nuvem. E um software para micro e pequenas
empresas, viabiliza uma rotina administrativa com mais controle e assertividade, e

consequentemente, desenvolve uma boa gestao do negdcio.
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6 PLANO FINANCEIRO

6.1 Investimentos

Os investimentos da Works foram elaborados de forma que pudesse suprir as
necessidades iniciais da empresa. Como a area administrativa s tera 2 pessoas
trabalhando, foi previsto material de escritério e alguns equipamentos basicos de
tecnologia, na parte de desenvolvimento e comunicagdo terdo mais 2 pessoas
trabalhando de forma remotamente, além das despesas pré-operacionais necessarias

para abertura do negdcio.

Tabela 5: Projecao de investimentos

Tipo Item Qtd VIr. unitario Valor Total Depreciacgéo
Equipamentos de TI Equipamentos de Tl 1 5.000 5.000 500
Sub-Total 5.000 500

Estoque Inicial Post It 1 15 15 0
Estoque Inicial Canetas, Lapis, Borracha e Lapiseira 1 75 75 0
Estoque Inicial Toner para Impressora 1 89 89 0
Estoque Inicial Papel Sulfite A4 1 30 30 0
Sub-Total 209 0

Gastos Pré Operacionais Curso para Banco de Dados e SQL 1 28 28 3
Gastos Pré Operacionais Curso para crnagao de Apps com Flutter 1 35 35 3
Gastos Pré Operacionais Registro da Empresa 1 2 000 2.000 200
Gastos Pré Operacionais Registro de Marca 1 440 440 44
Gastos Pré Operacionais Pesquisa de Mercado 1 5.000 5.000 500
Sub-Total 7.503 750

Total Geral 12.712 1.250

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/fechamento_investimento.asp?id=461.

Os indicadores de atividade econdmica abaixo mostram o crescimento desse
mercado, que é de 12% a.a (apud IT Midia, 2021), a taxa de crescimento das
despesas foi com base na previsdo da inflacdo de 3,25 para 0s proOximos anos
(FOCUS, 2021), e o reajuste da folha de pagamento foi com base na previsdo de

reajuste do saléario minimo que esta em 3,6%, de acordo com o Jornal Contébil (2021).


https://brstart.com.br/tools/fechamento_investimento.asp?id=461
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A folha de pagamento esta no total em 60%, e para encontrar a carga tributaria
sobre o faturamento foi utilizado o célculo do Simples Nacional, anexo 3, como o
faturamento ultrapassou R$180.000,00, foi realizado o célculo abaixo, chegando a

uma taxa de 6,3%.

(Rbt12 x Aliquota) - PD/Rbt12
(191.473 x 11,2%) - 9.360/191.473
21.444,98 - 9.360/191.473
12.084,98/191.473 = 6,3%

Tabela 6: Parametros Financeiros

2° Ano 3* Ano 4° Ano 5% Ano
% De Crescimento 12.0 12.0 12.0 12.0
De Vendas
% De Crescimento 3.3 3.3 3.3 3.3
das Despesas
% De Reajuste Da 3.5 2.6 3.6 3.6
Folha De
Pagamento

Carga Tributaria

% sobre folha de

% sobre faturamento % sob lucro pagamento

6.3 0.0 650.0

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/cad parametros_cliente.asp

6.2 Projecéo de Vendas

A projecao de vendas para a intermediacéo da contratacdo dos servicos foi feita
através do célculo dos precos de cada um no Brasil, em média. Foi considerado o
valor que esses profissionais cobram e a incidéncia da contratacdo a depender da
atividade, por exemplo, os reparos e pequenas reformas que sdo muito contratados

nesse formato de e-commerce. Os servicos de gesseiro, pedreiro, pintor e eletricista


https://brstart.com.br/tools/cad_parametros_cliente.asp
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foram levados em conta ndo apenas o valor da diaria, mas também os dias em média
gue esses profissionais levam fazendo pequenas reformas. Apoés ter o valor de cada
servico e a previsdo da quantidade de vezes que ele sera contratado por més, foi
calculado os 11% e obtivemos o resultado abaixo.

Os cursos ofertados foram feitos uma projecdo com base em 10% dos
cadastros no primeiro ano, ou seja, 360 cursos vendidos. Ja o calculo da monetizacao

do site foi feito com base na expectativa de acessos a plataforma.

Tabela 7: Projecao das vendas

Produto Anol Anoll Anolll AnolV AnoV
Cursos e Treinamentos Receita 21564 24152 27.050 30296 33.9:1
Impostos 1.359 1.522 1.704 1.909 2.138
Intermediacéo - Barbeiro Receita 8958 961 1.076 1.205 1.350
Impostos 54 61 68 76 85
Intermediagéo - Chaveiro Receita 396 444 497 556 623
Impostos 25 28 31 35 39
Intermediacéo - Serralheiro e Solda Receita 4224 4731 5.299 5934 6.647
Impostos 266 298 334 374 419
Intermediacéo - Artes Maciais Receita 1.650 1.848 2.070 2.318 2.596
Impostos 104 116 130 146 164
Intermediacdo - Assessor de eventos Receita 11.880 13306 14902 16691 18.693
Impostos 748 838 939 1.052 1.178
Intermediacdo - Assisténcia Técnica para Celulare Receita 7.920 8.870 9935 11127 12462

relogios



Intermediagéo - Assiténcia para computadores

Intermediagéo - Aula de Canto

Intermediagéo - Baba

Intermediacéo - Conserto de Eletrodomeésticos

Intermediagdo - Cozinheira

Intermediagéo - Dedetizador

Intermediagéo - Depilagao

Intermediacéo - Design de sobrancelha

Intermediagéo - Diarista

Intermediagéo - Encanador

Intermediacéo - Gargons e copeiras

Intermediacéo - Gesseiro

Intermediacéo - Instalagdo de Eletrénicos

Intermediacéo - Instalagdo de Moveis

Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita

Impostos

Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita

Impostos

499

2.640

166

1.584

100

3.960

249

5.940

374

2.640

166

6.336

399

739

47

528

33

3.660

231

5.280

333

1.056

67

26.400

1.663

924

58

462

29

599

2.957

186

1.774

112

4.435

279

6.653

419

2.957

186

7.096

447

828

52

591

37

4.099

258

5.914

373

1.183

75

29.568

1.863

1.035

65

517

33

626

3312

209

1.987

125

4.967

313

7451

469

332

209

7.948

501

927

58

662

42

4.591

289

6.623

417

1.325

83

33.116

2.086

1.159

73

580

37

701

3.709

234

2225

140

5564

351

8.345

526

3.709

234

8.902

561

1.039

65

742

47

5142

324

7.418

467

1.484

93

37.090

2.337

1.298

82

649

41

55

785
4.154
262
2.492
157
6.231
393
9.347
589
4.154
262
9.970
628
1.163

73

831
52
5759
363
8.308
523
1.662
105
41.541
2617
1.454
92
727

46



Intermediagdo - Instrumentos Musicais

Intermediacdo - Lavadeira

Intermediacédo - Maicure e Pedicure

Intermediagédo - Passadeira

Intermediacdo - Pedreiro

Intermediacéo - Pintor

Intermediagéo - Reforgo Escolar

Intermediacédo -Eletricista

Monetizacdo - Banner em todas as paginas

Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita

Impostos

Receita
Impostos
Receita

Impostos

Total Receita

Total
Impostos

1.320

83

1.320

83

792

50

1.980

125

26.400

1.663

19.800

1.247

3.300

208

15.840

998

10.080

635

191.473

12.063

1.478

93

1.478

93

887

56

2.218

140

29.568

1.863

22176

1.397

3.696

233

17.741

1.118

11.290

"

214.450

13.510

1.656

104

1.656

104

993

63

2.484

156

33.116

2.086

24.837

1.565

4.140

261

19.870

1.252

12.644

797

240.184

15.132

1.855

117

1.855

"7

1.113

70

2.782

175

37.090

2.337

27.818

1.753

4.636

292

22.254

1.402

14.162

892

269.006

16.947

2077

131

2.077

131

1.246

79

3.116

196

41.541

2617

31.156

1.963

5.193

327

24.925

1.570

15.861

989

301.287

18.981

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/fechamento vendas.asp?id=461.

6.3 Projecéo de Faturamento
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As projecOes de faturamento da Works para os préximos 5 anos € inferior aos

4,8 milhdes, sendo assim, se enquadra como EPP - Empresa de Pequeno Porte,

podendo usufruir de beneficios na tributacdo, incentivos fiscais, e facilitar alguns

processos burocréticos.


https://brstart.com.br/tools/fechamento_vendas.asp?id=461

Tabela 8: Projecdes de faturamento

Produto

Cursos e Treinamentos

Intermediacgédo - Barbeiro

Intermediacgéo - Chaveiro

Intermediac¢do - Serralheiro e Solda

Intermediacédo - Artes Maciais

Intermediacéo - Assessor de eventos

Intermediacgdo - Assisténcia Técnica para Celular e
relogios

Intermediagao - Assiténcia para computadores

Intermediacéo - Aula de Canto

Intermediacéo - Baba

Intermediacgéao - Conserto de Eletrodomeésticos

Intermediagéao - Cozinheira

Intermediagédo - Dedetizador

Intermediacéo - Depilagéo

Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos

Receita

Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita

Impostos

Ano |

21.564

1.359

858

54

396

25

4224

266

1.650

104

11.880

748

7920

499

2.640

166

1.584

100

3.960

249

5.940

374

2.640

166

6.336

399

739

a7

Anoll

24152

1.522

961

61

444

28

4731

298

1.848

116

13.306

838

8.870

559

2.957

186

1.774

112

4.435

279

6.653

419

2.957

186

7.096

447

828

52

Ano Il

27.050

1.704

1.076

68

497

31

5.299

334

2.070

130

14.902

939

9.935

626

3.312

209

1.987

125

4.967

313

7.451

469

3.312

209

7.948

927

58

Ano IV

30.296

1.909

1.205

76

556

35

5934

374

2318

146

16.691

1.052

11.127

701

3.709

234

2.225

140

5564

351

8.345

526

3.709

234

8.902

561

1.039

65

57

AnoV
33931
2.138
1.350
85

623

39
6.647
419
2.596
164
18.693
1.178

12.462

785
4154
262
2.492
157
6.231
393
9.347
589
4.154
262
9.970
628
1.163

73



Intermediagéo - Design de sobrancelha

Intermediagéo - Diarista

Intermediagdo - Encanador

Intermediacdo - Gargons e copeiras

Intermediacdo - Gesseiro

Intermediacdo - Instalacdo de Eletrénicos

Intermediacgdo - Instalacdo de Mdveis

Intermediagao - Instrumentos Musicais

Intermediagdo - Lavadeira

Intermediagéo - Maicure e Pedicure

Intermediagéo - Passadeira

Intermediagdo - Pedreiro

Intermediagéo - Pintor

Intermediagéao - Reforgo Escolar

Intermediacédo -Eletricista

Monetizagédo - Banner em todas as paginas

Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita

Impostos

Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita
Impostos
Receita

Impostos

Receita
Impostos
Receita

Impostos

Total Receita

Total
Impostos

528

33

3.660

231

5.280

333

1.056

67

26.400

1.663

924

58

462

29

1.320

83

1.320

83

792

50

1.980

125

26.400

1.663

19.800

1247

3.300

208

15.840

998

10.080

635

191.473

12.063

591

37

4.099

258

5914

373

1.183

75

29.568

1.863

1.035

65

517

33

1.478

93

1.478

93

887

56

2.218

140

20.568

1.863

22176

1.397

3.696

233

17.741

1.118

11.290

M

214.450

13.510

662

42

4.591

289

6.623

a7

1.325

83

33.116

2.086

1.159

73

580

37

1.656

104

1.656

104

993

63

2.484

156

33.116

2.086

24.837

1.565

4.140

261

19.870

1.252

12.644

797

240.184

15.132

742

47

5.142

324

7.418

a67

1.484

93

37.090

2.337

1.298

82

649

41

1.855

"7

1.855

17

1.113

70

2782

175

37.090

2.337

27.818

1.753

4.636

292

22.254

1.402

14.162

892

269.006

16.947

831

52

5.759

363

8.308

523

1.662

105

41.541

2617

1.454

92

727

46

2077

131

2.077

131

1.246

79

3.116

196

41.541

2617

31.156

1.963

5.193

327

24.925

1.570

15.861

999

301.287

18.981

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/fechamento vendas.asp?id=461
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6.4 Projecao de Custos e Despesas

As composicdes dos custos foram feitas com base em cada produto, sendo a
intermediacao através da plataforma tendo os custos com a hospedagem do site, com
o dominio e o gateway de pagamento que é cobrado uma taxa por transacao, demais

custos relacionados a mao de obra ja estdo inclusos na folha de pagamento.

Os cursos que serdo disponibilizados foram feitos uma pesquisa para chegar a
um valor médio por curso e ainda poder ter uma boa margem de lucro. J4 a
monetizacdo do site tera o custo para montar o midia kit, e para isso sera contratado

o Canva Pro.

Tabela 9: Projecao dos custos por produto

Produto Ano | Ano Il Ano Il Ano IV Ano V
Cursos e Treinamentos 10.764 12.056 13.502 15.123 16.937
Intermediacéo - Barbeiro 426 477 534 598 670
Intermediac&o - Chaveiro 264 296 331 371 415
Intermediacéo - Serralheiro e Solda 482 540 605 677 758
Intermediacéo - Artes Maciais 349 390 437 490 549
Intermediacéo - Assessor de eventos 469 526 589 660 739
Intermediacéo - Assisténcia Técnica para Celular e reldgios 888 995 1.114 1.248 1.397
Intermediacéo - Assiténcia para computadores 528 591 662 742 831
Intermediacéo - Aula de Canto 554 620 695 778 871
Intermediacéo - Baba 666 746 835 936 1.048
Intermediac&o - Conserto de Eletrodomésticos 528 591 662 742 831
Intermediacao - Cozinheira 830 930 1.042 1.167 1.307

Intermediacéo - Dedetizador 554 620 695 778 871
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Intermediacéo - Depilagéo 330 370 414 464 519
Intermediacéo - Design de sobrancelha 401 449 503 563 631
Intermediac&o - Diarista 1.002 1122 1.257 1.408 1.577
Intermediacéo - Encanador 391 438 491 550 616
Intermediag&o - Gargons e copeiras 528 591 662 742 831
Intermediacéo - Gesseiro 558 625 700 784 878
Intermediacéo - Instalacéo de Eletrdnicos 330 370 414 464 519
Intermediagéo - Instalagio de Moveis 264 296 331 37N 415
Intermediacéo - Instrumentos Musicais 349 390 437 490 549
Intermediacéo - Lavadeira 415 465 521 583 653
Intermediag&o - Maicure e Pedicure 401 449 503 563 631
Intermediacéo - Passadeira 623 698 781 875 980
Intermediacéo - Pedreiro 558 625 700 784 878
Intermediac&o - Pintor 697 781 875 980 1.097
Intermediacdo - Reforgo Escolar 528 591 662 742 831
Intermediacéo -Eletricista 469 526 589 660 739
Monetizagdo - Banner em todas as paginas 370 414 464 519 582
Total Custo Variavel 25515 28.577 32.006 35.847 40.149

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/fechamento custo.asp?id=461.

Para a composicdo das despesas foi pensado na contratacdo de um pacote
fornecido por uma empresa de Marketing, que ira administrar as publicidades,
impulsos em redes sociais, entre outros. Também iremos contratar uma empresa
prestadora de servi¢cos contabeis. Ja para as despesas com 0 escritorio optamos pela
assinatura de um Coworking, que no valor ja vem incluso o aluguel do espaco, agua,
energia, IPTU e limpeza, esse modelo de escritorio compartilhado sera benéfico a
priori por ser uma empresa nova e pequena, € Como teremos apenas 2 pessoas que
precisam estar presencialmente todos os dias, ndo é vantajoso o aluguel de uma sala

comercial.

Temos também outras despesas como transporte da funcionaria, ja descontado
0s 6%, material de escritério, internet, telefone e o Software utilizado para gestao,

além do pré-labore dos gestores da empresa.
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Tabela 10: Projecao de custos com despesas

Item da Despesa Anol Ano Ano lll Ano IV AnoV
Agéncia de Marketing/Comunicacgéo 12 000 12 396 12 805 13228 13 664
Contador 8.400 8.677 8.964 9.259 9.565
Coworking 8.880 9173 9.476 9.788 10.111
Internet 1.200 1.240 1.281 1.323 1.366
Material de Escritério 720 744 768 794 820
Pro-Labore - Diretor Adm/Financeiro 24.000 24792 25.610 26.455 27.328
Pré-Labore - Diretor de T.I e Comunicag&o 24.000 24792 25.610 26.455 27.328
Software de Gestéo 1.068 1.103 1.140 11477 1.216
Telefone/Celular 1.080 1.116 1.152 1.190 1230
Transporte 1.459 1.507 1.557 1.608 1.662
Total das despesas 82.807 85.540 88.363 91.279 94 291

Fonte de dados: L&G Tools 2021 - https://brstart.com.br/tools/fechamento despesa.asp?id=461

6.5 Projecéo de Resultados — DRE

A Demonstracdo do Resultado Esperado indica no primeiro ano de
funcionamento da Works um resultado liquido de R$8.494,00, apesar de ser um valor
baixo, devemos levar em consideracdo a taxa de crescimento do mercado de e-
commerce no Brasil, que vem crescendo nos ultimos anos.

A taxa utilizada foi de 12%, sendo uma taxa bastante pessimista, mas como a
Works faz parte dos e-commerce de servi¢os - o que tem uma menor participagdo no
mercado - foi preferivel ndo utilizar taxas maiores para que esteja de acordo com a
realidade, e esse tipo de negdcio tende a ter pouca rentabilidade nos primeiros anos,
mas tem possibilidade de lucros atrativos a longo prazo. Com isso, 0 crescimento ano

a ano vai trazer uma maior rentabilidade.
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Tabela 11: Projecao dos resultados

Discriminacgéo Anol Anoli Ano lll Ano IV AnoV Total
Receita Oper. Bruta 191.473 214.450 240184 269.006 301.287 1.216.400
Impostos S/ Vendas 12.063 13.510 15.132 16.947 18.981 76.633
Receita Oper. Liguida 179.410 200.940 225052 252.059 282 306 1.139.767
Custos dos Produtos 25515 28.577 32.006 35.847 40.149 162.094
Lucro Bruto 153.895 172.363 193.046 216.212 242157 977673
Folha de Pagamento 61.344 63.552 65.840 68.211 70.666 329613
Despesas Operacionais §2.807 85.540 88.363 91.279 94 291 442 279
Depreciacéo 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250 6.251
Lucro Operacional 8.494 22.020 37.593 55472 75.950 199529
Impostos S/ Lucro 0 0 0 0 0 0
Resultado Liquido 8.494 22.020 37.593 55472 75.950 199.529
Receita Oper. Bruta 191.473 214450 240184 269.006 301.287 1.216.400
Impostos S/ Vendas 12.063 13.510 15132 16.947 18.981 76.633
Receita Oper Liquida 179410 200940 225052 252 059 282 306 1139767
Custos dos Produtos 25515 28577 32.006 35847 40149 162 094
Lucro Bruto 153.895 172.363 193.046 216.212 242157 977673
Folha de Pagamento 61.344 63.552 65.840 68.211 70.666 329613
Despesas Operacionais 82 807 85540 88 363 91 279 94 291 442 279
Depreciagéo 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250 6.251
Lucro Operacional 8.494 22020 37.593 55472 75.950 199.529
Impostos S/ Lucro 0 0 0 0 ] 0
Resultado Liguido 8.494 22020 37.503 55472 75.950 199.529

Fonte de dados: L&G Tools 2021 - https://brstart.com.br/tools/fechamento _dre.asp?id=461.

6.6 Projecéo de Fluxo de Caixa

Devido ao investimento inicial, o fluxo de caixa esta negativo no primeiro e no
segundo ano de funcionamento da empresa, tendo um saldo positivo a partir do
terceiro ano, o que é dentro do esperado, e com o crescimento do mercado, trard bons

resultados financeiros a partir do terceiro ano.
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Tabela 12: Fluxo de caixa

Discriminagéo Ano 0 Ano | Ano ll Ano llI Ano IV AnoV
Investimento Inicial 35.428

(+) Entradas de Caixa

Recebimentos 191.473 214.450 240.184 269.006 301.287
(-) Saidas

Impostos S/Vendas 12.063 13.510 15.132 16.947 18.981
Custos dos Produtos 25515 28577 32.006 35847 40.149
Folha de Pagamento 61.344 63.552 65.840 68.211 70.666
Despesas Operacionais 82.807 85.540 88.363 91.279 94 291
Imposto S/Lucro 0 0 0 0
(=) Saldo do Periodo -35.428 9744 23270 38.843 56.723 77200
(+) Saldo Incial -35.428 -25.684 -2.413 36.430 93.152
(=) Saldo Final -35.428 -25.684 -2.413 36.430 93.152 170.353

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/fechamento_fluxo.asp?id=461

6.7 Necessidade de Capital de Giro

Apesar do capital de giro da Works n&o ser muito alto, nos primeiros anos seré
algo estritamente necessario por conta do baixo rendimento nesse periodo, sera
importante para manter o caixa positivo e trabalhar com uma margem de seguranca

para possiveis imprevistos.

Tabela 13: Necessidade de Capital de Giro
Necessidade de Capital de Giro 22.7186 23.897 24.606 26.535 28.011
Investimento Inicial 35428

(+) Entradas de Caixa

Recebimentos 191.473 214.450 240.184 269.006 301.287
(-) Saidas

Impostos Si/endas 12.063 13.510 15.132 16.947 18.981
Custos dos Produtos 25515 28577 32.006 35.847 40.149
Folha de Pagamento 61.344 63.552 65.840 68211 70.666
Despesas Operacionais 82 807 85 540 88 363 91 279 94 291
Imposto S/Lucro 4] 0 0 0
(=) Saldo do Pericdo -35.428 9.744 23270 38.843 56.723 77.200
(+) Saldo Incial -35.428 -25.684 -2.413 36.430 93.152
(=) Saldo Final -35.428 -25.684 -2.413 36.430 93.152 170.353
Necessidade de Capital de Giro 22716 23.897 24.606 26.535 28.011

Fonte de dados: L&G Tools 2021- https://brstart.com.br/tools/fechamento fluxo.asp?id=461.
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6.8 Analise de Sensibilidade

Apo6s analises do projeto para implementacdo da Works, foram feitos céalculos
dos dados financeiros, e considerando um investimento inicial de R$ 35.428,00, uma
taxa Selic de 3,5%, e os saldos dos periodos do fluxo de caixa nos cinco anos, foi
calculado com férmulas no Google Planilhas a Taxa TIR, o VPL e o Payback. O ROI
foi calculado com a férmula: ROI = (ganho obtido - valor do investimento inicial) /valor

do investimento inicial. Dessa forma, foram encontrados os seguintes resultados:

4

L)

*

TIR: 68%
VPL: R$ 145.174,59
ROI: 4,81

o,

¢

L)

S

X4

L)

L)

<

L)

*

Payback: Sera no ano lll

<,

Fazendo uma analise do neg6cio como um todo, é uma grande oportunidade
pela capacidade de crescimento que a empresa tem, apesar de ndo ter uma alta
rentabilidade nos primeiros anos, a longo prazo pode ser um negocio muito lucrativo.
Os resultados obtidos com a TIR de 68% indicam que o negdcio é rentavel, tendo um
VPL de R$145.174,59, e o ROI DE 4,81 o que indica que tem um bom retorno com o

investimento.

Contudo, com os resultados financeiros encontrados, conclui-se a viabilidade
da empresa, e de sua capacidade de lucro e crescimento, tendo um payback no

terceiro ano de acordo com o esperado.
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