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RESUMO

O trabalho desenvolvido a seguir, se trata da elaboracdo de um plano de negécios
para uma lavanderia de autoatendimento. A IWash ser4d uma lavanderia de
autoatendimento com o foco em pessoas que precisem de um espaco para lavar
suas roupas com uma maior agilidade. Para atender a necessidade do seu publico a
IWash disponibilizard um servigo na qual consiste em que o proprio cliente realize a
lavagem de suas roupas. A escolha desse segmento se deu pelo fato da tendéncia
das novas construcdes ndo possuirem um amplo espaco para o uso de lavanderia,
bem como para as pessoas que gueiram uma maior rapidez para lavar e secar suas

roupas.

Palavras-chave: Autoatendimento. IWash. Lavanderia. Plano de Negécios.



ABSTRACT

The work developed below is about drafting a business plan for a self-service
laundry. IWash will be a self-service laundry focused on people who need a space to
wash their clothes with greater agility. In order to meet the needs of its public, IWash
will provide a service in which the client himself carries out the washing of his clothes.
The choice of this segment was due to the fact that the tendency of the new
constructions does not have ample space for the use of laundry, as well as for the

people who want a greater speed to wash and dry their clothes.

Keywords: Laundry. Self-service. IWash. Business Plan.
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CAPITULO 1: VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

1.1 Modelo de negécio - Canvas

A IWash sera uma empresa que oferecerd servico de lavanderia de

autoatendimento aos consumidores. Seu modelo de negocios € apresentado, de

forma sintetizada, na figura 1.

Figura 1 - Modelo de negocios - Canvas

Parceiros Chave
-—

- Terceiros para aluguel do
imavel
- Fornecedor de maguinario
- Fonecedor de produtos de
limpeza para roupas
referéncias no mercado

Atividades Chave

- Servigo de lavanderia :
- Otimizagéo de tempo

Recursos Chave

- Magquinas de lavar roupas
- Secadora de roupas
- Passadeira a vapor

i,

Proposta de Valor

&

Servigo de lavanderia - Custo
beneficio com modernidade.
Oferecer uma nova experiénci
quanto ao servigo de lavanderi
de autoatendimento,
disponibilizando uma maior

Rel. com ¢ Cliente

- Midias Sociais
- Banco de dados

Canais de Distribuigdo

- Midias Sociais

e

Segmentc de Clientes

Empresa voltada a um pablico na qual
ndo possui um espago em sua
residéncia, ou que compartilhem seu
espaco residencial com outras
pessoas e que ndo possuem um
equipamento adequado em casa para
realizar este tipo de servigo.

- Agéncia de marketing - Maquina de venda automatica facilidade e agilidade para os "f'l::ItI:g O segmento secundario esta focado
- Dominio do site clientes que a frequentam - Adwords em pessoas que gqueiram otimizar

- Agéncia de marketing
- Imdvel

seu tempo.

Estrutura de Custos Fluxo de Receitas

- Aluguel de imdvel
-Agua
-Energia
- Compra de maguinario
- Marketing e propaganda
- Reforma e melhoria do imdvel
- Salario
- Custo com produtos no geral

-Venda de servigo de ia com aute 1ento

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

1.1.1 Propostade valor

A proposta de valor apresentada pela IWash tem por objetivo oferecer uma
nova experiéncia aos clientes quanto ao servico de lavanderia de autoatendimento,
disponibilizando melhor relagdo custo x beneficio, otimizacdo de tempo e espaco

residencial para os clientes que a frequentam.

Uma vez que o cliente opta por lavar suas roupas em um ambiente
especializado, ele economiza custos domésticos como: energia, agua, produtos de
limpeza, compra e manutencdo de maquina de lavar roupas e em alguns casos
secadora. Dessa forma a IWash garante a satisfacdo da necessidade do cliente por

um preco justo.

A otimizacdo de tempo esta ligada ao fato de que a IWash disponibilizara
maquinas de lavar e secar roupas dando ao cliente a opcdo de utilizar os dois

servicos em um periodo de tempo menor que o realizado em residéncia.
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O espaco residencial podera ser otimizado quando o cliente optar por nao ter
maquinas e equipamentos de lavagem e secagem de roupas em sua residéncia e

realizar estes servigos na IWash.

1.1.2 Segmentos de mercado

A IWash esta voltada a um publico que ndo possui espaco adequado em sua
residéncia para lavar roupas, ou até mesmo para as pessoas que compartilham seu
espaco residencial com mais pessoas e que nao possuem equipamentos adequados

em casa para realizar servi¢o de lavanderia.

O segmento secundario esta focado para pessoas que queiram otimizar seu
tempo com o servico de lavanderia. Para isso sera disponibilizada a opcéo de utilizar
mais de uma maqguina ao mesmo tempo (servico de lavanderia para roupas

coloridas, roupas brancas e pecas delicadas).

1.1.3 Canais de distribuicéo

Para poder atingir o publico alvo que deseja, a IWash utilizard midias sociais,
mailing, site - onde contera todas as informacdes sobre ela e 0s servicos que serao
oferecidos - e Google Adwords, devido ao grande alcance de consumidores que

estes meios permitem.

1.1.4 Relacionamento com consumidores

Interagir com os clientes através das midias sociais buscando uma imagem
positiva diante dos consumidores, trazendo mais comodidade e agilidade em relacéo
as noticias, novidades e promoc¢des. Um canal de SAC também sera inserido para

eventuais necessidades.

1.1.5 Fontes de receita

A principal fonte de receita serd gerada através da venda de servico

lavanderia com autoatendimento.

1.1.6 Recursos principais

Para que a IWash possa oferecer seus servigos de lavanderia, a mesma ira
alugar um imével e ir4 equipar o local com itens como: maquinas de lavar roupas,

secadora de roupas e passadeira a vapor para atendimento dos clientes.
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O marketing da empresa sera realizado por um parceiro terceirizado,
agregando no valor, misséo e visdo da companhia. Deverd ser realizado também a

insercao de um site, disponibilizando assim informacfes adicionais.

1.1.7 Atividades principais

A atividade mais importante € o fornecimento de maquinas de lavar roupa,
secadora e ferro a vapor. Para ter um servi¢o de exceléncia, € necessario manter as
maquinas limpas e sempre prontas para uso. E dever de todos os funcionarios
manter o espaco agradavel e harmonioso para os clientes, ja que havera areas onde
0S mesmos poderdo levar computador para usar, comprar comida e bebida na

maquina de venda automatica, ler um livro, etc.

Na parte administrativa, € exigivel que a empresa tenha um bom
relacionamento com Orgdos fiscais, para que a imagem da empresa ndo seja

impactada negativamente.

1.1.8 Parcerias principais

Os principais parceiros da empresa sdo também seus principais fornecedores,
gue buscam se desenvolver a procura de custos e despesas mais competitivas com
relacdo ao mercado, uma vez que o0 negoécio toma como base o arrendamento
operacional para compor seu maquinario (maquinas de lavar roupa, secadora,
passadeira a vapor, dentre outros) para prestacdo de servico. De forma indireta,

conta-se também com uma parceria na locagéo do espaco fisico.

Uma das maiores tendéncias no momento é a divulgacao de marcas por meio
de midias sociais (Facebook, Twitter, Instagram, Snapchat e Youtube) e também por
meio das midias como outdoors através de agéncias de publicidade especializada

no publico alvo da empresa.

1.1.9 Estrutura de custos

A empresa possui uma estrutura de custos enxuta, por meio da terceirizagéo
das maquinas, locagdo do imével, despesas decorrentes da operacdo (como agua,
luz e produtos para revenda), salarios a pagar, servicos de limpeza e seguranca,

agéncia de publicidade e custos com desenvolvimento e manutencao do site.



23

1.2 Andlise e diagnostico da viabilidade da ideia do negdcio
A escolha por uma lavanderia de autoatendimento busca oferecer otimizagao
de tempo e espaco, reducdo de custos e maior praticidade para pessoas que vivem

em metropoles.

Os afazeres domeésticos estdo tornando-se cada vez mais secundarios na
rotina da populagdo que vive em grandes metropoles. A rotina corrida destas
pessoas as induzem a buscar algo que facilite seus servicos considerados
secundérios. Por este motivo, disponibilizar servico de lavanderia compartilhado,
fornecera agilidade (pois podera fazer mais de um servi¢co de lavanderia ao mesmo

tempo), reduzira custos e trard um melhor gerenciamento entre custo/beneficio.

Com base no perfil dos clientes e a proposta de valor da empresa, identifica-
se uma demanda latente, sendo assim, de uma perspectiva de mercado, entende-se

gue a ideia do negdcio é viavel.
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CAPITULO 2: SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Dados gerais do empreendimento
A empresa desenvolvida neste trabalho de concluséo de curso se denomina
IWash e ofertard aos consumidores o servico de lavanderia de autoatendimento,

sendo enquadrada no setor de servi¢os. Sua localizacdo sera em Santo André — SP.

2.2 Dados dos empreendedores

A IWash tera dois empreendedores, Beatriz de Lima Hilario e Vitor Reboucas
Silvestre. Ambos sao formados pela faculdade Strong — ESAGS — Escola Superior
de Administracdo e Gestdo. A primeira tem experiéncia na area de auditoria interna
pela Ford Motor Company, e o segundo trabalha na area de auditoria externa da

PwC Brasil. O curriculo de ambos se encontra no apéndice A e B, respectivamente.

Apenas Beatriz de Lima Hilario sera sdcia administrativa, onde tera o papel de
atuar diretamente no negdcio, ou seja, gerir a empresa. Vitor Reboucas Silvestre

serd somente investidor da IWash.

2.3 Missdo da empresa e os valores organizacionais

A IWash acredita que, para desenhar sua estratégia e objetivos, deve ter
definida sua missao, visdo e valores. Dessa forma, atendera seus clientes de acordo
com seus principios. A seguir € apresentada detalhadamente sua misséo, visdo e

valores.

Missao: Atender de forma eficiente e eficaz os clientes que buscam um preco
justo para servico de lavanderia, permitindo que estudantes universitarios e familias

gue ndo possuem espaco adequado para lavar suas roupas, facam na IWash.

Visdo: Ser referéncia no mercado de servico de lavanderia de
autoatendimento, como uma marca referéncia em desenvolvimento sustentavel e

diligente em suas entregas.
Valores: Sao valores da IWash:

¢ Melhoria continua: Para isso, a IWash buscara sempre melhores formas de
atender seus clientes, seja por meio de melhores equipamentos ou melhor

atendimento ao consumidor;
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e Comprometimento: A IWash acredita que 0 compromisso com o cliente € o
valor que entrega confiangca ao mesmo.

e Qualidade: Para a IWash, entregar qualidade significa retorno dos clientes;

e Agilidade: Ser agil, hoje em dia, ndo é apenas tendéncia, mas necessidade.
Por isso a IWash buscard sempre tornar seus servicos mais rapidos para

seus clientes.

2.4 Formajuridica
A lavanderia IWash sera uma empresa de pequeno porte e sociedade limitada
— EPP.

2.5 Enquadramento tributario
A IWash deve possuir seu enquadramento tributario como simples nacional
(Lei 123/06 — Faturamento até R$ 3.600.000,00).

2.6 Capital social

O capital social a ser integralizado por cada um dos dois sdcios da IWash
compreende a parcela de R$ 125.000,00, totalizando um capital social de R$
250.000,00, que servira tanto para os investimentos pré-operacionais, quanto para a

composicao do caixa da empresa.

2.7 Fonte de recursos
Baseado nas projecdes realizadas para os primeiros cinco anos a IWash nao

contard com a captacdo de recursos de terceiros.
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CAPITULO 3: VIABILIDADE ESTRATEGICA

3.1 Estudo do mercado-alvo

Segundo uma pesquisa apresentada no G1' em entrevista feita com o
presidente da Associacdo Brasileira de Lavanderias (Anel) Othon Barcellos, o
mercado de lavanderia de autoatendimento vem crescendo nos ultimos cinco anos

por possuir um baixo custo de investimento e por ser uma inovacao neste mercado.

Para Barcellos um dos principais motivos para que esta modalidade tenha
fracassado ha vinte anos foi o fato de ndo possuir uma demanda relativa e por
possuir um alto custo, e j& hoje o custo para abrir uma lavanderia nesse segmento

ou até mesmo uma franquia é menor.

Outro fato que ajuda para o crescimento deste mercado € ao fato do mundo
globalizado estar trazendo uma modernizacdo técnica, e com iSSoO um aumento na
demanda por este tipo de servico, dando assim um potencial maior para o ramo de
lavanderias. Segundo uma pesquisa realizada pelo SEBRAE?, um dos motivos que
faz com que este mercado se torne atraente € o fato dos espacos residenciais
estarem diminuindo dia apds dia fazendo com que seja uma boa alternativa para
gquem pretende investir neste tipo de segmentacdo que ainda tem muito para

expandir.

Para montar uma lavanderia, sua estrutura e layout podem variar de acordo
com o espacgo desejado e o jeito que melhor atenda suas necessidades, mas no
minimo deve ocupar 100m2, distribuido entre recepcdo, area de separacdo das

roupas recebidas e espaco para a area de servicgo.

IDisponivel em: < http://www.seteco.com.br/vistas-com-curiosidade-lavanderias-self-service-ganham-
espaa-o-no-brasil-g1/ > Acesso em 10 de outubro de 2017

2Disponivel em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/as-oportunidades-e-o-
mercado-para-as-lavanderias,1bc3cdbc74834410VgnvVCM1000003b74010aRCRD > Acesso em 10
de outubro de 2017
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3.1.1 Mercado atual
De acordo com as informacgdes levantadas pelo SEBRAE?, até 2,65% da
populacdo utiliza os servicos de lavanderias em todo o Brasil e, esse mesmo

montante, movimenta por ano cerca de R$ 140.000.000,00.

3.1.2 Historico do mercado

Por se tratar de um segmento novo no ramo de lavanderias, ainda néao
existem muitas pesquisas que mostrem uma maior comparagdo com alguns anos
atrads. Mas segundo pesquisa feita pelo SEBRAE?, este é um segmento promissor e

que ainda tem muito para se expandir.

No Brasil, estima-se que existam 8.500 lavanderias, aproximadamente, sendo

6.500 domésticas e 2.000 industriais.

O setor de lavanderia possui uma média de crescimento de 5% ao ano, de
acordo com a Associacao Nacional de Empresas de Lavanderia (Anel) segundo uma
noticia do site Terra®>, o segmento atingiria uma expansdo de 25% até 2016 por

contados jogos Olimpicos e a Copa do Mundo.

3.1.3 Projec0Oes futuras

Como mencionado nos tépicos anteriores, este € um segmento dentro do
ramo de lavanderia, que possui uma grande oportunidade de expansdo com uma
média de crescimento de 5% ao ano. Mas segundo a Associa¢do Nacional de
Empresas de Lavanderia (Anel) houve um aumento nas projecdes de crescimento
de 5% para 8%, segundo noticia mencionada na Exame®. Assim a IWash

acompanhard as tendéncias de mercado para o segmento de lavanderia de

Disponivel em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/as-oportunidades-e-o-
mercado-para-as-lavanderias,1bc3cdbc74834410VgnVCM1000003b74010aRCRD > Acesso em 10
de outubro de 2017

4Disponivel em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/as-oportunidades-e-o-
mercado-para-as-lavanderias,1bc3cdbc74834410VgnVYCM1000003b74010aRCRD > Acesso em 10
de outubro de 2017

SDisponivel em: < https://www.terra.com.br/economia/vida-de-empresario/setor-de-lavanderias-deve-
crescer-25-ate-2016,ec3696543a6d4410VgnVCM4000009bcceb0aRCRD.html > Acesso em 10 de
outubro de 2017

6Disponivel em: < https://exame.abril.com.br/negocios/dino/aliando-praticidade-e-economia-
lavanderias-estao-sendo-cada-vez-mais-procuradas-shtml/ > Acesso em 10 de outubro de 2017
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autoatendimento e realizard ac¢des cabiveis para sempre poder atender a

necessidade de seus clientes da melhor forma possivel.

J& que se trata de uma prestacdo de servigco, com o intuito de oferecer uma
maior agilidade para seus clientes, a empresa ira manter seus equipamentos
atualizados e também oferecer algumas comodidades para seus clientes de acordo

com as tendéncias estiverem mais em alta dentro deste ramo.

3.1.4 Tendéncias de mercado

A tendéncia da mudanca na cultura dos brasileiros € um fato que influencia
bastante no ramo de lavanderia de autoatendimento, pois as lavanderias deste
segmento sdo muito famosas e comuns em paises norte-americanos, aponta
pesquisa feita pelo SEBRAE’, e com essa cultura ficando cada vez mais presente
entre os brasileiros que estdo optando por morar em residéncias ou apartamentos
menores, fica mais comum que este tipo de servigco cresca cada vez mais e, assim,

se torne algo que faca parte da rotina das pessoas.

Outro fator se deve a falta de profissionais no ramo de lavanderia, assim o
mercado esta se tornando uma boa opcdo para quem pretende investir em um

segmento que possui potencial para expansao.
3.2 Estudo dos clientes (dados secundarios)

3.2.1 Identificacdo das caracteristicas demograficas dos clientes

A maior parte do publico das lavandeiras sao aqueles que vivem ou transitam
pelas regibes de classe média ou entdo regibes onde ha maior concentracdo de
escritorios, por exemplo. De acordo com informac@es disponibilizadas pelo portal da
SINDLAV® (Sindicato Intermunicipal de Lavanderias no Estado de Sdo Paulo) a
idade média do publico alvo desses estabelecimentos € de 43 anos,
majoritariamente das classes A e B e que escolhem a lavanderia por proximidade a
suas residéncias, além disso, quase 50% do publico alvo é casado e quase 60% tem
filhos.

"Disponivel em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/as-oportunidades-e-o-
mercado-para-as-lavanderias,1bc3cdbc74834410VgnVYCM1000003b74010aRCRD > Acesso em 10
de outubro de 2017

8Disponivel em: < http://sindilav.com.br/noticias/destaques/lavanderias-de-sp-agradam-a-94-dos-
consumidores/ > Acesso em 22 de outubro de 2017
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3.2.2 Descrigao dos interesses e comportamentos dos clientes

Baseado na pesquisa primaria conduzida pela empresa, entre o publico
efetivo e potencial das lavanderias, quase 90% das pessoas lavam suas roupas
diaria ou semanalmente e, por isso, buscam reduzir seus custos e otimizar o tempo
empregado nessas atividades. Em troca disso estdo dispostas a, em média, pagar
R$28,00 para lavarem suas roupas para 4 ou 5 dias aproximadamente. Com relacéo
aos seus habitos de comunicacéo e interacdo com o mercado, além dos meios mais
tradicionais como o boca a boca e falar por telefone, o publico das lavanderias tende
a preferir se comunicar com os prestadores de servigos por meio eletrénicos, como

redes sociais e e-mails.

3.2.3 lIdentificagcdo dos motivos que levam os clientes a consumir 0s
produtos ou servigos da empresa

Segundo os autores Kotler e Keller (2012), o processo para a tomada de
deciséo relacionado a compra se divide em cinco estagios, todos aplicaveis a cada

compra feita pelo consumidor do produto ou servico:

. Reconhecimento das necessidades: “O processo de compra comeca
guando o comprador reconhece um problema ou uma necessidade. A necessidade
pode ser provocada por estimulos internos e externos” (KOTLER; KELLER, 2012, p
179). No caso dos usuarios de uma lavanderia, a necessidade pode surgir por
influéncia de ambos 0s meios, a autossatisfacdo e o anseio por opinides alheias
sobre si, por vestir sempre roupas limpas e bem cuidadas;

o Busca por informagdes: “O consumidor interessado tende a buscar
mais informacdes” (KOTLER; KELLER, 2012, p 180). E normal que o consumidor,
guando ciente de suas necessidades, passe a procurar por informacées de como
supri-las da melhor forma possivel e, com isso, tenha as informac¢des para uma
tomada de decisdo mais assertiva. No caso das lavanderias, o consumidor possuli
trés formas de ter acesso a essas informacdes: navegando pela internet,
conversando com amigos e colegas ou até mesmo caminhando pela regiéo;

o Avaliacdo das alternativas: “No estagio de avaliagdo, o consumidor
cria preferéncias entre as marcas do conjunto de escolha e também forma uma
intencdo de comprar as marcas preferidas” (KOTLER; KELLER, 2012, p 183). Uma
vez que o consumidor conhece as alternativas disponiveis ele deve avalia-las e

elenca-las de acordo com o grau de satisfacdo esperado ao optar por cada uma
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delas, considerando fatores como o mix de servigos, 0 escopo e a qualidade do
mesmo, o custo e o seu valor agregado. E neste momento em que a IWash busca
se destacar na avaliacdo entre as demais lavanderias, pois sabe que seu publico
alvo tem preferéncias por custos mais baixos e prestacdo de servico em grande
volume e tem seu modelo de negdcios desenhado para atendé-los;

o Compra: o estagio da compra propriamente dita € o momento da
transacdo entre estabelecimento e consumidor, que ja formou uma opinido acerca
das alternativas disponiveis e que j& esta certo sobre qual Ihe atende melhor. Em
outras palavras, diz respeito a0 momento da verdade, onde o consumidor ao pagar
pelo servigco de lavanderia tem em troca o beneficio tdo esperado, roupas limpas e
prontas para uso por um custo baixo e em grande escala, tudo de forma prética.

. Experiéncia pés-compra: neste momento ha outros fatores que
podem influenciar a maneira como o consumidor percebe ou avalia 0 servigco
prestado pela lavanderia. Como por exemplo: acesso a novas informacdes sobre
concorrentes da IWash sobre os quais o consumidor ndo sabia, que podem reforgar
ou nao a assertividade sobre sua tomada de deciséo; e o pos-atendimento prestado

pela lavanderia, que pode também agregar ou destruir valor.

Se pelo lado dos consumidores h& os cinco estagios da tomada de decisédo
por Kotler e Keller (2012), pelo lado das empresas ha a analise 6tica da técnica da
disciplina de valor, por Treacy e Wiersema (ASSEN; BERG; PIETERSMA, 2010). As
autoras definiram, de forma genérica, trés valores intrinsecos as organizacdes, mas
gue aparecem em diferentes propor¢cdes em cada uma delas, ao passo em que cada
organizacdo atua de diferente maneira a fim de obter um diferencial competitivo no
ambiente em que estao inseridas. No caso da IWash, a exceléncia operacional é seu
diferencial, pois, a fim de oferecer um preco mais baixo, a organizacdo tem um
processo de prestacdo de servico bastante enxuto, sempre entregando o que foi
prometido a seus clientes, de forma simples e com riscos de falha reduzidos. Por

conta disso, a empresa oferece uma gama reduzida de servicos.
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3.3 Anédlise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forgas
competitivas de Porter

3.3.1 Estudo dos concorrentes

Apés a realizacdo do estudo de concorrentes por meio de pesquisas
secundarias nos sites de lavanderias de autoatendimento, foram encontrados dois
grandes concorrentes no que diz respeito ao oferecimento deste tipo de servigco. Os
concorrentes Prima Clean e Laundromat, sdo duas empresas que operam com O
sistema de franquias. Ambas as empresas possuem a op¢ao de autoatendimento,
bem como a opcdo de o servico ser realizado por algum funcionario da prépria

lavanderia.

Esta segunda opcéo nao sera oferecida pela a IWash, porque a empresa foca
em que a maior parte dos servicos sejam realizados pelos préprios clientes, na
medida do possivel. Por exemplo, estes realizardo a lavagem de suas roupas, bem
como executardo a secagem e passadoria destas. Ja a efetivacdo do pagamento,
devera ocorrer por intermédio de um funcionario da empresa. Este, também, fara o

controle da quantidade de pecas a serem lavadas.

A empresa Prima Clean faz parte do grupo Acerte Franchising. Este, por sua
vez, também possui em seu portfélio as marcas Quality Lavanderias, e Linha e
Bainha, sendo assim, forte concorrente no ramo. A marca Quality Lavanderias
possui servico realizado pelos préprios funcionarios da lavanderia. A marca Prima
Clean foca no servico de autoatendimento, entretanto também oferece o servigco de
lavanderia realizado pelos proprios funcionarios. A marca Linha e Bainha oferece
servicos de costura e customizacdo de roupas. Este tipo de servi¢o, por sua vez,

néo sera oferecido pela IWash.

A concorrente Laundromat possui 105 lojas em todo o Brasil, e algumas
unidades localizadas no Chile, Paraguai, Uruguai e Peru, totalizando duas mil lojas
no continente Sul-Americano. Ja o concorrente Acerte Franchising possui 220 lojas
espalhadas pelo Brasil e algumas unidades no exterior (incluindo todas as marcas
do portfélio do grupo ja citadas anteriormente). Entretanto, a Laundromat possui
apenas duas unidades em S&o Paulo localizadas nos bairros Moema e Vila

Madalena.
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Em relacdo aos servigos oferecidos, ambas concorrentes oferecem algumas
opcbes como: lavagem de pellcia, roupas em couro, ténis, cortinas, tapetes,
edredons e travesseiros. Estas opcdes de lavagem séo realizadas pelos funcionarios
das lavanderias por exigirem um cuidado especial. A IWash néo oferecera estes
servicos porque a empresa foca no autoatendimento, nao disponibilizando

funcionarios para tais funcdes.

Nota-se que ambas as unidades possuem o delivery de busca e entrega das
roupas dos clientes. Isso se deve ao fato das duas lavanderias oferecerem o servigo
de lavagem de roupas realizado pela prépria lavanderia, o que ndo sera oferecido

pela IWash.

O preco praticado para o servico de autoatendimento é similar em ambas as
concorrentes. Em média R$ 30,00, para lavar e secar, por cesto de roupa o qual
possui capacidade para até 7Kg de roupas. As unidades da Prima Clean e
Laundromat oferecem algumas opcdes de pacotes para lavagem de camisas sociais
mais roupas do dia-a-dia, porém somente oferecido para a opcdo de lavagem
realizada pela prépria lavanderia. Mais uma vez, a IWash ndo oferecera estes

Servicos.

Na tabela 1 é apresentada a comparacdo dos concorrentes considerando

pontos em comum entre ambos.
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Tabela 1: Comparacado de concorrentes

R% 15 Lavar R% 15 Lavar
R$ 15 Secar R$ 15 Secar
R$% 40 lavar e secar R$% 44 lavar e secar
Até 21 pecas de roupas Ate 25 pecas de roupas
Dinheiro, Carnéo de crédito | Dinheiro, Cartédo de crédito
ou débito ou débito
Avista Avista
MN&o oferecem MNao oferecem
Das 8H as 19H Das 8H as 19H
Das 8H as 13H Das 8H as 16H
Oferecem Oferecem
MN&o oferecem MN&ao oferecem
30 minutos para Lavar e 45 Totalde 1 harae 20
minutos para secar minutos para lavar e secar

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

De acordo com o estudo realizado, identificou-se que a configuracdo de
mercado se encontra no tipo mercado competitivo o qual, de acordo com Mankiw
(2013, 64), ha tantos compradores e vendedores, que cada um deles tem impacto

insignificante no preco do mercado.

Vale observar que neste estudo nao foram consideradas lavanderias que nao

oferecam servigos de autoatendimento.

Ao final do estudo e analises de concorrentes, chegou-se a conclusédo de que
a IWash tera melhor desempenho e retorno localizando-se na regido do ABC
Paulista, mais especificamente entre Maua, Santo André ou Sdo Caetano do Sul,

onde nédo foram encontradas lojas das franquias Prima Clean e Laundromat.

Por localizar-se em uma regido com custo de vida mais barato que a capital
Sao Paulo, bem como nao oferecer a opcao de servico realizado pelos préprios
funcionarios da lavanderia, a IWash oferecera como proposta de valor aos seus

clientes um preco mais baixo que suas concorrentes.
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3.3.2 Estudo dos fornecedores

Em relagdo ao estudo dos fornecedores, foram realizadas pesquisas
secundarias através de sites de busca da internet de fornecedores dos
equipamentos necessarios a atividade basica da empresa, neste caso, a lavagem e
secagem das roupas pelo servico de autoatendimento, sendo eles: fornecedor de
adgua, energia, maquinas de lavar e secar roupas, fornecedor do espaco para a
empresa se instalar, fornecedor dos produtos de limpeza, tais como, sabdo em po,

amaciante e alvejante.

No que diz respeito as maquinas de lavagem e secagem foram encontrados
representantes e distribuidores de produtos da empresa Alliance Laundry Systems,
sendo eles a Teknomak, Laundry Brasil e Autax. As trés empresas oferecem as

maguinas necessarias para esse tipo de servico.

Como ja observado, os habitos dos consumidores brasileiros Vvém
modificando-se ao longo dos anos devido a diversos fatores e com isso a procura
por lavanderias de autoatendimento. Dessa forma, observa-se a adequacdo de
empresas fornecedoras de equipamentos para lavanderias no que diz respeito ao

maquinario acionado por fichas, tipicos de lavanderias de autoatendimento.

Logo, a tendéncia é aumentar a oferta destes tipos de produtos, bem como o
namero de fornecedores destes maquinarios. No momento, ha trés grandes
fornecedores dos maquinarios basicos para o funcionamento da lavanderia, mas
oferecem maquinas do mesmo fabricante, o que significa que fornecem os mesmos
produtos, com as mesmas funcionalidades e caracteristicas, o que estabelece baixo
poder de barganha dos fornecedores, pois um deve oferecer melhores precos,

prazos e garantias que os demais.

O fornecimento de agua e tratamento de esgoto nas cidades do ABC Paulista
e regido sao feitos por autarquias municipais, ou seja, cada cidade possui uma Unica
empresa fornecedora de agua e tratamento de esgoto caracterizando o fornecimento
como monopolio, de acordo com Mankiw (2013,65). Neste caso, 0 mercado possui
apenas um vendedor, este por sua vez, determinara o preco do produto. Nestes
casos de autarquias municipais a questdo do fornecimento de agua e esgoto é

regulada pelo governo, e por este motivo as tarifas ndo podem ter precos abusivos.
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Sendo assim, fornecedores de dgua do ABC Paulista e regido possuem baixo poder

de barganha.

Na tabela 2 é apresentado os fornecedores de agua e tratamento de esgoto

por cidade no ABC Paulista e regiéo.

Tabela 2: Fornecedor de 4gua e tratamento de esgoto por cidade do ABC

Paulista
Cidade Empresa
Séo Caetano do Sul DAE/SCS
Santo Andre SEMASA
Sao0 Bernardo do Campo | SABESP
Maua SAMA
Diadema SANED

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A concessdo de energia elétrica no ABC Paulista e regido é cedida a AES
Eletropaulo. Esta € uma companhia que distribui energia em vinte e quatro
municipios brasileiros. Por ser a Unica empresa fornecedora deste tipo de servico
nestes municipios, enquadra-se como empresa monopolistica. De acordo com
informacdes retiradas do site da AES Eletropaulo® o preco da energia elétrica é
cobrado por quilowatt-hora e sofre variagcdes de acordo com condi¢cfes favoraveis ou

desfavoraveis ao fornecimento de energia.

Por exemplo, quando h& bastante chuva e os reservatérios de agua para
acionamento da geracao de energia elétrica estdo cheios, ndo ha cobranca de valor
adicional na conta de luz, caracterizando a bandeira verde. Quando ha pouca chuva
e 0s reservatorios de agua para acionamento da geracdo de energia elétrica estdo
com baixo nivel, a situacdo € menos favoravel e o preco é R$ 0,020 para cada
quilowatt-hora consumido. Quando a situacao é critica a tarifa € cobrada de acordo
com a bandeira vermelha, subdividida em patamar 1 e 2. Nestes casos, geralmente
nao ha chuva ha um longo periodo de tempo (variando de um a trés meses) e 0s
reservatorios de agua para o acionamento da geragdo de energia elétrica estdo com
niveis baixissimos e devem ser acionados por usinas termelétricas, as quais

possuem custo de operacdo maior e por este motivo o preco por quilowatt-hora sobe

°Disponivel em: < https://www.aeseletropaulo.com.br/educacao-legislacao-
seguranca/informacoes/conteudo/bandeiras-tarifarias > Acesso em 19 de novembro de 2017
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para R$ 0,030 para o patamar um da bandeira vermelha e R$ 0,035 para o patamar

dois da bandeira vermelha.

Analisando estes pontos, chega-se a conclusao que a AES Eletropaulo possui
alto poder de barganha, mas deve-se considerar que ha a existéncia da Agéncia
Nacional de Energia Elétrica (ANEEL) a qual fiscaliza os precos de energia elétrica,

portanto o poder de barganha da AES Eletropaulo salta de alto para baixo.

Deve-se considerar que os monopdlios naturais possuem alta barreira de
entrada — alto valor de investimento — mas, possui muitos consumidores e por este

motivo seus precos sdo relativamente baixos.

Para a IWash iniciar suas atividades, devera contar com um espaco alugado
no ABC Paulista e regido. Para isso, conta com diversas opcdes de locadores de
imdveis comerciais, espacos, galpdes, lojas comerciais, entre outros. Sendo assim, o
mercado de locadores de iméveis configura-se como mercado competitivo e o poder

de barganha destes locadores € baixo.

Outro ponto a considerar € que, no cenario atual o qual o Brasil se encontra,
de acordo com pesquisas secundarias realizadas no site UOL, a oferta de imdveis
para alugar € maior que a demanda. Consequentemente a iSso, 0S precos estado

mais baixos. Com isso, 0s locatarios possuem maior poder de barganha.

Através de pesquisas secundarias realizadas em sites de anunciantes de
locais para aluguel e compra, foram encontradas informacdes referentes ao preco de
imoveis localizados proximos a estacfes de trens, o que configura facil acesso a
todos os clientes, com medias entre 120m2 a 150m2. O valor médio encontrado do
aluguel mensal para imdveis com as caracteristicas citadas acima esta entre R$
3.500,00 a R$ 5.000,00.

Os produtos de limpeza necessarios para o funcionamento da atividade-fim
da IWash séo: sabdo em pd, amaciante e alvejante. Estes produtos podem ser

adquiridos em grandes distribuidores destes tipos de produtos.

10Disponivel em: < http://www1.folha.uol.com.br/sobretudo/morar/2017/01/1851779-oferta-alta-e-
precos-baixos-sao-trunfo-para-inquilino-negociar-o-aluguel.shtml > Acesso em 19 de novembro de
2017
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Ha uma grande variedade de fornecedores de produtos de limpeza de roupas
para pequenas empresas como a IWash. Sendo assim, ha tantos compradores
como fornecedores, configurando-se como mercado competitivo e o poder de

barganha destes é baixo.

Na tabela 3 pode-se observar o resumo do poder de barganha dos

fornecedores

Tabela 3: Resumo da barganha dos fornecedores

Fornecedor Poder de Barganha

Maquinas de lavar e maquinas de .

Baixo
secar roupas
Agua Baixo
Energia Baixo
Imével Baixo
Produtos de limpeza para roupas Baixo

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

3.3.3 Estudo da barganha dos consumidores

O estudo de consumidores baseou-se nos moradores do ABC Paulista e
regido. O objetivo da pesquisa primaria foi captar, mensurar e analisar a
possibilidade do empreendimento localizar-se nesta regido do estado de S&o Paulo,
visto que na cidade de Sao Paulo foram encontradas diversas unidades de
lavanderias que possuem o0 servigo de autoatendimento. Essas unidades de
lavanderias sdo, em sua maior parte, pertencentes aos grupos Laundromat e Prima

Clean, dois grandes concorrentes da IWash ja estudados acima.

A escolha por esta regido deveu-se ao baixo numero de lavanderias que
oferecam o0 servico de autoatendimento nesta localidade. Foram encontradas
apenas algumas unidades na cidade de S&o Bernardo do Campo, deixando de
atender as cidades de Santo André, Sao Caetano do Sul, e outras cidades proximas

a regiao.

Os resultados obtidos ao final da pesquisa primaria, com amostra de 245
respostas foram os seguintes: 89,8 % dos participantes responderam que néo
utilizam servicos de lavanderia de autoatendimento, mas 62% dos participantes

responderam que seria interessante utilizar este tipo de servico, buscando
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otimizacao de tempo (59,2% responderam que utilizariam o servi¢o objetivando lavar

e secar as roupas entre 40 minutos e 60 minutos).

Considerando que ha poucos concorrentes que oferecam servicos de
lavanderia de autoatendimento no ABC Paulista e regido, juntamente com o
consideravel alto valor dos servicos de lavanderias convencionais, o poder de

barganha do consumidor é notavelmente baixo.

3.3.4 Estudo de novos entrantes

No caso especifico de lavanderias de autoatendimento o mercado é
promissor, visto que a populagéo brasileira, principalmente das grandes metropoles
estd procurando cada vez mais facilitar os servicos domésticos. Custos com
empregadas domésticas e compra e manutencdo de maquinas de lavar roupas
estdo cada vez mais altos. Os apartamentos, cada vez menores, dificultam a
secagem das roupas, principalmente em dias frios e sem vento. Junto a isso,
comprar secadora de roupas € luxo e para poucos na sociedade brasileira. Todos
esses fatores acima demonstram que os habitos dos consumidores brasileiros
tendem a modificar-se ao longo dos anos e entrar no mercado de lavanderias de

autoatendimento € promissor.

Entretanto, entrar neste mercado nao € tao facil quanto parece, pois como ja
citado acima, os habitos dos consumidores brasileiros ainda ndo se modificaram

totalmente. A fase a qual encontram-se estes consumidores é de transicao.
Neste caso, a IWash é pioneira e inibe novos entrantes.

3.3.5 Estudo de substitutos

A IWash possui como principal substituto condominios com apartamentos do
tipo estudio/ quitinete que possuem lavanderia Unica para todos os moradores. Este
tipo de moradia € um dos substitutos da empresa por satisfazer a mesma
necessidade dos clientes. Entretanto, ndo oferece as vantagens que a IWash
oferece para seus clientes, como garantia de melhores produtos (incluindo desde o
maquinario até os produtos de limpeza) que irdo garantir roupas limpas sem
danificacdes, lavanderia ecologicamente correta, bem como a reserva de maquinas

para utilizar no horario que preferir.
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Considerando que os substitutos sdo op¢des que satisfazem as necessidades
dos clientes, lavar roupas em casa e lavanderias com atendimento préprio (que nédo

oferecerem autoatendimento) também sado substitutos da IWash.

Ainda ndo séo todas as moradias que possuem secadora de roupas, a qual
sera oferecida pela IWash. De acordo com a pesquisa primaria realizada, 61,6% dos
entrevistados afirmaram que possuem somente maquina de lavar em suas
residéncias. Esta opcao, além de garantir que os clientes tenham suas roupas secas
em um periodo de tempo menor que a secagem convencional — aquela natural —
assegura que as roupas figuem prontas para uso assim que saem da secadora, ou
seja, sem precisar desamassar com ferro de passar roupas. E valido ressaltar que
algumas pecas precisam ser passadas com ferro de passar roupas, como por
exemplo, camisas sociais. Porém, para a maior parte das roupas de uso comum e
diario, as secadoras disponibilizadas pela IWash s&o 6timas op¢des para quem
deseja lavar e secar suas roupas em um periodo de tempo reduzido, sem precisar

preocupar-se com a passadoria destas.

As lavanderias que ndo oferecem servico de autoatendimento, como citado
acima, também sdo substitutos da IWash. Entretanto, em sua maior parte, nao
atendem a todos os consumidores devido ao preco elevado. Ademais, alguns fatores
condicionam o consumidor a nao optar por esse tipo de lavanderia, como por
exemplo: as roupas de um cliente sdo lavadas junto as roupas de outros clientes.
Essas informacgBes foram obtidas a partir de pesquisa primaria realizada junto as
lavanderias convencionais (que ndo oferecem servico de lavanderia de

autoatendimento).

3.4 Pesquisa de Campo
Foi realizada uma pesquisa de campo com o objetivo de obter caracteristicas e
habitos para o publico alvo da empresa. A pergunta “Reside no ABCD?” era
eliminatéria, ou seja, residentes de S&o Paulo e outras regides ndo davam
seguimento ao questionario. No total, 303 pessoas responderam a pesquisa, sendo
245 da regidao do ABCD. A pesquisa foi divulgada pelo Facebook de todos os
integrantes do grupo e em determinados grupos fechados (UFABC, ESAGS e

vendas).

A seguir encontram-se os gréficos filtrados da pesquisa.
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Como demonstrado no gréfico 1, € possivel identificar que 81% das 303
respostas obtidas se referiam a residentes do ABCD e 19% residiam em outras
regides. O resultado ja era esperado, pois a maior parte dos meios divulgados

tinham como membros residentes da regiéo.

Gréafico 1: Residentes do ABCD

mSim 1 Nao

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No grafico 2, entre as 245 respostas da regido do ABCD, 62% (152 pessoas)
teriam interesse em utilizar o servico de lavanderia de autoatendimento oferecido
pela IWash e 38% (93 pessoas) ndo teriam o interesse. Isso mostra que ha mercado

para a lavanderia de autoatendimento na regiao.
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Gréfico 2: Pessoas interessadas no servi¢co de lavanderia de autoatendimento

38%

B Sim = Nao

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Os proximos gréficos foram criados com base no nimero de respostas que

possuiram interesse no servico da IWash, ou seja, 152 pessoas.

Com relacdo a faixa etaria, foi possivel identificar que 55% dos respondentes
tem até 25 anos de idade, 22% de 26 anos a 40 anos, 19% de 41 anos a 60 anos e
5% acima de 60 anos. O resultado mostra, que mais da metade das respostas que
utilizariam esse servico possuem até 25 anos, portanto, a IWash tera essa faixa

etaria como seu maior foco. Esse resultado pode ser visto no gréfico 3.

Durante as pesquisas secundarias, foi citada uma tendéncia de transformacao
de costumes da populagao brasileira, principalmente das regides metropolitanas por

conta da rotina, novos perfis de residéncias e familias.
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Grafico 3: Faixa etaria

5%

19%

22%

55%

Acima de 60 anos + Até 25 anos
De 26 anos a 40 anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A pesquisa do gréafico 4 teve prevaléncia de mulheres (69%) contra 30% de
homens. Isso esta alinhado com o fato de hoje em dia a mulher ainda ser a maior

responsavel pela administracédo das residéncias.

Gréafico 4: Género

1%

® Feminino

+ Masculino

Outros

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No grafico 5, onde indica habitantes por domicilio, 38% das pessoas que

responderam que utilizariam o servico de lavanderia de autoatendimento residem
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com 4 pessoas, 24% reside com trés, 22% duas pessoas, 11% cinco, 3% seis
habitantes e apenas 1% com sete pessoas. Como a pesquisa também foi divulgada
no grupo fechado da UFABC, pode-se deduzir que parte dos 38% ou das opcoes
com um maior numero de moradores sejam residentes de republicas. Porém, como
também foi divulgada para uma classe social média, parte dessas porcentagens
podem ser familias que utilizariam o servico pelas vantagens que oferecem, o que

serd visto mais a frente.

Gréfico 5: Habitantes por domicilio

Habitantes por Domicilio

38%
229% 24%
I eeeeeeee——

Dois Tréz Quatro Cinco Seis Sete

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Conforme o grafico 6, as pessoas também foram indagadas sobre a
frequéncia que lavam roupa. 72% das pessoas que utilizariam o servico da IWash
lavam roupas semanalmente, 16% diariamente, 7% selecionou a opgao “outros”, 4%
quinzenalmente e 1% mensalmente. Essa pergunta foi realizada para a IWash ter o
conhecimento da demanda. Portanto a lavanderia terd que estar preparada para
atender os clientes semanalmente/diariamente (ja que cada individuo lava roupas
em dias diferentes). E esperado que haja uma demanda maior no final de semana,

por conta da vida agitada da populacédo durante a semana.
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Gréfico 6: Frequéncia de lavagem

m Diariamente

m Mensalmente 1%
7%
® Qutros < 4%

® Quinzenalmente

72%

1L Semanalmente

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O grafico 7 demonstra que 61% possui apenas maquinas de lavar roupas,
38% possui maquinas de lavar roupas e secadoras e 1% ndo possui nenhuma das

opcoes.

Gréfico 7: Equipamentos que possui naresidéncia

38%

61%

1%

m Maquina de lavar e secar roupas Nenhuma das opc¢oes

L Somente maquina de lavar roupas
Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A pesquisa mostrou no grafico 8 que 81% das pessoas que utilizariam o
servico da IWash responderam que atualmente utilizam a residéncia para a lavagem

de roupas, 16% lavanderias, 3% utiliza lavanderias e residéncia e 1% selecionou
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“outros”. O que mostra que a maioria estaria disposta a substituir o habito de utilizar

a residéncia para lavagem de roupas por lavanderias de autoatendimento.

Gréfico 8: Principal lugar que utiliza para lavar roupas

81%

16%
3% 1%
B Residéncia Lavanderias M Lavanderias, Residéncia Outros

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No grafico 9, embora tenham demonstraram interesse, as pessoas ainda nao
utilizam, pois 85% das pessoas que teriam interesse de utilizar os servicos de
lavanderia de autoatendimento atualmente ndo fazem o uso e apenas 15% ja

utilizaram alguma vez.

Gréfico 9: Utiliza servi¢o de lavagem de roupa de autoatendimento?

15%

Sim W N3o

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No grafico 10, quando perguntadas sobre o que esperam, 64% das pessoas
que utilizariam o servi¢co de lavanderia de autoatendimento selecionaram otimizagao

de tempo (lavagem e secagem em 40 minutos), 60% reducédo de custos, 24%
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otimizacdo do espaco residencial (sem presenca de maquinas de lavar e
secar/varais) e 21% a possibilidade da utilizacdo de secadora de roupa. Nesse

questionario a pessoa podia selecionar mais de uma opc¢ao.

Grafico 10: O que esperam do servi¢o de lavanderia de autoatendimento

Otimizar seu espaco residencial, sem a presenca de magquinas de lavar e secadoras/varais

N Otimizagso de tempo

B Redugdo de Custos
W Possibilidade da utilizagdo de secadora de roupa

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para identificar o valor que as pessoas estariam dispostas a pagar (gréafico
11), 50% selecionaram até R$30,00 pelo servico de lavanderia de autoatendimento,
40% de R$ 31,00 até R$50,00 e 10% de R$51,00 até 80,00. Com base na pesquisa
a IWash mantera o preco do servico na margem dos R$30,00 para a lavagem de

10kg de roupas.
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Gréfico 11: Valor do servico

56%

36%
H Acima de
R$80,00
m Até RS 30,00

De R$31,00 até
RS$50,00

8%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Como conclusdo, a empresa estara localizada na regido do ABCD,
direcionada ao mercado de lavanderia de autoatendimento (self-service) e focada

para pessoas que desejam otimizacao de tempo e reducao de custos.
3.5 Delimitacdo da estratégia organizacional

3.5.1 Vantagem Competitiva
Na figura 2 a IWash demonstra quais serdo as vantagens competitivas da

empresa com base na cadeia de valor de Porter (1989; 2004).
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Figura 2 - Cadeia de Valor
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Atividades de apoio

Infraestrutura da empresa: A infraestrutura da IWash serd um espaco fisico
de 150mz2, onde estardo presentes os equipamentos de lavagem e secagem, bem
como as vending machine com suprimento ao cliente (sab&o, amaciante, sabdo em
pd, etc), para que o mesmo possa realizar seu proprio atendimento. Além disso,
dentro deste espaco estardo inclusas as areas para gestédo geral da empresa, como
por exemplo: administrativa, financeira, recursos humanos e operacoes. As demais
areas, como marketing, juridico, tecnologia e contabilidade seréo terceirizadas para
enfoque no core business da organizacdo. Vale destacar, que IWash possui uma
operacdo enxuta entdo a mesma conta com um corpo funcional de trabalhadores
pequeno, principalmente pelo fato de oferecer servicos de autoatendimento, o que

possibilita com que a empresa trabalhe desta forma.

Gestdo de Recursos Humanos: A gestdo de recursos humanos para as
atividades relacionadas ao recrutamento, desenvolvimento, retencdo de

colaboradores sera realizada pelo sécio fundador da IWash.

Desenvolvimento de tecnologia: A tecnologia utilizada pela IWash seréao
basicamente os softwares utilizados para gestdo do tempo de utlizacdo das
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maquinas de lavagem e secagem que estdo sendo utilizadas pelos clientes da

empresa.

Aquisicdo/Compra: Todos os ativos fixos da empresa serdo comprados,
dentro desses ativos estao inclusos os equipamentos para lavagem, secagem, ferros
de passar roupa a vapor. A IWash contara com uma empresa fornecedora de agua
para o funcionamento das operagfes. Além disso, a empresa alugara o espaco

fisico de 150m2 para a prestacao de seus servicos lavanderia,
Atividades primarias

Logistica de entrada (interna): Dentro dos processos de entrada da IWash
estdo inclusos os suprimentos para abastecimentos das vending machines, neste

processo estdo contidos a recepgao.

Operacdes: Estao presentes nas operacdes da empresa 0s equipamentos de
lavagem, secagem, vending machines e ferros de passar roupas a vapor e 0S
clientes. Como a IWash € uma lavanderia de autoatendimento, os clientes também
fazem parte da prestacdo de servicos da empresa, pois para 0 objeto final ser

alcancado, é necessario que 0s mesmaos participem.

Logistica de Saida (externa): A logistica de saida é realizada pelo proprio
cliente, visto que a IWash é uma empresa de prestacéo de servicos de lavanderia de
autoatendimento, sendo assim, o proprio cliente entra com o servi¢o a ser executado

e 0 mesmo realiza sua execucéo até sua finalizacao.

Marketing e Vendas: A IWash utiliza uma empresa especializada em
marketing com o objetivo de auxiliar a organizacéo a evidenciar os beneficios que o

servico possui, convencendo os clientes a comprarem 0S Seus Servicos.

Servi¢cos: Mesmo a IWash sendo uma empresa que visa o0 autoatendimento,
a organizagado possui em seu espaco de atendimento uma pessoa para auxiliar de
forma rapida com a manipulacdo dos equipamentos. Além disso, dentro do proprio
ambiente do servigco, existem instrucdes para que os clientes tenham uma boa

experiéncia no momento de manipular 0s equipamentos.

Com base nos itens expostos acima, conclui-se que a diferenciacéo da IWash

se da por meio do tipo de servico que sera ofertado, ou seja, dentro da cadeia de
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valor de Porter a vantagem competitiva da IWash est4d em suas operacdes, que tem

por objetivo a otimizac&o do tempo do cliente, bem como a oferta de um pre¢co mais

acessivel ao mesmo, além de oferecer uma estrutura enxuta de atendimento.

3.5.2

BSC

O Balance Scorecard pode ser visto na tabela 4.

Tabela 4: Balance Scorecard — IWash

OBJETIVOS

METAS

INDICADORES

INICIATIVAS

Perspectiva
financeira

Aumentas as vendas
e diminuir os custos.

Aumentar as vendas liquidas
em 10% e diminuir os custos
operacionais em 5% ao ano.

Demonstrativos
financeiros, como por
exemplo, vendas
ano2/anol e custos
ano2/anol.

Buscar aprimorar o
relacionamento com os
clientes, e negociar com o
fornecedores.

Perspectiva do cliente

Ser referéncia entre
as lavanderias,
principalmente as

Aumentar o nimero de
seguidores nas redes sociais,
bem como participar de feiras

Numero de seguidores
nas redes sociais do

Lancar um programa de
fidelidade semestralmente,
bem como revisar os

focadas em relacionadas ao segmento da |ano2/anol. pacotes de servicos
autoatendimento. Wash. oferecidos aos clientes.
Treinar 100% dos
., . |profissionais da IWash. Os
. Aumentar a eficacia . . Elaborar cronograma de
Perscpetiva de mesmos devem participar de |Quantidade de

processos internos

dos processos
internos.

treinamentos com uma carga
horaria total de 30 horas ao
ano.

treinamentos (em horas).

treinamentos e efetuar
acompanhamento.

Perspectiva do
aprendizado e
crescimento

Proporcionar uma
estrutura agradavel
para os clientes.

Realizar pesquisa de
satisfacdo com 100% dos
funcionarios e obter 85% da
satisfacdo dos clientes.

Pesquisa de satisfacéo
(funcionarios) e feedback
dos clientes (pesquisa de
satisfacéo).

Elaborar planos de
remuneragao fixa e variavel
e promover acles
promocionais nos eventos
frequentados.

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

3.5.3 Indicadores de desempenho de processos (KPIs)

Os KPIs utilizados pela IWash serédo os indicadores do Balanced Scorecard

da entidade, os quais visam o0 controle e mensuracdo dos resultados da empresa,

também, servirdo como norte para as tomadas de decisdes dos administradores.

e Volume de vendas (R$) e Custos (R$) — Sera efetuado pelo departamento

financeiro, por meio das demonstra¢cdes contabeis.

e Numero de curtidas em rede sociais/numero de seguidores — O indicador

permite mensurar 0 crescimento que a IWash apresenta nas redes sociais,

proporcional ao numero de seguidores.

e Quantidade de treinamentos (em horas) — Este indicador busca manter o

controle de treinamentos efetuados pelos colaboradores da IWash, para que
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0S mesmos se mantenham atualizados e com um excelente padréo de
atendimento.

e Feedback dos clientes (pesquisa de satisfacdo) — A pesquisa sera feita no
momento do pagamento por meio de uma plataforma, onde o servico sera
avaliado com as seguintes opgodes: “6timo”, “bom” ou “ruim”. O objetivo € que
90% das avaliagbes estejam divididas entre “6timo” ou “bom”.

e Pesquisa de satisfacdo (funcionérios) — A pesquisa serd efetuada com
todos os colaboradores da IWash. A avaliacdo ira conter uma escala de 1 a 5,

sendo 1 considerado “insatisfeito” e 5 “muito satisfeito”.

3.6 Andlise e diagndstico da viabilidade estratégica

A IWash desenvolveu estratégias que podem ser usadas diante o mercado
para criar uma posi¢cdo sustentavel a fim de reter clientes, garantir rentabilidade e
mostrar diferenciacdo em relacdo aos seus concorrentes. A empresa entende que a

estratégia € o caminho para obter o sucesso empresarial.

A primeira estratégia que a IWash busca para atingir competitividade é em
relacdo ao custo, na qual a empresa concentra seus esforcos em ter uma eficiéncia
produtiva, minimizando gastos com equipamentos, energia elétrica, produtos, mao-
de-obra, pesquisa e desenvolvimento, e também a IWash focara sua atencédo a
utilizacao e reducdo do consumo de agua, convertendo assim, um preco acessivel e

justo ao cliente.

O diferencial de preco baixo e comodidade tem como foco atingir o publico
gue moram em locais que ndo possuem espaco para alocarem maquinas de lavar
em suas residéncias, ou que residam com mais de uma pessoa e que nao consigam
realizar o servico de lavanderia em suas residéncias e precisam fazé-lo fora. E

também, pessoas que procuram otimizacado e reducao de custo.

Muitas pesquisas (citadas ao longo do trabalho) tém sido feitas por empresas
como SEBRAE e outras do mesmo ramo, e de grande importancia no mercado, e
todas afirmam a tendéncia de familias morando em residéncias menores, com
espacos reduzidos, com disponibilidades maiores para servigcos de autoatendimento

de lavanderias fora de suas residéncias.
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7

E as mesmas pesquisas afirmas que ja é tendéncia cultural utilizar
lavanderias de autoatendimento em paises de primeiro mundo como os Estados
Unidos e Europa. E que isso esta comecando a disseminar e vir de forma gradativa
para o Brasil, por conta das estruturas prediais menores e a necessidade de morar
muitas vezes proximo a trabalhos e faculdades, onde ndo ha espaco fisico para

alocacado de uma maquina de lavar dentro de sua residéncia.

A IWash entende que para que o mercado seja viavel, é necessario que
algumas atitudes sejam realizadas como: buscar a exceléncia em tudo o que realiza.
Oferecer preco justo, enxuto, buscando sempre reduzir custos e entregando ao
cliente sempre aquilo que lhe foi prometido. Prometer e cumprir lideranca no
produto, a partir da tecnologia disponibilizada em suas maquinas, sempre de Ultima

geracao, criando em seu consumidor o sentimento de necessidade.

Caso estes fatores se realizem, entdo a IWash entende que sim, este ramo

parece ser viavel para dar sequéncia no negocio.
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CAPITULO 4: VIABILIDADE OPERACIONAL
4.1 Plano Operacional

4.1.1 Fluxograma dos processos operacionais
O funcionario, ao perceber que um cliente chegou a IWash, deveré aborda-lo
educadamente para saber seu desejo, quais informacdes precisa ou se ja for cliente,

quantos servicos ira realizar.

Feito isso, o funcionério ira intermediar o pagamento. Ele devera receber o
pagamento e entregar a quantidade de fichas que o cliente comprar (de acordo com

a quantidade de servicos que deseja realizar na IWash).

Para que o cliente possa usufruir uma maquina, o funcionario ira
verificar se ha maquinario disponivel. Se houver, o cliente podera utilizar. Caso

contrario, devera aguardar a disponibilidade de maquinas.

Enquanto o cliente realiza o servico ou servicos que deseja, 0
funcionario devera suportar os clientes no que precisarem, bem como verificar a
manutencdo das maquinas quando necessario. No fluxograma 1 ha o fluxo

operacional da IWash

Fluxograma 1: Fluxograma operacional

LD Instruir o cliente
a aguardar a
l > disponibilidade
Abordar os Na de maquinas
clientes que
chegam a |

Wash

l

Receber o
pagamento

Possui
maquina
disponivel?

Instruir o cliente
na utilizagéo
das maquinas
Identificar as
maquinas para
Emﬂfﬁi = realizagéo do ¢
servigo

Dar suporte ao

cliente/ — Fim
Manutengéo de
magquinas

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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4.1.2 Layout ou arranjo fisico

Para poder atender os seus clientes de uma forma mais apropriada, a IWash
contara com um espaco de 150m2, que sera distribuido da seguinte forma: um
balcdo de recepcédo aonde ocorrera o inicio das atividades da lavanderia junto com
uma pequena sala de espera aonde os clientes poderdo aguardar a sua vez
enquanto os espacos para lavar a roupa estdo ocupados. Haverd um espago para
que os clientes que ja estdo utilizando as maquinas possam aguardar em um
ambiente mais confortavel, tera também a disponibilidade de dois banheiros sendo
eles um masculino e o outro feminino. Além disso, ter& um escritério para a
realizagcdo dos trabalhos administrativos e recebimento de fornecedores para
pequenas reunides. Possuird um amplo espaco para que seja realizado o servico de

lavanderia. Essa distribuicdo € ilustrada no Layout na figura 3.

Figura 3 - Layout IWash

JARIDM

LAVANDERIA

J1
"

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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4.1.3 Maquinas e equipamentos necessarios para producao

Para poder atender aos clientes da melhor maneira possivel a IWash contara
com o auxilio de quatro maquinas industriais de lavagem de roupa e quatro
maquinas industriais de secagem de roupa no mesmo estilo das lavanderias Norte
Americanas, por se tratar de um servico de lavagem de roupa de autoatendimento
cuja proposta é a agilidade, estas maquinas auxiliam no tempo gasto com a

secagem e passagem das roupas.

Além disso, também contard com quatro ferros a vapor um para cada jogo de
magquina para que o0s clientes consigam passar suas roupas caso seja necessario e

de gostos deles.

4.1.4 Projecdo da capacidade produtiva, comercial e de prestacdo de
servigos

A IWash, no inicio de suas operagdes, contara com quatro maquinas de lavar,
cada uma com capacidade para até 10 quilos de roupa por ciclo. Cada ciclo tem
uma duracdo média de 80 minutos. Operando 16 horas nos dias da semana
(segunda a sexta) e 8 horas nos dias do final de semana (sdbado e domingo). A
seguir, a projecao da capacidade produtiva em quilos e em clientes atendidos, onde

um més de 28 dias foi considerado:

. Cenério de Producdo Maxima - A capacidade comercial para atender
os clientes pode chegar a até 2880,00 quilos de roupa lavados por semana. Em um
més, com uma ocupacdo de 100%, a IWash é capaz de lavar 11520,00 quilos de

roupa em 384 horas. Conforme tabela 5:

Tabela 5: Capacidade total em quilos de roupa

100% da Capacidade Produtiva
Produtividade Semana Més
Uma méaquina 720,00 2880,00
Quatro maquinas 2880,00 11520,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tomando como base os dados apresentados anteriormente sobre a
capacidade produtiva, aliado ao consumo médio do publico alvo da lavanderia —

informacédo disponivel nos resultados pesquisa primaria, calculada e explicada
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posteriormente no item “5.2.1 Demanda corrente e futura” — se encontra uma relagao

de clientes atendidos da seguinte magnitude, conforme tabela 6:

Tabela 6: Capacidade de atendimento em nimero de clientes

100% da Capacidade Produtiva
Dia 221
Semana 1547
Més 6187

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

4.1.5 Principais fornecedores

A IWash contara com diversos fornecedores para o inicio e manutencdo de
sua atividade-fim, bem como fornecedores para sua atividade-meio. Aqueles séo
compostos por fornecedores de maquinas de lavar roupas, maquinas de secar
roupas, locador de imovel, distribuidor de produtos de limpeza para roupas, agua e
energia. Estes compdem-se por fornecedores de maquina de venda automatica,

telefone, internet, Wi-fi, agéncia de marketing, arquiteto e reforma.

Os fornecedores de produtos, materiais e servicos que irdo satisfazer as

necessidades da atividade-fim da IWash possuem as seguintes caracteristicas:

1) Maquinas de lavar e secar roupas

O custo total com maquinéario de lavar e secar roupas é de R$ 65.400,00 e
devera ser pago a vista ao fornecedor via boleto bancéario ou depdsito em conta. O
prazo de entrega é imediato, ou seja, apds a assinatura do contrato e pagamento
dos equipamentos. A empresa entrega garantia de trés anos.

No valor total esta inclusa a montagem das maquinas, testes necessarios e

layout completo de lavanderia (elétrica, hidraulica e exaustao).

2) Locador do imé6vel

Como mencionado no item 3.3.2, o imével ir4 localizar-se na regidao do ABC
Paulista proximo a estacdes de trem da CPTM, oferecendo facil acesso aos clientes,
medindo 150m2. Para isso, a IWash terd custo de R$ 3.500,00 mensal com aluguel.

O pagamento do aluguel do imdvel devera ser realizado mensalmente.
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3) Distribuidor dos produtos de limpeza para roupas

O s produtos de limpeza serédo adquiridos em distribuidores atacadistas, pois
a IWash nao ird efetuar compras em quantidades capazes de serem adquiridas
diretamente do fabricante, portanto as mercadorias deverdo passar pelo canal do
distribuidor.

A IWash ird contar com diversos distribuidores atacadistas como: Makro,
Assai e Sam’s Club, para que assim nao falte estoque de produtos necessérios a
atividade-fim da empresa, caso algum desses fornecedores venha a ter produtos
indisponiveis.

Para este caso, ndo ha prazo médio de entrega, pois 0s responsaveis pelas
compras da IWash deverdo ir até os distribuidores, escolher os produtos e

respectivas quantidades e direciona-los até a IWash.

4) Agua
Por tratar-se de um monopdlio, o fornecedor de agua e tratamento de esgoto
€ apenas um, incapacitando a IWash de optar por outro fornecedor.

O preco é composto conforme Tabela 7:

Tabela 7: Faturamento de 4gua

Valor por m® R$ 0098
Taxa de Coleta R$ 17,78
Taxa de Drenagem | R$ 3.23

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Os valores séo referentes a autarquia SEMASA, pois a IWash ira localizar-se
em Santo André - SP, local onde atua o fornecedor. O pagamento de agua devera

ser realizado mensalmente.

5) Energia

O fornecedor de energia configura-se, também, como monopdlio, nao
permitindo que a IWash opte por outro fornecedor.

Sendo assim, 0 preco € praticado de acordo com a tarifa determinada pela

ANEEL (Agéncia Nacional de Energia Elétrica), variando da bandeira verde para a
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vermelha com precos de R$ 0,01800 a R$ 0,035 o valor do quilowatt-hora. O
pagamento de energia elétrica devera ser realizado mensalmente.

Ja os fornecedores de produtos, materiais e servicos que irdo satisfazer as
necessidades da atividade-meio da IWash possuem os seguintes atributos:

6) Maguina de venda automatica

As maguinas de venda automatica irdo oferecer aos clientes bebidas e

alimentos para serem consumidos enquanto aguardam a lavagem de suas roupas.

Neste caso ndo ha o pagamento de aluguel da maquina, porque o proprio
terceirizado ira efetuar a manutencdo da maquina e reposicao dos produtos. Todo o

lucro ser& para o terceiro.
7) Telefone e Internet

Para adquirir os servicos de telefone e internet, a IWash devera pagar,

mensalmente, o valor de R$ 170,00.

8) Wi-fi

O sinal de Wi-fi da IWash sera disponibilizado aos seus clientes através de
roteador corporativo o qual possui a fungdo avancada de rede para convidados,
suportando varias pessoas conectadas ao sinal simultaneamente.

Sera adquirido através do site do fornecedor Saraiva pelo preco de R$ 219,90

a vista com frete grétis e prazo de entrega de oito dias Uteis.

9) Agéncia de Marketing

A agéncia de Marketing parceira da IWash ir4 fornecer os seguintes servicos:
e Desenvolvimento e manutencao de site;

e Estratégia de SEM (Pesquisa paga do Google);

e Manutencédo da pagina do Facebook.

Para o desenvolvimento do site, a agéncia cobrara o valor de R$ 5.000,00. O
prazo para entrega do site é de 20 dias e 0 pagamento podera ser feito através de
depdsito em conta ou boleto bancério, obedecendo o prazo de pagamento de 30 e
60 dias.
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Para a manutencdo da pagina do facebook, serd necessario investimento
mensal de R$ 750,00 o que inclui 10 publicacdes por més, a criagdo das pecas
publicitarias (neste caso, 10 pecas publicitarias por més), gestdo mensal para cuidar
do impulsionamento dos mesmos, bem como impulsionamento para ganhar
engajamento na pagina do facebook (isso quer dizer, ganhar curtidas na pagina, nas

postagens, compartilhamento de postagens, e visualizacdes).

Para a criacdo e manutencdo de estratégia de SEM (Search Engine
Marketing), ou seja, a publicidade paga no Google, a IWash devera incorrer com 0
desembolso de R$ 572,00/més. Esses valores fazem parte do plano semestral da
agéncia. Ao final do plano, a IWash decidird se ird permanecer com o0 contrato ou

nao.

O pagamento referente a criacdo e manutencdo de pagina do facebook e
estratégia SEM devera ser feito mensalmente através de depdsito em conta ou

boleto bancario.

A agéncia de marketing, além de produzir as campanhas da IWash, ira

manter o sécio informado sobre informac6es como:

e Trafego de pessoas para o site da IWash;

e Trafego de pessoas para o facebook da IWash;

e Relatérios gerenciais de como as campanhas estdo performando;

e Quantas pessoas estado pesquisando a marca IWash;

e Dentre muitas outras informacdes que o google possibilita para seus

clientes.

10) Arquiteto
O Arquiteto calcula o custo da planta por m2, sendo o custo minimo R$ 20,00
o m3. A planta da IWash possui no total 150m?, totalizando R$ 3.000,00 o custo com

arquiteto.

11) Reforma

O valor da reforma totaliza R$ 75.000,00 e inclui gastos com pedreiro, compra

de materiais, moveis e instalagdes.
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4.1.6 Plano logistico e de distribuicao
O cliente da IWash consumira os servi¢os oferecidos pela empresa no local,

portanto ndo h& uma logistica de distribuig&o.

4.1.7 Politica de qualidade

Como a IWash disponibilizara apenas o0s equipamentos para que o cliente
consiga efetuar a lavagem, secagem e passagem de roupas, a pesquisa de
qualidade sera realizada das seguintes maneiras: SAC (acesso pelo site), pesquisa
de satisfacdo na loja e a observacao dos funcionarios durante a utilizagdo do servigco

pelo cliente.

4.2 Estimativa de gastos

Com base na estrutura da IWash, uma empresa focada em prestar servicos
de autoatendimento de lavanderia, foi estimado que os gastos relacionados a
operacdo da empresa sdo: aluguel do espaco fisico, compra de maquinas (maquinas
de lavar e secar, ferros de passar roupa a vapor), gastos com luz, agua,

colaboradores, telefone, internet, reforma, arquiteto e manutengéo do espaco fisico.

Para o espaco fisico, foi feita a pesquisa em algumas imobiliarias situadas na
regido de Santo André. A pesquisa evidenciou que os imoveis com o perfil procurado
pela IWash — area de 150m2, com disponibilidade para reformas para adaptar o
espaco a operacdo da empresa — contemplam valores na faixa de preco de R$
3.500,00 e R$ 5.000,00, a variacdo do preco € decorrente do local em que o imovel
se encontra. Para a IWash, o imovel a ser locado sera no valor de R$ 3.500,00, que

apos as reformas estara apto para atendimento do publico.

Em relacdo as maquinas de lavar e secar e ferros de passar roupa a vapor, a
IWash ir4 efetuar a compra dos equipamentos, que consistem em quatro maquinas
de lavar e secar conjugadas e, também, quatro ferros de passar roupa a vapor, 0s

gastos totais com equipamentos sdo de aproximadamente R$ 90.000,00.

Os gastos com agua, luz e tarifas de maquinas de cartdo estdo englobados
em nosso custo variavel, o que em média durante os cinco anos analisados giram
em torno de R$ 3,80. Os custos com estes itens estédo detalhados no capitulo 7, que

todo o fluxo financeiro da IWash.
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Com relacéo a reforma do espaco fisico e arquiteto para montagem da planta,
foi efetuado pesquisas em sites especializados e foi utilizado como base a metragem
do espaco da IWash para estimar estes gastos, no caso da reforma para um
ambiente de 150m2, os gastos giram em torno de R$ 75.000,00, jA o gasto com

arquiteto gira em torno de R$ 3.000,00.

Para manutencdo do espaco fisico com relacdo a limpeza do local, sera
contratada uma diarista para limpezas pontuais, visto que o local sera mantido em
ordem pelos funcionarios. O gasto com a diarista sera por volta de R$ 550,00 reais

mensais.

A empresa contard com um pacote de servicos de TV a cabo, internet e

telefone fornecido pela NET em um valor mensal de R$ 170,00.

4.3 Anélise e diagnostico da viabilidade operacional

A IWash é uma empresa que oferece servico de autoatendimento, entdo
alguns fatores deverdo ser fundamentais para viabilizar sua operacdo como mao de
obra, fornecedores, e o layout para que a empresa agregue valor ao cliente durante
0 servico que serd prestado. A IWash é uma empresa que disponibilizara seu
servico para que o cliente possa efetuar seu autoatendimento no setor de

lavanderia.

Os fornecedores serdo devidamente alinhados com o que a IWash busca
para que consiga fornecer aos seus clientes, como vantagens competitivas de preco,
servico de lavanderia rapido e agil e um ambiente agradavel para esperar suas
roupas ficarem prontas. Seu layout sera fornecido para que ao mesmo tempo que o
cliente faca seu autoatendimento, 0 mesmo possa ter um espaco fisico agradavel
para esperar suas roupas ficarem prontas. A qualidade do atendimento, preco justo
e maior eficiéncia em servico de lavanderias de autoatendimento seréo diferenciais

para operar de forma eficiente.

A operacao tera como objetivo controlar os servigos que serao fornecidos pela
IWash. No caso do gerenciamento que sera feito internamente, a operacao sera
viavel devido os meios que serdo utilizados, como controle realizado pelo setor

administrativo de suas despesas e custos, controle de qualidade do servico, do
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ambiente e de seus processos, isso serd realizado juntamente com o auxiliar

administrativo e seu supervisor.

O processo da IWash sera viavel para clientes que tenham a necessidade de
realizar a limpeza de suas roupas, procurando um preco justo e um atendimento

facilitado.
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CAPITULO 5: VIABILIDADE MERCADOLOGICA
5.1 Plano de Marketing

5.1.1 Produtos e Servigos
O marketing mix, também conhecido como 4 Ps de Marketing, é a mistura de

preco, praga, promocao e produto.
O primeiro item a ser analisado é o produto/ servico que a IWash ira oferecer.

A IWash sera uma empresa que ofertard aos consumidores o servico de
lavanderia de autoatendimento, ndo ofertando nenhum tipo de produto advindo de
manufatura propria, ou seja, o cliente ira se dirigir até o estabelecimento para poder
usufruir do servico de lavanderia em que este serd realizado pelo préprio

consumidor.

O cliente irA manusear as maquinas de lavar e secar roupas disponibilizadas
pela IWash para satisfazer sua necessidade de lavar roupas. O acionamento das
maquinas de lavar e secar roupas sera através de fichas previamente pagas pelo

consumidor.

Quando necessério, o cliente podera usufruir de ferro a vapor que a IWash ir4
oferecer como cortesia aos seus clientes. Entretanto, para poder utiliza-lo, devera
apenas certificar-se se o instrumento esta livre para uso, e em caso positivo, podera

manusea-lo.

Nesse sentido, o beneficio do servico recebido pelo cliente pode ser
classificado como funcional. Beneficios funcionais, de acordo com SOBRAL, F;
PECI, A (2013, p. 476) “dizem respeito as funcdes especificas que se espera de um

determinado produto”.

5.1.2 Matriz BCG

A IWash, fornecera o servico de lavanderia de autoatendimento para seus
clientes. Em sua fase de planejamento ndo ha o oferecimento de outros servigcos
como servico de lavanderia realizado pelos funcionarios desta, pois essa é uma

estratégia de reducéo de custos.
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O unico servigco oferecido pela IWash enquadra-se na posigao “ponto de
interrogacao”. A explicagdo para isso € que a empresa, em seus primeiros anos, nao

gerara muitos lucros, porque seu produto é inovador e recém-lancado (no Brasil).
Na figura 4 consta a Matriz BCG da IWash.

Figura 4 - Matriz BCG

Participacdo na geracao de lucros da empresa

*: Produtos com boa margem de contribuicio, o:Produtoscombam margem de contribuicio
mas que (ainda) exigem grandes investimentos. e que exigem ymmhmtmemos para seu
desenvolvimento no

S 7 /

= U
u tivo: Posicionarem-se como “vacas-leiteiras™
2 Objetivo: Posicionarem-se como “vacas-leiteiras™ ou s em um prazo pré-determinado pelo
= em um prazo pré-determinado pelo empreended 0 dor. Do contrério, serdo eliminados.
@
- P
-8 , + Produtos com alta margem de contribuicdo | 'S Produtos com baixissima (ou até negativa)
3 © que vendem bem, exigindo balxos & margem de contribuicdo para mercados saturados
- Oou em retragao.
=

Baixo

Objetivo: Uitima chance (repensar mutm
Objetivo: Manterem a posiclo de “vacas-leiteiras’ de crescimento) para se posicionarem

culdando para gue a demanda se mantenha wtrosmudnmesoummemwudosdahsu
crescente (ou pelo menos, constante). de oferta da empresa.

Fonte: SEBRAE?!! adaptado pelos autores (2017)

A matriz BCG ndo € uma ferramenta que uma vez feita, sera sempre daquela
maneira. Esta deverd ser sempre refeita, reavaliada e analisada novamente de
acordo com o crescimento da parcela de mercado e mudanca nos habitos dos

consumidores.

1Disponivel em: < https://m.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Anexos/ME_Matriz-BCG.PDF >
Acesso em 07 de outubro de 2017
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Portanto, a IWash, de tempos em tempos, ira reavaliar sua matriz BCG a fim
de analisar se seu produto estd em ascensdo ou declinio, ou ainda se devera

desenvolver novos produtos, manter ou descartar o ja existente.

Analisando a IWash hoje, mas com projecdo daqui cinco anos, esta se
mantera na posi¢cao ponto de interrogacao, de acordo com a analise financeira feita

no capitulo 7.

5.1.3 MVP

De acordo com a ENDEAVOR'? o MVP (Minimum Viable Product) é um
conjunto de testes primarios realizados para avaliar a viabilidade do
empreendimento. Ou seja, isso envolve criar um produto com baixo nivel de
recursos possiveis, desde que mantenha sua principal funcdo de solucdo a algum

problema.

Sendo assim, considerando os pensamentos de Eric Ries (2012), o produto
minimo viavel que a IWash ira utilizar no inicio de suas atividades para verificar a
viabilidade do empreendimento sera o oferecimento de um espaco simples, com
dimensdes de 10m2 aproximadamente, disponibilizando apenas uma lavadora de

roupas e uma secadora de roupas acionadas por fichas.

Ademais, contara com apenas um funcionario (s6cio) que ira averiguar quais

horérios possuem maior procura pelo servigo de lavanderia de autoatendimento.

Nesta fase, a IWash ndo oferecera salas de espera, maquinas de

venda automatica, Wi-fi, e demais comodidades.

5.1.4 Preco

O precgo praticado serd menor que a média do mercado, porém ndo muito
divergente, sendo ele R$ 13,99 para lavar e R$ 13,99 para secar as roupas por
cesto. Cada cesto comportara, em média, 25 pecas de roupas. A estratégia de preco
psicoldgico sera utilizada para influenciar a percepgéo dos consumidores em relagao

aos precos.

O pagamento a IWash devera ser feito no momento em que os clientes

adquirem suas fichas para acionar as maquinas de lavar e secar roupas.

2Disponivel em: < https://endeavor.org.br/mvp/ > Acesso em 10 de outubro de 2017
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As opc¢Oes de pagamentos que serdo disponibilizadas pela IWash séo:

e Dinheiro
e Cartao de Débito

e Cartao de Crédito

5.1.5 Promocéo

Para divulgacdo da IWash, serdo utilizados meios de comunicacdo como
Facebook, site e e-mailing. Para tal, a IWash contard com a parceria de uma
agéncia de marketing que ir4 desenvolver e manter o site da empresa para que 0s

clientes possam acesséa-lo para obter informacdes.

O Facebook também mantido pela agéncia parceira e ira publicar 10 pecas
publicitarias por més. O Facebook também serd um canal para SAC. As

responsabilidades da agéncia parceira estao descritas no item 4.1.5.

O e-mail marketing sera utilizado para enviar informacdes e promocdes para
os clientes da IWash. Os e-mails serdo obtidos através do cadastro dos clientes.

Este cadastro sera efetuado quando um cliente for pela primeira vez na lavanderia.

A primeira peca publicitaria da IWash é composta por um video que sera

divulgado através do Facebook da empresa. O video possui a seguinte sequéncia:

A primeira parte passa a seguinte frase: “em um mundo onde podemos
compartilhar tudo” é seguida de imagens de produtos e servigos que se pode
compartilhar como carros, internet e casa. A proxima parte passa a frase “porque
nao compartilhar...uma lavanderia? ”. Em seguida, ha as informag¢des das vantagens
de se utilizar a lavanderia de autoatendimento e consequentemente equipamentos
industriais, sendo elas: utilizacdo de 3,3 menos agua, 5,5 menos energia e
finalizagdo do processo em 70 minutos. Por fim, ha a frase “Economize tempo e

dinheiro” seguido do slogan da IWash.

Para acessar a campanha publicitaria da IWash, basta acessar o link:
https://www.youtube.com/watch?v=dNNOCNSY8g
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Para obter trafego no site, Facebook, video publicado, bem como campanha
de awareness®® a IWash terd o apoio da ferramenta Google Adwords. A conta da

IWash sera gerenciada pela agéncia parceira.

5.1.6 Gestédo da marca
O nome IWash, que significa “eu lavo” faz referéncia ao servico que esta

ofertara aos seus clientes, o autoatendimento em lavanderia.

O logotipo feito para representar a marca IWash compde—se de dois cabides,

um em sua forma para cima e outro para baixo envolvendo o nome da marca.

As cores escolhidas foram: branco e verde. Esta provoca a sensacao de

higiene e frescor e aquela representa a limpeza.

A escolha pelo cabide como simbolo representa o acessorio utilizado para

guardar as roupas quando limpas.
Segue na figura 5 o logotipo da IWash:

Figure 5 - Logotipo IWash

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Como estratégia de criar identidade da marca, utilizando o marketing olfativo,
a IWash contard com um aroma especifico na loja para que os clientes criem uma

lembrancga da IWash ao sentirem este aroma.

13 Significado: conhecimento
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5.1.7 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes da empresa

A experiéncia de compra dos clientes da IWash sera a seguinte:

O cliente entrard na lavanderia e ir4 dirigir-se ao balcdo para obter

informacgdes que desejar.

Apés as informacdes serem esclarecidas, o cliente poderd dirigir-se a
bancada de uso comum para separar suas roupas da forma que achar conveniente.
Por exemplo, roupas brancas deverdo ser lavadas separadamente de roupas

coloridas.

Feita a separacdo de roupas, o cliente irA comprar quantas fichas forem

necessarias para lavar suas roupas, de acordo com a separacao realizada.
ApOs a aquisicdo das fichas, o consumidor tera duas opcoes:

1) Aguardar na sala de espera a disponibilidade de maquinas, caso estejam
todas em funcionamento.
2) Utilizar as maquinas desejadas, caso a IWash esteja com maquinas

disponiveis naquele momento.

Enquanto aguarda a lavagem de suas roupas, o cliente podera esperar na

area aberta ou fechada que a IWash disponibilizara aos seus clientes.

Ao finalizar a lavagem e secagem de suas roupas, o cliente podera utilizar o

ferro a vapor, quando necessario.

Ao final de sua experiéncia de compra, o cliente podera retirar seu cartdo
fidelidade no balcéo, caso essa seja sua primeira compra, ou retirar seu vale-cupom,

caso ele ja seja cliente da IWash.

Segue no fluxograma 2 o fluxo da experiéncia de compra dos clientes

evidenciando pontos-chave de contato deste com a IWash.
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Fluxograma 2: Fluxograma de experiéncia de compra do cliente

Nao l

Inicio
Aguardar
l Possui magquinas
> maquina disponiveis para
Dividir as disponivel? usE
roupas em
pequenos
e Aguardar a _
identificagao Sim
das maquinas l
para reqllzar (o] Utilizar as
servico .
maquinas para
Pagar o servico ? a lavagem e
Receber as secagem de
fichas para uso roupas
das maquinas l
Fim

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

5.1.8 Estratégias de fidelizac&o de clientes

Como estratégia de fidelizacdo de clientes, a IWash contara com o cartdo
fidelidade, o qual funcionara da seguinte forma: O cliente, ao utilizar pela primeira
vez os servicos da IWash ganhard um cartdo com 10 campos “vazios”. Cada vez
que o consumidor utilizar os servigos da IWash, este ganhara um vale-desconto, que
consiste no preenchimento de um campo “vazio”. Ao completar os 10 campos
“vazios” descritos acima, o cliente ira ganhar uma lavagem e uma secagem de

roupas gratuita.

Esse tipo de estratégia de fidelizacdo constr6i na mente do consumidor a
ilusdo de que ele terd algo gratuito, porém, a IWash, na verdade, esta
disponibilizando 10% de desconto em 10 lavagens. Para o consumidor, & mais
vantajoso “ganhar” um servigo ou produto a obter diversos descontos ao longo da
utilizacao dos servicos ou obtencao de produtos.

Outra estratégia que a IWash ira utilizar € o cadastro de clientes a fim de

obter um bom CRM. Este cadastro consistird em cadastrar algumas informacdes dos
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clientes como: nome, sobrenome, data de nascimento, idade, enderecgo residencial,

e-mail e telefone.

O objetivo deste cadastro é poder construir diferentes campanhas de
marketing para seus diferentes publicos-alvo, podendo considerar idade, local da
residéncia, entre outras caracteristicas. Dessa forma, a IWash ira atingir de maneira

mais eficaz seu grupo-alvo.

5.1.9 Posicionamento da marca

A IWash, visando obter lideranca global em custos, reduz seu quadro de
funcionarios para atendimento dos clientes. Estes, irdo fazer todo o servico de
lavanderia. Ademais, a IWash néo tera custos com motoboy (para fazer o servico de
delivery), bem como mais funcionarios para outras atividades, como passadoria, e
lavagens especiais. Sendo assim, a empresa possui valor de servico menor que 0

do mercado.
5.2 Previsdo e mensuracado da demanda

5.2.1 Demanda corrente e futura

Para realizar a estimativa corrente e futura, realizou-se uma previsdo de
demanda conforme a tabela 8. Verifica-se primeiramente 0s meios que serao
disponibilizados a fim de atingir o publico alvo logo no primeiro més no mercado da
IWash.

Tem-se entdo 0s principais meios de comunicacdo como Facebook,
Instagram, Adwords e o proprio Site da IWash. Para estes casos, sera criado um
perfil nas redes sociais com 0 nome da empresa e publicado sobre a IWash e a data
de inicio de sua operagdo. Também se considera de inicio os clientes que irdo
passar na frente da loja fisica e irdo verificar que em breve ter4 neste local, uma
empresa de lavanderia de autoatendimento.

Em seguida, calcula-se uma média de 30% do valor total de clientes que
verificaram de alguma forma que a IWash ira comecar suas operacdes em breve.
Deste valor de 30% da quantidade de pessoas que foram inicialmente atingidas pela
IWash, considera-se um percentual de 20% que efetivamente irdo visitar a primeira
vez a IWash e utlizar seus servicos. Tendo assim um valor total de
aproximadamente 582 pessoas que irdo logo no primeiro més utilizar o servico de

lavanderia.
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Para uma demanda futura, calculada na tabela 9, considera-se um
crescimento de 35% anual sobre o niamero de clientes que terdo contato com a
IWash e irdo efetivamente usar seus servi¢os, pois além dos clientes conquistados
no primeiro més que seréo retidos devido a politica de qualidade e preco justo, terdo

novas publicacdes nas midias sociais, trazendo mais clientes e retendo os mesmos.

Tabela 8: Demanda corrente prevista

Adwords 2500 750 150
Site 1000 300 60

Facebook 4000 1200 240
Instagram 1500 450 90
Loja Fisica 700 210 42
Total 9700 2910 582

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 9: Demanda futura prevista

150 202,5 273 369 498

60 81 109 148 199

Clientes Efetivos 240 324 437 590 797
90 122 164 221 299

42 56,7 77 103 140

Total 582 786 1061 1432 1933

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

5.2.2 Market Share

Para realizar a estimativa do Market Share, a IWash usou como base o
faturamento anual, estipulado pela pesquisa de mercado realizada pela empresa
Sebrae, no ano de 2016, onde foi verificado que o mercado de lavanderias
movimenta um faturamento aproximado de R$140.000.000,00. Em seguida usa-se o
total de clientes efetivos no primeiro ano para calcular a frequéncia que os clientes
utilizam os servicos de lavanderia. A frequéncia do servigo € retirada da pesquisa
priméria que a IWash realizou. Apos calcular a quantidade de clientes e a frequéncia
da utilizacdo do servico, multiplica-se a quantidade de utilizacdo do servico,
multiplicada pelo valor do servico em si, no valor de R$13,99 o servico de
lavanderia, mais R$13,99 para o servico de secar as roupas, considerando que o
cliente ira lavar e passar suas roupas. Em seguida calcula-se qual o valor que a
IWash ira receber efetivamente e divide-se pelo valor que € movimentado no

mercado de R$140.000.000,00. Tem-se entdo o Market Share previsto para o
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primeiro ano. Projeta-se entdo este mesmo calculo para os 4 anos seguintes,

conforme tabela 10, 11 e 12 os calculos citados.

Tabela 10: Célculo da frequéncia e valor total

Diariamente 16% 93 2607 R$ 72.953,93
Semanalmente 2% 419 1676 R$ 46.898,96
Quinzenalmente 4% 23 349 R$ 9.770,62

Mensalmente 1% 6 6 R$ 162,84

QOutros 7% 41 204 R$ 5.699,53
Total 100% 582 4842 R$ 135.485,88

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 11: Informac¢des sobre Mercado

582
R$ 27,98
R$ 140.000.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 12: Demanda prevista Market Share

Demanda Prevista 582 786 1061 1432 1933
Market Share Previsto 0,097% 0,131% 0,176% 0,238% 0,321%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

5.3 Estimativa de gastos

Para executar os planos de marketing, a IWash incorrera com custos com a
agéncia parceira, mencionados no item 4.1.5. No primeiro més terd o desembolso de
R$ 6.322,00 e apds isso, R$ 1.322,00 por més.

5.4 Andlise e diagndstico da viabilidade mercadoldgica

O mercado de lavanderia esta em crescimento, conforme pesquisas citadas
anteriormente sobre a modernizacdo deste setor, juntamente com o fato de as
moradias atuais, a fim de otimizarem espaco, reduzem o espaco que deveria ser
para a lavanderia residencial, deixando a desejar um espaco fisico adequado dentro
das residéncias para maquina de lavar e de secar, criando nos clientes em potencial,
uma busca de alternativa para realizarem o servico de lavanderia de suas roupas. A
demanda entéo, para este tipo de servi¢o de lavanderia de autoatendimento estd em

ascensao.
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As pesquisas de mercado realizadas com os consumidores, foi realizada a fim
de verificar clientes em ascensdo, publico alvo e dimensionar as a¢des de marketing
gue seriam necessarias. As mudancas que estdo acontecendo no ramo, possibilitam
oportunidades para a IWash, por isso o constante monitoramento do mercado sera

necessario.
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CAPITULO 6: VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO
6.1 Projecéo de colaboradores

6.1.1 Atividades

Por se tratar de uma lavanderia de autoatendimento, onde a principal
atividade da empresa € efetuada pelo préprio cliente, o funcionario sera responsavel
por fazer o suporte e auxiliar os clientes em quaisquer duvidas do funcionamento da

lavanderia e também os ajudar no que for necessario.

A IWash sera composta por quatro funcionarios sendo eles dois atendentes,
um auxiliar administrativo e o socio administrativo. Cada um deles ser& responsavel
por uma tarefa para que os clientes se sintam satisfeitos com o ambiente e também

com 0s servigos prestados.

Tendo em vista as tarefas que precisam ser realizadas pelos funcionérios, a

divisao foi feita da seguinte maneira:

e O Socio ficara responsavel por realizar toda a parte estratégica e decisiva no
administrativo, financeiro e pessoal da empresa.

e O auxiliar administrativo sera responsavel pelo suporte na area administrativa
e, caso necessario, atendimento ao cliente.

e Os atendentes ficardo responsaveis por toda a parte de auxilio aos clientes
guanto a realizacdo do servigo, caixa e também por todas as atividades

descritas no fluxograma apresentado no Capitulo Quatro.

6.1.2 Organograma

O organograma da IWash pode ser observado na figura 6.
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Figura 6 - Organograma IWash
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Auxiliar
Administrativo
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

6.1.3 Headcount
O Headcount da IWash é composto por quatro funcionarios, um so6cio, um

auxiliar administrativo e dois atendentes, conforme tabela 13.

Tabela 13: Headcount IWash

Socio 1 1 1 1 1
Aux. Administrativo 1 1 1 1 1
Atendente 2 2 2 2 2

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Esse numero de headcount € uma estimativa para poder atender a demanda
inicial da lavanderia no seu primeiro ano de funcionamento e préximos quatro anos.
Por se tratar de uma lavanderia de autoatendimento, ndo € necessario um numero

maior de funcionarios para realizar as fun¢cdes da empresa.

6.1.4 Competéncias
Para poder ocupar os cargos disponiveis na IWash, o funcionario ter4 que

apresentar 0s pré-requisitos necessarios para cada funcao.
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O sécio precisard ter uma formacdo adequada em Administracdo ou
Economia, possuir curso avancado no pacote Office (Excel, Word e PowerPoint) e
cursos relativos a empreendedorismo. Além disso, sera importante ter inglés

avancado.

O Auxiliar administrativo precisa ter o segundo grau completo, curso técnico
em Administragdo, bom conhecimento do pacote Office (Word, Excel, PowerPoint) e

ser comunicativo.

Para Atendente é preciso ter o segundo grau completo, ser comunicativo,

proativo, organizado e saber lidar com o publico.
6.2 Plano de gestdo de pessoas

6.2.1 Recrutamento e selecao
O Recrutamento de candidatos sera feito através da captacdo de curriculos
no site da IWash no campo “Trabalhe Conosco”, sites especializados em captagao

de candidatos (Catho, vagas.com, Linked In, etc) e na loja fisica.

Os itens acima serdo observados nas seguintes etapas do processo de

selecao:

Triagem de Curriculos captados
Entrevista com o Gestor (onde o0s critérios serdo analisados)

Treinamento local com maquinas/adaptacao

H wnh PR

Contratacéo

6.2.2 Remuneracao

A IWash contard com um sécio administrativo, portanto, a remuneracdo do
mesmo se dard por dois meios. O primeiro serA o pro-labore no valor de
R$3.000,00/més e segundo a participacdo nos lucros. Segundo o Art.12 da Lei n°
8.212, de 24 de julho de 1991%4, o sécio que trabalha na sociedade é classificado
como contribuinte obrigatério da previdéncia social (Tabela 16), portanto, o custo do

socio administrador sera de R$ 3.300,00.

4Disponivel em: < https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/L8212cons.htm /> Acesso em 05 de
outubro de 2017
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Os dois atendentes da lavanderia terdo o0s salarios compostos por:
R$1.175,94, com beneficios de vale-transporte e vale-refeicdo (R$190,00 e
R$20,00/dia) e 13°.

O Auxiliar administrativo tera um salario composto por R$1.300,00 mensais,
com beneficios de Vale-transporte e Vale-refeicdo (R$170,00 e R$20,00/dia) e 13°.

Conforme menciona a Convencgédo Coletiva do Sindicato de Lavanderia de
S30 Paulo®®, todos os funcionarios terao direito a um “ticket” de cesta basica no valor

de R$100,00. Esse valor esta inserido como outros beneficios na tabela 14 e 15.

Os salarios foram definidos com base no piso salarial citado pelo Sindicato
das Lavanderias de Sao Paulo, afim de evitar processos trabalhistas, e também na
tabela salarial de 2017 de cada funcéo. A diferenca de Vale-Transporte entre o

auxiliar administrativo e atendentes ocorre, pois, o auxiliar ndo trabalhara de sabado.

O custo total com pessoal na IWash serd de R$7.534,22 e é distribuido da

seguinte maneira:

e Cada atendente terd um custo de R$2.457,33 totalizando R$4.914,66 com 0s
dois funcionarios (Tabela 14).
e O auxiliar administrativo R$2.619,56 (Tabela 15).

Os valores foram calculados com a ajuda de uma ferramenta online

conhecida como “Calculador”’.

5Disponivel em: < http://sindilav.com.br/noticias/destaques/convencao-coletiva-de-trabalho-cct/ />
Acesso em 05 de outubro de 2017

6Disponivel em: < http://www.pisosalarial.com.br/salarios/tabela-salarial/ /> Acesso em 05 de outubro
de 2017

"Disponivel em: < http://www.calculador.com.br /> Acesso em 05 de outubro de 2017



Tabela 14: Custo por Atendente

Evento Referencia Valor

Salério - R$ 1.175,94
Vale transporte - R$ 190,00
Desconto vale transporte - -R§ 70,56
Vale refeigdo - R$ 440,00
Plano de salde - RS 0,00
Qutros beneficios - R$ 100,00
Proviséo 13° saldrio - R$ 98,00
Provisdo Férias - R$ 98,00
Provisdo 1/3 Férias - R$ 32,67
FGTS - RS 94,08
Provisdo FGTS (13° e Férias) - RS 18,29
INSS 20,00% R$ 235,19
Provis@o INSS (13° e Férias) - RS 45,73
Custo Funcionario R$ 2.457,33

Fonte: Calculador (2017)



Tabela 15: Custo Auxiliar administrativo

Evento Referencia Valor

Salério R$ 1.300,00
Vale transporte A% 170,00
Desconto vale transporte -R$ 78,00
Vale refeigio A% 440,00
Plano de salde R% 0,00
Qutros beneficios A% 100,00
Provisdo 13° salério A% 108,33
Provisdo Férias R$ 108,33
Provisdo 1/3 Férias RS 36,11
FGTS A% 104,00
Provis@o FGTS (13° e Férias) A% 20,22
INSS 20,00% R$ 260,00
Provisdo INSS (13° e Férias) A$ 50,56
Custo Funcionario RS 2.619,56

Fonte: Calculador (2017)
Tabela 16: Custo com INSS do sécio
Evento Ref. Valor
INSS 11,00% R$ 330,00

Fonte: Calculador (2017)
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De acordo com os salarios estabelecidos, no grafico 12 encontra-se a curva

salarial da empresa.

Grafico 12: Curva Salarial
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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6.2.3 Treinamento e Desenvolvimento

Conforme sera visto no proximo item, o indice de rotatividade sera elevado
por conta do mercado e também por todos os funcionarios da empresa serem
operacionais, 0 que alavanca a movimentacdo de pessoal. Com isso, a IWash ira
dar preferéncias a treinamentos gratuitos, online e cursos que o sécio administrador

iré efetuar para repassar ao proximo funcionario, assim evitando gastos futuros.

Todos os funcionarios deverao fazer na fase de adaptacdo o curso com foco
em atendimento ao cliente oferecido pela SEBRAE'®, onde os assuntos abordados
sdo: tratamento e atendimento, momentos encantados X momentos tragicos, a
férmula de satisfacdo dos clientes, valor agregado, queixas e reclamacgfes — como
solucionar?, andlise do perfil psicolégico do cliente, pesquisa de satisfacdo do
cliente, tratamento de reclamacdes e fidelizacdo dos clientes. Esse curso é gratuito e
auxilia os funcionarios no dia-a-dia com os clientes. (A carga horaria é de 15 horas,
tendo a flexibilidade de terminar em 30 dias.)

O sécio administrativo performara o curso de manutencdo de maquina de
lavar para seu futuro repasse aos atendentes. O aprendizado sera importante para
caso houver algum problema de rapida solucdo com os maquinarios da IWash o
funcionario ali disponivel consiga resolver rapidamente, evitando perda de clientes.
O curso é oferecido pela CEDAC!® e tem um custo de R$300,00. A carga horéria é

de 5 semanas (20 horas) no periodo das 08 horas da manha as 12 horas da tarde.

6.2.4 Rotatividade e absenteismo
De acordo com o site RH Portal (2015)%°, o setor de lavanderias possui um
elevado indice de rotatividade de mao-de-obra. Em fevereiro de 2017, o site da

8Disponivel em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ead/atendimento-ao-
cliente,f6424bbfa8c98510vVgnVCM1000004c00210aRCRD/> Acesso em 06 de outubro de 2017
9Disponivel em: < https://educacao.infojobs.com.br/curso-maquina-lavar-roupas-manutencao-
298933/> Acesso em 07 de outubro de 2017

20Disponivel em: < http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/cuidados-com-a-rotatividade-de-pessoal/ />
Acesso em 07 de outubro de 2017
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Exame?! noticiou que o mercado de trabalho no Brasil encerrou dezembro de 2016
com o indice de rotatividade em 4,27%.

A IWash planeja ter 33,33% de indice de rotatividade??, onde podera ocorrer
troca de atendentes ap6s 08 meses do seu ingresso, cujo o gasto totalizado com 13°
salério proporcional, INSS proporcional e férias proporcional serda de R$3.375,88
(Tabela 17) para cada funcionario. Para o auxiliar administrativo a rotatividade sera

de um ano e meio, tendo um custo de R$2.620,14 (Tabela 18).

O célculo de rotatividade foi feito considerando que o funcionario solicite ao
desligamento. O FGTS e seguro desemprego sdo inclusos no célculo apés um ano
da permanéncia do funcionario na empresa, em caso de demissao sem justa causa,

serd incluso um valor de 40% do valor referente ao FGTS.

21Disponivel em: < https://exame.abril.com.br/economia/rotatividade-no-mercado-de-trabalho-se-

mantem-elevada//> Acesso em 07 de outubro de 2017

22 Disponivel em: < http://www.ibccoaching.com.br/portal/aprenda-como-calcular-o-indice-de-
rotatividade/> Acesso em 07 de outubro de 2017



Evento

Saldo Saldrio

INSS Saldo Salério
IRRF Saldo Salério
13° Proporcional

INSS 13° Proporcional
IRRF 13° Proporcional
13° Indenizado

Férias Vencidas

INSS Férias Vencidas
1/3 Férias Vencidas
INSS 1/3 Férias
Férias Proporcional
1/3 Férias Proporcional
Férias Indenizada

1/3 Férias Indenizada
IRRF Férias

Aviso Prévio

INSS Aviso Prévio

Total

Tabela 17: Rescisdo CLT do atendente

Ref.

8,00%

0,00%

8,00%

0,00%

8,00%

8,00%

Valor Rescisdo Liquido

Fonte: Calculador (2017)

Proventos

Descontos

R$ 158,54

R$ 1.433,44

RS 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 1.433,44

R$ 477,81

RS 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 3.503,24

R$ 3.375,88

82

A$ 12,68

RS 0,00

R$ 114,68

R% 0,00

RS 0,00

RS 0,00

RS 0,00

R$ 0,00

R$ 127,36
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Tabela 18: Rescisdo CLT Auxiliar Administrativo

-vento Ref. Proventos Descontos

saldo Salario 2 R$ 174,64

NSS Saldo Salério 8,00% - RS 13,97
RRF Saldo Salério 0,00% - RS 0,0
3° Proporcional 5 R$ 1.091,48

NSS 13° Proporcional 8,00% - RS 87,3¢
IRF 13° Proporcional 0,00% - R$ 0,0(
3° Indenizado RS 0,00

érias Vencidas - RS 0,00

NSS Férias Vencidas 8,00% - R$ 0,0¢
/3 Férias Vencidas - R$ 0,00

NSS 1/3 Férias 8,00% - R$ 0,0(
érias Proporcional 5 R$ 1.091,48

/3 Férias Proporcional - R$ 363,83

‘érias Indenizada 0 R$ 0,00

/3 Férias Indenizada - R$ 0,00

RRF Férias 0,00% - RS 0,0¢
wiso Prévio 0 R$ 0,00 R$ 0,0(
NSS Aviso Prévio TETO

‘otal - R$ 2.721,43 R$ 101,2¢
‘alor Rescisdo Liguido R$ 2.620,14

Fonte: Calculador (2017)

Segundo a Associacdo Brasileira de Recursos Humanos do Parana?3, em
absenteismo, o estudo indicou que as empresas perderam, em média, 2,0% do
tempo dos empregados devido as auséncias, e raz6es médicas contribuiram com
cerca de dois tercos desse tempo. De acordo com os calculos realizados (apéndice
C) pela IWash o absenteismo dos funcionarios sera de 1,87%. Com essa
informacdo, o valor estimado de absenteismo por atendente sera de R$38,29 ao

més, para o auxiliar sera de R$41,34 por més.

23Disponivel em: < http://www.abrh-pr.org.br/indicadores-de-recursos-humanos-para-excelencia-dos-
servicos/ > Acesso em 07 de outubro de 2017
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Considerando a média do mercado, a porcentagem de absenteismo
apresentada pela IWash est4d em niveis aceitaveis. Com isso, a empresa adotara
medidas de incentivos para que esse indice se mantenha no longo prazo, entre elas

estao:

e Condicionar o ticket cesta basica ao limite de 02 faltas ao més. (Condicao
presente na Convencdo Coletiva do Sindicato de Lavanderias De Séao
Paulo);

e Proporcionar boas condi¢des de trabalho;

e Proximidade entre lideranca e funcionérios;

e Boa comunicacéo;

e Respeito as Individualidades.

6.2.5 Segurancado trabalho

Com base nos requisitos da Seguranca do Trabalho, a IWash contara com
luzes e alarmes de incéndio, sprinkler, extintores, detector de fumaca, acionador
manual, caixa para acionador manual e sistema de sinalizacdo da rota de fuga para
preservar a vida, dos funcionarios e clientes que ali frequentardo, em caso de

incéndio.

Também, como citado acima, a empresa dard um treinamento de como
manusear as maquinas e produtos da maneira adequada para que acidentes sejam
evitados. Luvas serdo obrigatérias enquanto o funcionario estiver entrando em

contato com os produtos quimicos (sabdo em po, amaciante, cloro, etc).

Todos os aparelhos e alarmes contra incéndio terdo um gasto total de
R$1.771,50, os valores foram retirados de uma empresa especializada (Lumiseg?*)
em instalacdo, manutencdo, projetos e treinamentos de equipamentos contra
incéndios. As luvas para o manuseio de produtos quimicos custardo R$113,94

(18,99 cada caixa), sendo seis caixas com 50 pares.

24Disponivel em: < http://www.lumiseg.com.br/alarme-convencional > Acesso em 07 de outubro de
2017
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6.2.6 Modelo Cultural

De acordo com Hofstede (2001) o modelo cultural sera da seguinte forma:

Distancia do Poder: A IWash sera uma empresa que nhao fara uma
diferenciacéo entre seus colaboradores com relacdo ao tratamento entre eles
de acordo com seu cargo na empresa.

Coletivismo versus Individualismo: A empresa sera focada no coletivismo
pois para que a prestacdo do servico ocorra com exceléncia é preciso que
todos estejam na mesma ideia e foco.

Feminilidade versus Masculinidade: A IWash serd uma empresa que
compartilhard de valores masculinos e femininos, ndo havera diferenciagao
entre sexo para a ocupacao dos cargos da lavanderia, tanto quanto clientes
foco.

Controle da Incerteza: Por se tratar de um ramo de lavanderia que é novo no
mercado, existe um risco grande assim como a incerteza deste mercado. No

entanto é um ramo promissor e que esta crescendo de uns anos para ca.

6.3 Estimativa de gastos

Nas tabelas 19 e 20 encontram-se 0s gastos totais com Capital Humano.

Tabela 19: Gasto Total Mensal

Gasto Total com Capital Humano Mensal
Custo atendentes R54.914,66
Custo Auxiliar
Administrativo 3 261956
Fra-labore Sdcio
Administrativo RS 3.300,00
Abszenteismo Atendente
80 més R& 46,07
Abszenteismo Auxiliar ao
mes 49,12
Total R%10.929,.41

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Tabela 20: Gasto Total Anual

Gasto Total com Capital Humano Anual

Seguranca do trabalho R& 1.885 44

Rotatividade para um
Atendentes uma vez ao R% 337588
ano,

Rotatividade Auxiliar

administrativo R3 262014
Treinamento RS 300,00
Custo Atendentes [ Ano RS 58,975 02
Custo Auxiliar / Ano RE 3143472

FPro-Labore Sacio

Administrativo { Ano RS 39.600,00
Absenteismo Atendentes / RS 552 90
Ano

Absenteismo Auxiliar

Administrativo { Ano RS 589,40
Tatal RS 139.334 40

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

6.4  Andlise e diagnostico da viabilidade do capital humano na
organizacao

Além de ser uma empresa que ndo possui um custo muito alto para se manter
conforme demonstrado anteriormente nas analises, a IWash ndo possuird um
vinculo empregaticio forte pois € um ramo que possui uma rotatividade alta tendo

como indice uma porcentagem de 4,27% conforme citado no tépico 6.1.4.

Com isso, € necessario que seja feito com uma maior frequéncia 0s
treinamentos estipulados pela empresa para que os colaboradores possam exercer
as funcdes estipuladas a eles. O custo com esses treinamentos acaba sendo menor
apesar desta alta rotatividade do que manter um colaborador registrado por um

maior tempo na empresa.

Outro ponto importante é a questdo da seguranca do trabalho, que possuira
um investimento de R$ 1.771.50 apenas uma vez que diz respeito a equipamentos

de seguranca obrigatorios, além deste gasto com 0s equipamentos, possuird um
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gasto de R$ 113,94 que refere-se as luvas para manuseio de produtos quimicos que
também serdo obrigatdrias o uso enquanto utilizar produtos quimicos, com isso dara
um custo com seguranca do trabalho de R$ 1.885,44 sendo um custo baixo para a
empresa ja que nao sera gasto todos os meses e sim inicialmente. Esses dados séao

encontrados no topico 6.2.5.

Observando as analises e as informacgfes realizadas nos tépicos anteriores,
com relacdo a Mao de obra, seguranca do trabalho, as estimativas de gastos,
treinamento e desenvolvimento, rotatividade de funcionarios, este ramo indica e

aparenta ser um negdcio promissor.
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CAPITULO 7: VIABILIDADE FINANCEIRA
7.1 Plano Financeiro

7.1.1 Pressupostos da andlise financeira

Este capitulo tem como objetivo apresentar a projecdo das demonstracdes
financeiras da IWash para os proximos cinco anos e também as premissas
econbmicas e financeiras utilizadas na elaboracdo das mesmas. Para tanto, é
preciso que se tenha conforto nas informacdes disponiveis a seguir e, dessa forma,

€ importante evidenciar que:

¢ As informacdes econdémicas, referente a indicadores e taxa de cambio como
inflacdo, taxa de juros (SELIC) e o dolar, foram retiradas de duas fontes
principais: site do Banco Central do Brasil e do Relatério de Inflacdo do
COPOM (setembro de 2017).

¢ Informacdes referente a gastos (custos e despesa) foram todas orcadas.
Agua e luz, por exemplo, foram orcadas partindo-se do gasto mensal
estimado utilizando das proprias ferramentas, dispostas no site da AES
Eletropaulo e da Sabesp. Outros gastos, como o aluguel de maquinas ou
locacdo, foram orcados direto com fornecedores cujo produto ou servico
oferecido melhor atendiam as necessidades da empresa.

e Por Ultimo, as demais informacfGes, que ndo poderiam ser encontradas
diretamente por meio de pesquisa, foram estimadas pelos executivos da
empresa de forma conservadora, tais como as informacdes ja disponibilizadas

nos capitulos anteriores.

7.1.2 Calculo do investimento total

Para apresentar os investimentos fixos e pré-operacionais foi elaborada a
Tabela 21. O valor de R$ 190.367,44 é o valor do investimento inicial da IWash, os
investimentos s&do constituidos por benfeitorias em propriedades de terceiros,
intangiveis, computadores e periféricos, moveis e utensilios e despesas para 0 bom
andamento das operac¢des e melhor atendimento aos clientes e colaboradores. Para

fins de capital de giro, o saldo utilizado serd de R$ 59.632,56.



Tabela 21: Calculo do investimento total
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Categoria Descri¢do Quantidade Valor Unitério Total
Benfeitorias em propriedade de terceiros |Reforma e decoracéo da lavanderia/escritério 1 R$75.000,00 R$75.000,00
Moveis e utensilios Armério de escritério 1 R$285,00 R$285,00
Moveis e utensilios Mesa escritério 2 R$165,00 R$330,00
Moveis e utensilios Cadeira - sala de espera 6 R$165,00 R$990,00
Moveis e utensilios Cafeteira 2 R$330,00 R$660,00
Méveis e utensilios Mesa de centro - sala de espera 1 R$120,00 R$120,00
Moveis e utensilios Cadeira escritorio 3 R$200,00 R$600,00
Moveis e utensilios Cadeira cozinha 4 R$150,00 R$600,00
Moveis e utensilios Fogéo 1 R$690,00 R$690,00
Moveis e utensilios Microondas 1 R$280,00 R$280,00
Moveis e utensilios Geladeira 1 R$1.200,00 R$1.200,00
Méveis e utensilios Ferro de passar roupa 4 R$251,00 R$1.004,00
Moveis e utensilios Maquina e Secadora 4 R$22.350,00 R$89.400,00
Moveis e utensilios Tabua de passar - Multiuso 4 R$144,00 R$576,00
Moveis e utensilios Luvas 6 R$18,99 R$113,94
Mdveis e utensilios Equipamentos - seguranca do trabalho 1 R$1.771,50 R$1.771,50
Intangivel Site 1 R$5.000,00 R$5.000,00
Intangivel Abertura da empresa 1 R$2.000,00 R$2.000,00
Computadores e periféricos Computador 2 R$2.300,00 R$4.600,00
Computadores e periféricos Impressora Multifuncional 2 R$450,00 R$900,00
Computadores e periféricos Aparelho de telefone 2 R$80,00 R$160,00
Computadores e periféricos Maquina de cartdo 1 R$868,00 R$868,00
Computadores e periféricos Modem - Wi FI 1 R$219,00 R$219,00
Despesa Arquiteto - Planta 1 R$3.000,00 R$3.000,00
TOTAL R$ 190.367,44
Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
7.1.3 Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos
A tabela 22 demonstra de forma simplificada o crescimento no faturamento
nos cinco primeiros anos. Esta receita foi projetada levando em consideracdo as
informacdes apresentadas sobre demanda futura no topico 5.2.1. Com relacdo ao
preco, é o valor de um ciclo de lavagem e secagem, sendo que o preco de cada
servico € de R$ 13,99, totalizando R$ 27,98. O faturamento mensal dos primeiros 60
meses encontra-se no Apéndice F.
Tabela 22: Faturamento para os préximos cinco anos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Demanda 8106 10945 14776 19955 26945
Preco 27,98 29,13 30,37 31,58 32,84
Faturamento Anual 226.805,88 318.827,85 448.747,12 630.178,90 884.873,80

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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7.1.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis para os proximos 5 anos

No custo fixo da IWash estéo inclusos os gastos com despesa de locacéo,
salarios, beneficios trabalhistas, encargos trabalhistas e absenteismo. Vale
ressaltar, que no custo fixo é aplicado a taxa de inflagdo projetada ano a ano, para
acompanhar o crescimento do preco, que também cresce conforme tal indice. Na

tabela 23 a IWash demonstrou todos os custos fixos da organizacéo.

Tabela 23: Custos fixos - IWash

CUSTOS FIXOS

ITEM Més Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Despesas de Locacao R$ 3.500,00 | R$ 42.000,00 | R$ 43.730,40 | R$ 45.588,94 | R$ 47.41250 | R$ 49.309,00
Salarios R$2.351,88 [ R$ 28.222,56 | R$ 29.385,33 | R$ 30.634,21 | R$ 31.859,57 | R$ 33.133,96
Beneficios trabalhistas R$1.318,88 | R$ 15.826,56 | R$ 16.478,61 | R$ 17.178,96 | R$ 17.866,11 | R$ 18.580,76
Encargos trabalhistas R$1.243,92 | R$ 14.927,04 | R$ 15.542,03 | R$ 16.202,57 | R$ 16.850,67 | R$ 17.524,70
Demais custos trabalhistas | R$ 47,09 | R$ 565,04 | R$ 588,32 | R$ 613,32 [ R$ 637,86 | R$ 663,37
Total R$8.461,77 | R$101.541,20 | R$105.724,70 | R$110.218,00 | R$114.626,72 | R$119.211,79

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Nos custos variaveis a IWash considerou os custos de agua, luz e tarifa do
cartdo de débito, que estdo todos ligados a operacdo da empresa e variam com
base no volume de servicos. No caso da tarifa de cartdo, a IWash estima que pelo
menos 70% de suas vendas serdo no cartdo, sendo assim, para calculo do custo
variavel da tarifa, foi utilizado 70% da demanda. Adicionalmente, no custo variavel é
aplicado a taxa de inflagdo projetada ano a ano, para acompanhar o crescimento do
preco, que também cresce conforme tal indice. Na tabela 24 estdo evidenciados

todos os custos variaveis.

Tabela 24: Custos variaveis - IWash

CUSTOS VARIAVEIS
ltem Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Luz R$ 7.598,97 | R$ 10.162,56 | R$ 13.760,41 | R$ 18.761,96 | R$ 25.760,35
Agua R$ 18.476,49 | R$ 25.975,44 | R$36.557,80 | R$ 51.346,19 | R$ 72.105,44
Tarifa de cartdo | R$ 5.064,58 | R$ 7.120,10 | R$10.020,83 | R$ 14.074,46 | R$ 19.764,76
Total R$31.140,04 | R$43.258,10 | R$60.339,04 | R$ 84.182,61 | R$117.630,55

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Nas despesas comerciais e administrativas, estéo inclusas todas as despesas

que nao afetam o processo operacional dos servicos da IWash. Além disso, na

despesa comercial e administrativa € aplicado a taxa de inflagcdo projetada ano a ano,
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para acompanhar o crescimento do preco, que também cresce conforme tal indice. Na

tabela 25 estdo todas as despesas comerciais e administrativas.

Tabela 25: Despesas comerciais e administrativas — IWash

DESPESAS ADMINISTRATIVAS E COMERCIAIS

ITEM Més Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Telefone/Internet/TV R$ 170,00 | R$ 2.040,00 | R$ 2.12405|R$ 221432 |R$ 2.302,89 | R$ 2.39501
Salarios R$ 4.300,00 | R$ 51.600,00 | R$ 53.725,92 | R$ 56.009,27 | R$ 58.249,64 | R$ 60.579,63
Beneficios Trabalhistas R$ 63200 [ R$ 758400| R$ 7.89646 | R$ 8.232,06 | R$ 8561,34 | R$ 8.903,80
Encargos Trabalhistas R$ 1.01755|R$ 12.210,60 | R$ 12.71368 | R$ 13.254,01 | R$ 13.784,17 | R$ 14.335,54
Marketing R$ 1.350,00 | R$ 16.200,00 | R$ 16.867,44 | R$ 17.584,31 | R$ 18.287,68 | R$ 19.019,19
Material de escritério e Informatica | R$ 300,00 | R$ 3.600,00 [ R$ 3.74832|R$ 390762 | R$ 4.06393 RS 4.226,49
Limpeza R$ 550,00 | R$ 6.600,00 | R$ 6.871,92 | R$ 7.163,98 | RS 7.45054 | R$ 7.748,56
Material de Limpeza R$ 50,00 | R$ 600,00 | R$ 624,72 | R$ 651,27 | R$ 677,32 | R$ 704,41
Copa R$ 80,00 | R$ 960,00 | R$ 99955 [ R$ 104203 | R$ 1.083,71|R$ 1.127,06
Jornais e Revistas R$ 36,00 | R$ 432,00 | R$ 449,80 | R$ 468,91 | R$ 487,67 | R$ 507,18
Total R$ 8.48555 | R$101.826,60 | R$ 106.021,86 | R$ 110.527,78 | R$ 114.948,90 | R$119.546,85

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

7.1.5 Demonstrativo de resultados para os proximos 5 anos

Na Tabela 26 foi calculado o demonstrativo de resultados para os préximos 5

anos da IWash, onde pode ser observado o resumo das operac¢des financeiras da

empresa para cada ano. O demonstrativo de resultados mensal do primeiro ano

pode ser visto no Apéndice D.

Tabela 26: Demonstracao de resultado do exercicio - IWash

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Descri¢cao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
(=) RECEITA BRUTA R$226.805,88 | R$318.827,85 | R$448.747,12 | R$630.178,90 | R$884.873,80
(-) Deducgbes de Impostos (Simples Nacional) -R$ 14.833,10 |-R$ 20.851,34 |-R$ 34.553,53 [-R$ 53.502,19 |-R$ 75.125,79
(=) RECEITA LIQUIDA R$211.972,78 | R$297.976,51 | R$414.193,59 | R$576.676,71 | R$809.748,01
(-) Custos dos Servicos Prestados (Custos Variaveis)|-R$ 31.140,04 |-R$ 43.258,10 [-R$ 60.339,04 [-R$ 84.182,61 |[-R$ 117.630,55
(=) MARGEM DE CONTRIB UI(;AO TOTAL R$180.832,73 | R$254.718,41 | R$353.854,55 | R$492.494,10 | R$692.117,47
(-) Custos Fixos = CFI -R$ 101.541,20 |-R$ 105.724,70 |-R$ 110.218,00 |-R$ 114.626,72 |-R$ 119.211,79
(=) LUCROBRUTO R$ 79.291,53 | R$148.993,71 | R$243.636,56 | R$377.867,38 | R$572.905,68
(-) Despesas Administrativas e Comerciais -R$ 101.826,60 [-R$ 106.021,86 |-R$ 110.527,78 |-R$ 114.948,90 |-R$ 119.546,85
(=) LAJIDA -R$ 22.535,07 | R$ 42.971,85 | R$133.108,77 | R$262.918,49 | R$453.358,83
(-) Depreciagéo -R$ 10.157,15 |-R$ 10.157,15 |-R$ 10.157,15 [-R$ 10.157,15 |-R$ 10.157,15
(=) LUCRO LIQUIDO -R$ 32.692,22 | R$ 32.814,70 | R$122.951,62 | R$252.761,34 | R$443.201,68

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

7.1.6 Estimativa do fluxo de caixa futuro para os préximos 5 anos

Na tabela 27 foi estimado o fluxo de caixa para os proximos 5 anos da IWash,

ou seja, entradas e saidas de recursos financeiros da empresa.




Tabela 27: Fluxo de caixa - IWash
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DFC Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

(=) Saldo inicial das Disponibilidades R$ - R$ 59.632,56 | R$ 37.097,49 | R$ 80.069,35 [ R$213.178,12 | R$476.096,61
(+) Recebimento a vista R$ - R$ 226.805,88 | R$ 318.827,85 | R$ 448.747,12 | R$ 630.178,90 | R$ 884.873,80
(+) Clientes / Contas a Receber R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(+) Aporte dos Sdcios R$ 250.000,00 | R$ R$ R$ R$ R$
(+) Empréstimos Bancarios R$ - R$ R$ R$ R$ R$
(+) Juros sobre aplicagées financeiras R$ - R$ R$ R$ R$ R$
(+) Adiantamento de Clientes R$ - R$ R$ R$ R$ R$
(+) Recuperagdo de Créditos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(=) Total das Entradas R$250.000,00 | R$226.805,88 | R$318.827,85 | R$448.747,12 | R$630.178,90 | R$884.873,80
(-) Saidas das disponibilidades
Investimento Inicial R$ 190.367,44 | R$ R$ R$ R$ R$
(-) Contas a pagar

(-) Materiais R$ - R$ 30.432,00 [ R$ 31.685,80 [ R$ 33.032,44 | R$ 34.353,74 | R$ 35.727,89

(-) Servigos R$ - R$ 31.140,04 [ R$ 43.258,10 [ R$ 60.339,04 | R$ 84.182,61 | R$ 117.630,55
(-) Fornecedores R$ - R$ 42.000,00 [ R$ 43.730,40 [ R$ 45.588,94 | R$ 47.412,50 | R$ 49.309,00
(-) Adiantamento de Salarios 40% R$ - R$ R$ R$ R$ R$
(-) Salarios / encargos e beneficios R$ - R$ 130.935,80 [ R$ 136.330,35 | R$ 142.124,40 | R$ 147.809,37 | R$ 153.721,75
(-) Impostos R$ - R$ 14.833,10 [ R$ 20.851,34 [ R$ 34.553,53 | R$ 53.502,19 | R$ 75.125,79
(-) Amortizacdo de empréstimos R$ - R$ R$ R$ R$ R$
(-) Pagto de juros sobre empréstimos R$ - R$ R$ R$ R$ R$
(-) Total das saidas das disponibilidades| R$190.367,44 | R$249.340,95 | R$275.856,00 | R$315.638,35 | R$367.260,41 | R$431.514,97
(=)Entradas - Saidas R$ 59.632,56 |-R$ 22.535,07 [ R$ 42.971,85 [ R$133.108,77 | R$262.918,49 | R$453.358,83
(=) Saldo final das disponibilidades R$ 59.632,56 | R$ 37.097,49 | R$ 80.069,35 | R$213.178,12 | R$476.096,61 | R$929.455,44
Capital de Giro R$ - R$ R$ R$ R$ R$

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

7.1.7 Calculo e anélise dos Indicadores de viabilidade financeira

Com base nos indicadores financeiros para os préximos cinco anos, a IWash

verificou que o negocio no periodo analisado (cinco anos) € viavel financeiramente,

visto que durante os anos 0 projeto possui um payback descontado e simples de

quatro anos, o qual possui um custo de oportunidade superior a SELIC, durante o

periodo, também, um valor presente liquido (VPL) de R$ 322.912,19, uma taxa

interna de retorno (TIR) de 43% e, além disso, 0 ponto de equilibrio da empresa se

encontra descoberto apenas no primeiro ano em 4%, durante 0os quatro anos

seguintes a IWash supera seu ponto de equilibrio.

Para calcular os indicadores de payback, VPL, e TIR, foram utilizadas as

informacdes da demonstracdo de fluxo de caixa da IWash, onde estédo evidenciados

os fluxos ano a ano.

Na tabela 28, foi demonstrado o payback simples da IWash, o qual n&o

considera o custo de oportunidade dos soOcios para calculo do retorno do

investimento no projeto, o calculo considera apenas os fluxos de caixas anuais.




evidencia em quanto tempo o investimento efetuado pelo sécio retorna ao mesmo

Tabela 28: Payback Simples — IWash

Payback

Simples

Ano

FLC

Saldo

-R$190.367,44

-R$

190.367,44

-R$ 22.535,07

-R$

212.902,51

R$ 42.971,85

-R$

169.930,65

R$133.108,77

-R$

36.821,88

AlWIN|F|O

R$262.918,49

R$

226.096,61

5

R$453.358,83

R$

679.455,44

Payback Simples - Pagamento:

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A tabela 29 demonstra o célculo do payback descontado da IWash, ou seja,

considerando o custo de capital.

4

anos

Tabela 29: Payback Descontado — IWash
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Payback Descontado

Ano FLC VP FLC Saldo Taxa - Custo de Capital (Selic)
0 -R$ 190.367,44 [-R$190.367,44 |-R$ 190.367,44 0%
1 -R$ 22.535,07 [-R$ 19.94254 [-R$ 210.309,98 13,00%
2 R$ 42.971,85 | R$ 33.653,27 |-R$ 176.656,71 13,00%
3 R$ 133.108,77 | R$ 92.251,06 |-R$ 84.405,65 13,00%
4 R$ 262.918,49 | R$161.252,83 | R$ 76.847,18 13,00%
5 R$ 453.358,83 | R$246.065,01 | R$ 322.912,19 13,00%
Payback Descontado - Pagamento: 4 Anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O calculo do valor presente liquido determina qual o valor dos pagamentos

futuros da IWash quando os mesmos forem trazidos a valor presente, utilizando

como parametro a taxa do custo de capital dos socios. O calculo do VPL foi

demonstrado na tabela 30.




Tabela 30: Valor Presente Liquido — IWash
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Valor Presente Liquido (VPL)
Ano FLC Taxa - Custo de Capital (Selic)
0 |[-R$190.367,44 0%
1 |[-R$ 22.535,07 13,00%
2 R$ 42.971,85 13,00%
3 R$ 133.108,77 13,00%
4 R$ 262.918,49 13,00%
5 R$ 453.358,83 13,00%
VPL RS$ 322.912,19

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Na tabela 31, foi demonstrando o calculo da taxa interna de retorno do projeto
da IWash, que representa qual é o retorno que os investidores estdo tendo com o

investimento que foi realizado na organizacao.

Tabela 31: Taxa Interna de Retorno (TIR) — IWash

Taxa Interna de Retorno (TIR)
Ano FLC
-R$190.367,44
-R$ 22.535,07
R$ 42.971,85
R$ 133.108,77
R$262.918,49
R$ 453.358,83
43%

—
= |01 WIN [ O
oY) &

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A tabela 32 demonstra qual é o ponto de equilibrio da IWash durante os

préximos cinco anos, bem como o percentual de sua demanda em relacédo ao ponto

de equilibrio.
Tabela 32: Ponto de Equilibrio — IWash
Ponto de Equilibrio
Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio - Quantidade 8426 8411 8398 8391 8386
Demanda atual 8106 10945 14776 19955 26945
Percentual de cobertura -4% 30% 76% 138% 221%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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7.2 Analise e diagndstico da viabilidade financeira

A analise financeira produzird um diagndstico de viabilidade efetivo apenas
guando os parametros forem bem definidos pelos investidores em questéo, no caso
da IWash, tomou-se como base o0s seguintes requisitos para que o investimento seja

viavel para os investidores:

e Payback de até 5 anos.

e Taxa Interna de Retorno maior ou igual ao custo de oportunidade, no caso,
em torno de 13% ao longo do periodo, a taxa utilizada como benchmarking foi
a taxa béasica de juros, retirada do site do COPOM, sendo 7% para o primeiro

ano e aproximadamente 8% até o quinto ano analisado.

Conforme indicado na andlise dos indicadores financeiros, o payback, seja ele
simples ou descontado, tem o0 prazo de quatro anos para que 0 projeto se pague. A
TIR, por sua vez, € de 43%. O valor presente liguido da empresa € de
aproximadamente R$ 322.912,19. Tudo isso evidencia que, para 0s critérios pré-
estabelecidos pelos investidores, um investimento na IWash seria viavel no periodo
analisado de cinco anos. A IWash durante o periodo analisado apresentou
resultados satisfatérios, excedendo o custo de oportunidade exigido pelos
investidores em aproximadamente 30%, visto que a TIR durante os anos analisados
€ superior ao custo de oportunidade. Desta forma, pode-se concluir que o projeto é

viavel para periodo analisado.
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CAPITULO 8: VIABILIDADE DO NEGOCIO

8.1 Analise SWOT da empresa
A analise SWOT tem por objetivo apresentar as forcas e fraquezas da IWash
considerando o ambiente interno e as oportunidades e ameacas considerando o

ambiente externo. Os principais pontos da IWash estao apresentados na figura 7.

Figura 7 - Analise SWOT - IWash

ANALISE SWOT - IWASH
Item
Preco menor que o dos concorrentes
()] Agilidade
g Economia de 4gua e energia
S Hordrio de funcionamento prolongado
.8 Produtos de qualidade
£ Forgas
[7,) Item
e Nao oferecer servico de lavanderia
(@] convencional
'E; Nao oferecer servico de delivery
Ll Marca ndo consolidada no mercado
Fraquezas
Item
Crescimentos de residéncias menores
v Economia compartilhada
g Mudancga de habitos
-
]
o
I.ﬁ Oportunidades
(7 Item
2 Nanotecnologia em tecidos
(@) I Lavanderias convencionais
"6 Lavanderias de uso comum em
L prédios com pequenos apartamentos
Ameacas

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A IWash possui como forgas os seguintes itens:

e O preco menor que o dos concorrentes;
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Agilidade, pois em comparacdo com lavanderias convencionais e realizar o
servico de lavanderia em residéncia, o tempo é menor quando for realizado
na IWash. O processo leva, em média, 70 minutos para lavar e secar as
roupas devido aos equipamentos serem mais potentes e profissionais;
Economia de agua e energia. As lavanderias coletivas consomem 3,3 vezes
menos agua e 5,5 vezes menos energia que equipamentos individuais;
Horario de funcionamento prolongado em comparacdo aos concorrentes. A
IWash funcionara até as 22H e em contrapartida os concorrentes funcionam
até as 19h;

A IWash, oferecerda aos clientes produtos de qualidade e referéncia no

mercado, como Omo e Comfort.
A IWash enxerga como fraquezas os seguintes itens:

Conforme pesquisa realizada com visitas nos concorrentes, estes além do
servico de autoatendimento também oferecem o servico de lavanderia
convencional, onde o processo € realizado por um funcionario da prépria
lavanderia. Para obter preco menor que o dos concorrentes, a IWash néo ira
oferecer essa op¢do. O mesmo se aplica para o servi¢co de delivery.

Em comparagdo com marcas ja consolidadas no mercado, como por exemplo,
a Prima Clean, a IWash esta mais sujeita a oscilacbes da economia. Ademais,
para captar fortes parcerias, as marcas ja consolidadas no mercado possuem

maior poder de barganha para tal.
As oportunidades no ambiente externo encontradas pela IWash séo:

Crescimento de residéncias menores e que por este motivo desenvolve-se a
necessidade de otimizacdo de espacos residenciais;

A disponibilizacdo de méaquinas de lavar e secar roupas para diversas
pessoas utilizarem esta atrelada a economia compartilhada a qual esta

tornando-se cada vez mais comum.
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Em relacdo as ameacas, a IWash levantou os seguintes pontos:

e A Nanotecnologia aplicada em tecidos estd em fase de estudo e testes e
promete produzir roupas que nao necessitam de lavagem para manté-las
limpas apds o uso.

e As lavanderias convencionais mantém-se como ameaca a IWash porque
atendem a necessidade do cliente em lavar roupas, mesmo que por um valor
mais alto. O mesmo se aplica para as lavanderias de uso comum em

condominios que possuem apartamentos sem area de servico.

8.2  Cenérios

A IWash se utilizando da analise SWOT demonstrada no tépico anterior, ira
demonstrar quais seriam 0S cenarios pessimistas, provaveis e otimistas da
organizacdo com base nas oportunidades e ameacas observadas. Para um cenario

provavel, foi considerado o panorama que é evidenciado no tépico 7.1.5, onde
consta o demonstrativo de resultado do exercicio da IWash.

JA em um cenario otimista, a IWash ira considerar as oportunidades
mencionadas no tépico anterior: crescimento da aquisicao de residéncias menores e
o0 aumento do setor de economia compartilhada, levando em consideracdo estes
dois eventos, a IWash espera aumentar seu ponto de equilibrio, ndo ficando
descoberto durante nenhum ano, reduzir o payback em um ano, tanto simples
guanto descontado e aumentar o VPL e a TIR do projeto. Para isso, foi estimado um

aumento de 15% na demanda e efetuada a analise sobre esse aumento.

Na tabela 33 foi estimado o fluxo de caixa para os préximos 5 anos da IWash,

ou seja, entradas e saidas de recursos financeiros da empresa no cenario otimista.



Tabela 33: Demonstracdo do Fluxo de Caixa — Cenéario Otimista
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DFC Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

(=) Saldo inicial das Disponibilidades R$ - R$ 59.632,56 | R$ 64.436,53 | R$ 145.839,10 | R$ 332.258,48 | R$ 669.292,81
(+) Recebimento & vista R$ - R$ 260.826,76 | R$ 366.652,03 | R$ 516.059,19 | R$ 724.705,74 | R$ 1.017.604,87
(+) Clientes / Contas a Receber R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(+) Aporte dos Sécios R$ 250.000,00 | R$ - R$ R$ R$ R$ -
(+) Empréstimos Bancarios R$ - R$ - R$ R$ R$ R$ -
(+) Juros sobre aplicacgdes financeiras R$ - R$ - R$ R$ R$ R$ -
(+) Adiantamento de Clientes R$ - R$ - R$ R$ R$ R$ -
(+) Recuperacéo de Créditos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(=) Total das Entradas R$ 250.000,00 | R$ 260.826,76 | R$ 366.652,03 [ R$516.059,19 | R$ 724.705,74 | R$ 1.017.604,87
(-) Saidas das disponibilidades
Investimento Inicial R$ 190.367,44 | R$ - R$ R$ R$ R$ -
(-) Contas a pagar

(-) Materiais R$ - R$ 30.432,00 | R$ 31.685,80 | R$ 33.032,44 | R$ 34.353,74 | R$  35.727,89

(-) Senvicos R$ - R$ 35.596,92 [ R$ 49.523,87 | R$ 69.157,47 | R$ 96.568,28 | R$ 135.023,74
(-) Fornecedores R$ - R$ 42.000,00 [ R$ 43.730,40 | R$ 45.588,94 | R$ 47.41250 | R$  49.309,00
(-) Adiantamento de Salarios 40% R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(-) Salérios / encargos e beneficios R$ - R$ 130.935,80 [ R$ 136.330,35 | R$ 142.124,40 | R$ 147.809,37 | R$ 153.721,75
(-) Impostos R$ - R$ 17.058,07 [ R$ 23.979,04 | R$ 39.736,56 | R$ 61.527,52 | R$ 91.279,16
(-) Amortizacdo de empréstimos R$ - R$ - R$ R$ R$ R$ -
(-) Pagto de juros sobre empréstimos R$ - R$ - R$ R$ R$ R$ -
(-) Total das saidas das disponibilidades| R$ 190.367,44 | R$ 256.022,79 | R$ 285.249,46 | R$ 329.639,81 | R$ 387.671,41 | R$ 465.061,53
(=)Entradas - Saidas R$ 59.632,56 | R$ 4.803,97 [ R$ 81.402,57 | R$ 186.419,38 | R$ 337.034,33 | R$ 552.543,34
(=) Saldo final das disponibilidades R$ 59.632,56 | R$ 64.436,53 | R$ 145.839,10 | R$ 332.258,48 | R$ 669.292,81 | R$ 1.221.836,14
Capital de Giro R$ - R$ - R$ R$ R$ R$ -

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para o cenario otimista onde ha o aumento de 15% da demanda da IWash, o

payback simples tem seu pagamento reduzido para trés anos, no cenario provavel o

pagamento é de quatro anos, ou seja, caso haja um aumento na demanda conforme

as métricas do cenario otimista, o investidor recebera o valor do seu investimento em

trés anos. Na tabela 34 foi demonstrado o payback simples para o cenério otimista.

Tabela 34: Payback Simples — Cenério Otimista

Payback Simples

Ano FLC Saldo
0 -R$190.367,44 |-R$ 190.367,44
1 R$ 4.803,97 [-R$ 185.563,47
2 R$ 81.402,57 |-R$ 104.160,90
3 R$186.419,38 | R$ 82.258,48
4 R$337.034,33 | R$ 419.29281
5 R$552.543,34 | R$ 971.836,14
Payback Simples - Pagamento: 3 anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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No payback descontado 0 mesmo ocorre, o investidor iré rever o valor do seu

investimento no terceiro ano de vida do projeto. O calculo do payback descontado foi

demonstrado na tabela 35.

Tabela 35: Payback Descontado — Cenario Otimista

Payback Descontado

Ano FLC VP FLC Saldo Taxa - Custo de Capital (Selic)
0 -R$ 190.367,44 |-R$190.367,44 |-R$ 190.367,44 0%
1 R$ 4.803,97 | R$ 4.251.30 |-R$ 186.116,14 13,00%
2 R$ 81.402,57 | R$ 63.750,15 |-R$ 122.365,99 13,00%
3 R$ 186.419,38 | R$129.197,98 | R$ 6.831,99 13,00%
4 R$ 337.034,33 | R$206.709,46 | R$ 213.541,46 13,00%
5 R$ 552.543,34 | R$299.898,39 | R$ 513.439,84 13,00%
Payback Descontado - Pagamento: 3 Anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No caso do VPL, quando consideramos um aumento na demanda de 15%, ha

0 aumento de aproximadamente R$ 190.527,66, quando comparamos com 0 cenario

provavel apresentado o capitulo 7. A tabela 36 demonstra o valor presente liquido do

cenario otimista.

Tabela 36: Valor presente liquido — Cenario Otimista

Valor Presente Liquido (VPL)

Ano FLC Taxa - Custo de Capital (Selic)
0 |-R$190.367,44 0%
1 R$ 4.803,97 13,00%
2 R$ 81.402,57 13,00%
3 R$ 186.419,38 13,00%
4 R$ 337.034,33 13,00%
5 R$ 552.543,34 13,00%

VPL R$

513.439,84

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No cenério otimista, a taxa interna de retorno também se altera quando

comparado ao cenario provavel, ha um aumento de 16% na taxa interna de retorno.

Na tabela 37 foi demonstrado o calculo da taxa interna de retorno.
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Tabela 37: Taxa interna de retorno — Cenario Otimista

Taxa Interna de Retorno (TIR)
Ano FLC
-R$ 190.367,44
R$ 4.803,97
R$ 81.402,57
R$ 186.419,38
R$ 337.034,33
R$552.543,34
59%

—
= |01 WIN [k |O
oY) &

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Com relacao ao ponto de equilibrio, diferente do cenario provavel, no ano 1 a
IWash ndo estd com a demanda descoberta em relacdo ao ponto de equilibrio, além
disso, nota-se um aumento exponencial do percentual de cobertura para os anos

posteriores. O calculo do ponto de equilibrio esté evidenciado na tabela 38.

Tabela 38: Ponto de equilibrio — Cenério Otimista

Ponto de Equilibrio
Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio - Quantidade 8418,00/ 8405,00f 8394,00f 8388,00f 8383,00
Demanda atual 9321,90( 12586,75| 16992,40| 22948,25| 30986,75
Percentual de cobertura 11% 50% 102% 174% 270%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Por fim, para um cenario pessimista, a IWash ira considerar as seguintes
ameacas: nanotecnologia aplicada em tecidos, fazendo com que as roupas que
contém esta tecnologia ndo necessitem de lavagem e o crescimento de lavanderias
convencionais, bem como as lavanderias de uso comum em condominios que
possuem apartamentos sem area de servico. Para este cenario foi considerado uma
baixa na demanda de também aproximadamente 15%, onde foi efetuado a analise

dos indicadores financeiros.

Na tabela 39 foi estimado o fluxo de caixa para os préximos 5 anos da IWash,

ou seja, entradas e saidas de recursos financeiros da empresa no cenario otimista.



Tabela 39: Demonstracao do fluxo de caixa - Cenario Pessimista
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DFC Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Aon 4 Ano 5

(=) Saldo inicial das Disponibilidades R$ R$ 59.632,56 [ R$ 9.758,46 | R$ 14.299,60 | R$ 94.097,76 | R$282.900,41
(+) Recebimento a vista R$ R$ 192.785,00 | R$ 271.003,67 | R$ 381.435,05 | R$ 535.652,07 | R$ 752.142,73
(+) Clientes / Contas a Receber R$ R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(+) Aporte dos Sdécios R$ 250.000,00 | R$ R$ R$ R$ - R$ -
(+) Empréstimos Bancarios R$ R$ R$ R$ R$ - R$ -
(+) Juros sobre aplicagdes financeiras R$ R$ R$ R$ R$ - R$ -
(+) Adiantamento de Clientes R$ R$ R$ R$ R$ - R$ -
(+) Recuperacéo de Créditos R$ R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(=) Total das Entradas R$ 250.000,00 | R$192.785,00 | R$271.003,67 | R$381.435,05 [ R$535.652,07 | R$752.142,73
(-) Saidas das disponibilidades
Investimento Inicial R$ 190.367,44 | R$ R$ R$ R$ - R$ -
(-) Contas a pagar

(-) Materiais R$ R$ 30.432,00 [ R$ 31.685,80 | R$ 33.032,44 | R$ 34.353,74 | R$ 35.727,89

(-) Servigos R$ R$ 26.683,16 | R$ 36.992,34 | R$ 51.520,61 [ R$ 71.796,94 | R$ 100.237,36
(-) Fornecedores R$ R$ 42.000,00 | R$ 43.730,40 | R$ 45.588,94 | R$ 47.412,50 | R$ 49.309,00
(-) Adiantamento de Salarios 40% R$ R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
(-) Salarios / encargos e beneficios R$ R$ 130.935,80 | R$ 136.330,35 | R$ 142.124,40 | R$ 147.809,37 | R$ 153.721,75
() Impostos R$ R$ 12.608,14 | R$ 17.723,64 | R$ 29.370,50 | R$ 45.476,86 | R$ 63.856,92
(-) Amortizagdo de empréstimos R$ R$ R$ R$ R$ - R$ -
(-) Pagto de juros sobre empréstimos R$ - R$ R$ R$ R$ - R$ -
(-) Total das saidas das disponibilidades| R$190.367,44 | R$242.659,10 | R$266.462,53 | R$301.636,89 | R$346.849,41 | R$402.852,91
(=)Entradas - Saidas R$ 59.632,56 |-R$ 49.874,10 | R$ 4.541,14 | R$ 79.798,16 | R$188.802,65 | R$ 349.289,82
(=) Saldo final das disponibilidades R$ 59.632,56 | R$ 9.758,46 | R$ 14.299,60 | R$ 94.097,76 | R$282.900,41 | R$632.190,23
Capital de Giro R$ R$ R$ R$ R$ - R$ -

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

No cenario pessimista, o payback simples permanece com seu pagamento

em quatro anos, assim como no cenario provavel, mesmo com a reducao de 15% na

demanda da empresa. Na tabela 40 € demonstrado o calculo do payback simples

para o cenario pessimista.

Tabela 40: Payback Simples — Cenério Pessimista

Payback Simples
Ano FLC Saldo
0 -R$190.367,44 |-R$ 190.367,44
1 -R$ 49.874,10 |-R$ 240.241,54
2 R$ 4.541,14 |-R$ 235.700,40
3 R$ 79.798,16 [-R$ 155.902,24
4 R$188.802,65 | R$ 32.900,41
5 R$349.289,82 | R$ 382.190,23
Payback Simples - Pagamento: 4 anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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No payback descontado o tempo de retorno do investimento quando

comparado ao cenario provavel, aumenta em um ano devido a diminuicdo que

ocorreu na demanda. Na tabela 41 consta o calculo do payback descontado.

Tabela 41: Payback Descontado — Cenario Pessimista

Payback Descontado

Ano FLC VP FLC Saldo Taxa - Custo de Capital (Selic)
0 -R$ 190.367,44 |-R$190.367,44 |-R$ 190.367,44 0%
1 -R$ 49.874,10 [-R$ 44.136,38 [-R$ 234.503,82 13,00%
2 R$ 4541,14 | R$ 3.556,38 [-R$ 230.947,43 13,00%
3 R$ 79.798,16 | R$ 55.304,13 [-R$ 175.643,30 13,00%
4 R$ 188.802,65 | R$115.796,20 |-R$  59.847,10 13,00%
5 R$ 349.289,82 | R$189.580,52 | R$ 129.733,42 13,00%
Payback Descontado - Pagamento: 5 Anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Com relacédo ao cenario pessimista ha uma diminuicdo de R$ 193.178,77 no
valor presente liquido quando comparado ao cenario provavel. Na tabela 42 é

evidenciado o calculo do valor presente liquido para o cenario pessimista.

Tabela 42: Valor presente liquido — Cenario Pessimista

Valor Presente Liquido (VPL)
Ano FLC Taxa - Custo de Capital (Selic)
0 |[-R$190.367,44 0%
1 |[-R$ 49.874,10 13,00%
2 R$ 4.54114 13,00%
3 R$ 79.798,16 13,00%
4 R$ 188.802,65 13,00%
5 R$ 349.289,82 13,00%
VPL R$ 129.733,42

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Na taxa interna de retorno também ha uma diminui¢cdo, porém, mesmo com a
baixa da demanda, a TIR ainda é superior ao custo de capital exigido pelos socios.

Na tabela 43 consta o calculo da taxa interna de retorno.
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Tabela 43: Taxa interna de retorno — Cenario Pessimista

Taxa Interna de Retorno (TIR)
Ano FLC
-R$ 190.367,44
-R$ 49.874,10
R$ 4.541,14
R$ 79.798,16
R$ 188.802,65
R$ 349.289,82
26%

—
= |01 WIN [k |O
oY) &

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O ponto de equilibrio no cenéario pessimista fica descoberto em 18% no
primeiro ano, quando comparado ao cenario provavel a diferenca é de 14%, porém,
nos anos posteriores a demanda fica acima do ponto de equilibrio. Na tabela 44 foi

demonstrado o célculo do ponto de equilibrio para o cenario pessimista.

Tabela 44: Ponto de equilibrio — Cenério Pessimista

Ponto de Equilibrio

Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio - Quantidade 8436 8419 8404 8395 8389
Demanda atual 6890 9303 12560 16962 22903
Percentual de cobertura -18% 11% 49% 102% 173%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

8.3 Consideracdes finais sobre o negocio

O conceito de compartilhar bens e servigos esta em crescimento no Brasil. E
facil encontrar empresas que estdo optando por oferecer servicos que sejam
compartilhados, com o objetivo de dividir custos com os usuarios e, dessa forma,
baratear seu servico.

Na pesquisa primaria realizada, a fim de identificar interesse no mercado de
lavanderias de autoatendimento, verificou-se que ha consumidores interessados em
utilizar os servigos da IWash. Além disso, a partir das analises que foram realizadas
no que diz respeito ao mercado na qual a IWash esta inserida, foram identificadas
mais forcas e oportunidades do que ameacas e fraquezas.

O fato de nao existir concorréncia direta dentro do ABCD, especificamente
para servico de lavanderia de autoatendimento, entende-se que na perspectiva

estratégica, € viavel.
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A vantagem competitiva se d&a ao fato dos prec¢os justos para o servico que
sera disponibilizado para o cliente. Um preco acessivel, justo, menos que o que o
mercado disponibiliza atualmente para este publico alvo.

Os investimentos em publicidade serao relativamente altos no primeiro ano, a
fim de garantir que a demanda inicial seja suficiente para atrair clientes logo no
primeiro més, trazendo assim, nos préprios meses clientes além dos atraidos pela
publicidade, aqueles também que ficaram sabendo por pessoas que utilizaram os
Servicos no primeiro meés.

Quanto ao capital humano, o quadro de colaboradores crescera de acordo
com o aumento da demanda de clientes para atendé-los de forma sustentavel e
eficiente. Os treinamentos serdo essenciais para garantir o atendimento de
qualidade que sera proporcionado para o cliente.

Diante do exposto acima e com base nas informacdes do capitulo 7, o projeto
da IWash é viavel para os clientes e financeiramente para os socios, sendo assim,

conclui-se que um investimento na empresa é benéfico.
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Apéndice A - Curriculo Betriz Hilario

Beatriz de Lima Hilario

Fua X0 Y apla Y'Y Brasilaira
JOKM-H K = Santo André - SP Solleira
Tl roms {11 000 B0 Sl {11 1O 200 21 anos

E-rmail: X

Resumo

Cursando Administragdo de Empresas pela Strong Esags -FGY. Estagio de 1 ano e & meses
na Area de Auditoria Interna da empresa Ford Molor Company, com experidncias nas
lecalidades do Brasil e Argentina em analises do confrole das documentagbes, Sarbanes-
Oxley e compliance de processos com base nos standards das dreas como Conlabilidade,
Manufalura, Seguranga e Sadde, Project Develpment (PD), Fixed Markeling, Ambiental,
Emissay, Conlag a pagar, Tesouraria, Intercompany e Contabilidade Fiscal.

Formacgio Académica
« Cursando Administragas de Empresas — ESAGS/IFGY - Conclusdo em DEZZ017

Cursos
+ Lideranga, gestio de pesscas e do cenhecimento para inovagio — VEDUCA — Cursando.

Idiomas
s Inglds: Nivel avangado
« Espanhol: Mivel basico

Habilidades Técnicas

« |nformatica: Pacote Office - Conhecimentes intermedianos
o Imis — Conhecimanto Intermedidrio

+ CEPS - Conhecimenta Basico

Experiéncia Profissional

Ford Motor Company
Estagio em Audiona Interna — (D82015 — 022017

Realizagio de lesles referentes a cada mapa delsrminado para a audiloria;

Cotlagies ¢ Reservas de viagens:

Responsdvel pela aprovagde, implementagao ¢ fechamenta do plano de agio da drea de Fire;
Alualizagdo e apresenlagic semanal da planilha de stalus referente 4 comentdrics maicres
aberlos. Reporl direlo para o gerente;

+ Responsdvel da campanha “Annual File Review” de 20186,

o Ao & performance do budget da drea.
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Apéndice B - Curriculo Vitor Silvestre

Vitor Rebougas Silvestre

Rua >20000 Y apto YY Brasileiro
PO -¥0 — SEo Paulo - SP Solteiro
Telras. {11000 -0000 Cal (11 )00 3000 21 anos

E-mail: 2000000

Formacao Académica
¢ Cursando Administracio de Empresas — ESAGS/FGV — Conclusdo em DEZR2017

Idiomas
e Inglés: Avancado
« Espanhol: intermediario

Conhecimentos:

» Pacote Office — Conhecimentos avancados
« IFRS9

» Lei3arbanes:Oxley

o Auditoria PCAOB

Experiéncia Profissional
PwC Brasil
Senior Associate — Auditoria Externa — (06/2016 — presente) |

Atividades:

Auditoria de Instituicdes Financeiras, BRGAAP e IFRS. Sélido conhecimento nas areas de
cartoes de crédito, operactes de crédito e tesouraria. Avaliacao do ambiente de controle
internos da empresa por meio de mapeamentos de processos, analises, avaliactes de
riscos e testes de controles SOX. Supervisdo de equipes em campo.
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Apéndice C - Calculo Absenteismo

Mimera de 3
funcionarios
Jormada de 8
Trabalho / Dia
Dias no més 20
Tatal 480
Média de
20
atraso (min)
Mdmero de 3
funcionarios
Tatal em 1
horas

MNdmera de 1
funciondrio
lornada de "
Trabalha / Dia
Toatal em horas a

Dias perdidos de
trabalho [em 8
horas)

Horas perdidas
de trabalho

Tatal 9




Horas die
Abstencao
ao trabalha

Horas die
trabalho
Tatal

1,875%

Atendentes 46,07
Auxiliar

Administrativo 49,12
Total 95,19

Fonte: Elaborado por autores (2017)
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Apéndice D - Demonstragao de Resultado - Mensal
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Elaborado por autores (2017)

Fonte
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Faturamento R$ 226.805,88 | R$ 318.827,85 | R$ 448.747,12 | R$ 630.178,90 | R$ 884.873,80
Taxa simples nacional 7% 7% 8% 8% 8%
Saldo de tributos a pagar R$ 14.833,10 [ R$ 20.851,34 | R$ 34.553,53 | R$ 53.502,19 [ R$ 75.125,79
Até 180.000,00 4,50% 0,00% 1,22% 1,28% 0,00% 2,00%
De 180.000,01 a 360.000,00 6,54% 0,00% 1,84% 1,91% 0,00% 2,79%
De 360.000,01 a 540.000,00 7,70% 0,16% 1,85% 1,95% 0,24% 3,50%
De 540.000,01 a 720.000,00 8,49% 0,52% 1,87% 1,99% 0,27% 3,84%
De 720.000,01 a 900.000,00 8,97% 0,89% 1,89% 2,03% 0,29% 3,87%

Fonte: Elaborado por autores (2017)
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Apéndice F - Faturamento mensal para 60 meses

Periodo| Ano Més Valor do Servi¢o (R$) | Quantidade | Faturamento
1 Ano 1 |Janeiro $ 27,98 582 16.284,36
2 Ano 1 [Fevereiro $ 27,98 599 16.760,02
3 Ano 1 [Marco $ 27,98 616 17.235,68
4 Ano 1 |Abril $ 27,98 633 17.711,34
5 Ano 1 |Maio $ 27,98 650 18.187,00
6 Ano 1 (Junho $ 27,98 667 18.662,66
7 Ano 1 |Julho $ 27,98 684 19.138,32
8 Ano 1 |Agosto $ 27,98 701 19.613,98
9 Ano 1 |Setembro | $ 27,98 718 20.089,64
10 Ano 1 |Outubro $ 27,98 735 20.565,30
11 Ano 1 [Novembro | $ 27,98 752 21.040,96
12 Ano 1 |Dezembro | $ 27,98 769 21.516,62
13 Ano 2 |Janeiro $ 29,13 786 22.896,18
14 Ano 2 |Fevereiro | $ 29,13 809 23.566,17
15 Ano 2 |Marc¢o $ 29,13 832 24.236,16
16 Ano 2 |Abril $ 29,13 855 24.906,15
17 Ano 2 [Maio $ 29,13 878 25.576,14
18 Ano 2 |Junho $ 29,13 901 26.246,13
19 Ano 2 |Julho $ 29,13 924 26.916,12
20 Ano 2 |Agosto $ 29,13 946 27.556,98
21 Ano 2 |Setembro | $ 29,13 969 28.226,97
22 Ano 2 |Outubro $ 29,13 992 28.896,96
23 Ano 2 [Novembro | $ 29,13 1015 29.566,95
24 Ano 2 |Dezembro | $ 29,13 1038 30.236,94
25 Ano 3 |Janeiro $ 30,37 1061 32.222,57
26 Ano 3 |Fevereiro $ 30,37 1092 33.164,04
27 Ano 3 [Marco $ 30,37 1123 34.105,51
28 Ano 3 |Abril $ 30,37 1154 35.046,98
29 Ano 3 |Maio $ 30,37 1185 35.988,45
30 Ano 3 [Junho $ 30,37 1216 36.929,92
31 Ano 3 |Julho $ 30,37 1247 37.871,39
32 Ano 3 |Agosto $ 30,37 1278 38.812,86
33 Ano 3 |Setembro | $ 30,37 1309 39.754,33
34 Ano 3 |Outubro $ 30,37 1340 40.695,80
35 Ano 3 |Novembro | $ 30,37 1370 41.606,90
36 Ano 3 |Dezembro | $ 30,37 1401 42.548,37
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37 Ano 4 |Janeiro $ 31,58 1433 45.254,14
38 Ano 4 |Fevereiro | $ 31,58 1475 46.580,50
39 Ano 4 |Marco $ 31,58 1517 47.906,86
40 Ano 4 |Abril $ 31,58 1558 49.201,64
41 Ano 4 |Maio $ 31,58 1600 50.528,00
42 Ano 4 (Junho $ 31,58 1642 51.854,36
43 Ano 4 |Julho $ 31,58 1684 53.180,72
44 Ano 4 |Agosto $ 31,58 1726 54.507,08
45 Ano 4 |Setembro | $ 31,58 1767 55.801,86
46 Ano 4 |Outubro $ 31,58 1809 57.128,22
47 Ano 4 [Novembro | $ 31,58 1851 58.454,58
48 Ano 4 |Dezembro | $ 31,58 1893 59.780,94
49 Ano 5 |Janeiro $ 32,84 1935 63.545,40
50 Ano 5 |Fevereiro $ 32,84 1991 65.384,44
51 Ano 5 |Marco $ 32,84 2048 67.256,32
52 Ano 5 |Abril $ 32,84 2104 69.095,36
53 Ano 5 [Maio $ 32,84 2161 70.967,24
54 Ano 5 [Junho $ 32,84 2217 72.806,28
55 Ano 5 |Julho $ 32,84 2274 74.678,16
56 Ano 5 |Agosto $ 32,84 2330 76.517,20
57 Ano 5 |Setembro | $ 32,84 2387 78.389,08
58 Ano 5 [Outubro $ 32,84 2443 80.228,12
59 Ano 5 |Novembro | $ 32,84 2499 82.067,16
60 Ano 5 |Dezembro | $ 32,84 2556 83.939,04

Fonte: Elaborado por autores (2017)
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Benfeitorias em propriedade de terceiros |Reforma e decoracdo da lavanderia/escritério 1 R$75.000,00{  R$75.000,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Moveis e utensilios Armario de escritorio 1 R$285,00 R$285,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensilios Mesa escritdrio 2 R$165,00 R$330,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensiios Cadeira - sala de espera 6 R$165,00 R$990,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensfios Cafeteira 2 R$330,00 R$660,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
M@veis e utensilios Mesa de centro - sala de espera 1 R$120,00 R$120,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensflios Cadeira escritério 3 R$200,00 R$600,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Moveis e utensilios Cadeira cozinha 4 R$150,00 R$600,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensilios Fogdo 1 R$690,00 R$690,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensfios Microondas 1 R$280,00 R$280,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensfios Geladeira 1 R$1.200,00 R$1.200,00 10% R$10,00] R$120,00) R$120,00/ R$120,00| R$120,00{ R$120,00
Méveis e utensilios Ferro de passar roupa 4 R$251,00 R$1.004,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensilios Maquina e Secadora 4 R$22.350,00{  R$89.400,00 10% R$745,00/ R$8.940,00( R$8.940,00) R$8.940,00] R$8.940,00) R$8.940,00
Méveis e utensilios Tabua de passar - Multiuso 4 R$144,00 R$576,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensfios Luvas 6 R$18,99 R$113,94 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Méveis e utensilios Equipamentos - seguranca do trabalho 1 R$1.771,50 R$1.771,50 10% R$14,76| R$177,15| R$177,15| R$177,15| R$177,15| R$177,15
Intangivel Site 1 R$5.000,00 R$5.000,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Intangivel Abertura da empresa 1 R$2.000,00 R$2.000,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Computadores e periféricos Computador 2 R$2.300,00 R$4.600,00 20% R$76,67| R$920,00] R$920,00{ R$920,00|  R$920,00{  R$920,00
Computadores e periféricos Impressora Mulifuncional 2 R$450,00 R$900,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Computadores e periféricos Aparelho de telefone 2 R$80,00 R$160,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Computadores e periféricos Maquina de cartdo 1 R$868,00 R$868,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Computadores e periféricos Modem - Wi Fl 1 R$219,00 R$219,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Despesa Arquiteto - Planta 1 R$3.000,00 R$3.000,00 0% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
TOTAL R$846,43| R$10.157,15| R$10.157,15| R$10.157,15| R$10.157,15| R$10.157,15

Fonte: Elaborado por autores (2017)




