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1. SUMARIO EXECUTIVO

S6 no estado de Sdo Paulo existem aproximadamente 5.000 lavanderias, das quais
70% estdo localizadas na capital. Cerca de 80% dessas lavanderias sdo de pequeno porte com
caracteristicas domésticas, enquanto o resto das empresas sao de grande porte e focadas na

area industrial (SINDILAYV, 2022).

Calcula-se que no ano de 2018 o faturamento no setor de lavanderias em Sao Paulo
tenha sido de aproximadamente R$ 1.770 bilhdo, ao passo que no setor industrial o
faturamento ficou por volta de R$ 1.920 bilhao (SINDILAYV, 2022). Levando em conta apenas
o ambito doméstico do mercado, aproximadamente 4% da populacdo economicamente ativa
utiliza o servigo de lavanderias. Porém, segundo o sindicato do segmento (SINDILAYV, 2022),
20% da populagdo brasileira se encaixa como potencial cliente, evidenciando um forte

potencial de crescimento no setor.

Considerando esse potencial crescimento do setor € vendo que o mercado de lavanderias
ndo costuma ter grandes transformagdes, foi criado o conceito da X-Clean, visando
acompanhar as tendéncias do mundo em relagdo ao cuidado do meio ambiente e dessa forma
atender, também, um publico que pede por mais solu¢des naturais para atividades cotidianas,
fugindo de produtos muito industrializados que no final das contas tém a mesma eficiéncia de

produtos naturais, porém sao mais poluentes.

A vista disso, a X-Clean tem como objetivo suprir essa demanda ofertando diversas

alternativas para as solugdes de limpeza tradicionais, tais como:

e A substitui¢do do sabao em po e detergentes por bicarbonato de sédio;

e A troca de amaciantes por 6leo essencial de lavanda;

e A substitui¢ao de tira-manchas por uma mistura de vinagre, sal e sabdo a base
de gordura vegetal.

Essas medidas se ddo, pois, os produtos de limpeza convencionais, além de terem um
custo elevado, que se reflete no prego para o consumidor, causam a polui¢do de rios e do meio
ambiente em geral. Esse processo acontece por dois motivos, um deles ¢ que esses quimicos
possuem ingredientes na sua composicao que quando caem na natureza demoram para se

decompor ou dependendo do caso nem se decompdem; outro fator importante ¢ o descarte das
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embalagens utilizadas nas diversas modalidades de produtos desse segmento que, de modo

geral, servem todos para a mesma fungao.

Isto posto, o modelo de negocio da X-Clean ¢ uma lavanderia no segmento doméstico
(ndo atende industrias), no bairro Assun¢do em Sao Bernardo do Campo, que procura atender
pessoas que tém como prioridade questdes relacionadas ao meio ambiente. A X-Clean possui
como vantagem a utilizacdo de produtos naturais e mais baratos, dessa forma, o cliente tera
toda praticidade e os beneficios que uma lavanderia convencional possui, mais a vantagem de
estar prejudicando o minimo possivel o meio ambiente, considerando que se trata de uma

atividade indispensavel para qualquer pessoa.

O servigo comercializado na lavanderia serd um ciclo de lavagem completa, esse ciclo
contempla a lavagem, secagem e passagem das roupas, cada ciclo tem a capacidade de no
maximo 8 quilogramas de roupa.

Analisando o mercado de lavanderias, foi possivel observar qual faixa de preco ¢ a
mais praticada, quais sao os principais concorrentes, onde estdo localizados, tempo para
lavagem de roupas, capacidade média, como ¢ a politica caso ocorra alguma avaria na roupa,
bem como as estratégias de marketing que abrangem promogdes e descontos. Todos esses
aspectos servem como parametros de como a X-Clean deve se portar no mercado em relacao

a procedimentos internos € o seu posicionamento no mercado.

1.1 CONSTITUICAO JURIDICA

A X-Clean terda como constituigdo juridica uma Sociedade por quotas de
Responsabilidade Limitada, com seu capital social avaliado em R$31.382,47 (trinta ¢ um mil
trezentos e oitenta e dois reais e quarenta e sete centavos) separados em 31.382,47 (trinta e
um mil trezentos e oitenta e dois e quarenta e sete) quotas que por sua vez valem R$ 1,00 (um

real) cada, a divisdo de capital da empresa se dara da seguinte forma:

® Eduarda Zafra Pessoa, possuindo 10.460,82 (dez mil quatrocentos e sessenta e
oitenta e dois) quotas, no valor total de R$ R$10.460,82 (dez mil quatrocentos e

sessenta reais € oitenta e dois centavos);
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® Fagner Fernandes Silva, possuindo 10.460,82 (dez mil quatrocentos e sessenta e
oitenta e dois) quotas, no valor total de R$ R$10.460,82 (dez mil quatrocentos e
sessenta reais € oitenta e dois centavos);

® Gregory Ferreira de Souza, possuindo 10.460,82 (dez mil quatrocentos e sessenta e
oitenta e dois) quotas, no valor total de R$ R$10.460,82 (dez mil quatrocentos e

sessenta reais ¢ oitenta e dois centavos);
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2 ANALISE DO MERCADO

O mercado de limpeza e lavanderias tém sido cada vez mais procurado e utilizado
pelas pessoas, principalmente, pelo fato de que estamos buscando praticidade em todas as
areas da nossa vida e decorrente de mais alguns fatores que iremos esclarecer ao longo deste
capitulo. A adogao de produtos sustentdveis esta sendo exigida das empresas a cada dia, visto
que o meio ambiente vem sendo prejudicado conforme o avango tecnoldgico. Assim, 0s
consumidores estdo optando por adquirir produtos e contratar servicos de empresas que
pensam na responsabilidade social, levando beneficios ao meio ambiente e pensando no bem
da sociedade, e também a nao utilizagdo de animais para testes dos produtos e que continuam
sendo de 6tima qualidade.

Os socios da X-Clean realizaram uma pesquisa exploratoria na etapa do plano de
marketing na regido do grande ABCD e partes de Sao Paulo, através da plataforma do Google
Forms, durante um més, onde o intuito foi conhecer nossos clientes, saber qual tipo de publico
eles fazem parte e como podemos auxilid-los da melhor maneira.

A partir desta pesquisa, percebemos quais sdo nossos principais clientes. E comum que
as pessoas lavem roupas uma ou duas vezes na semana. Pensando no dinheiro gasto com a
maquina de lavar, produtos como amaciante e sabdo, conta de agua e energia e espago fisico, ¢
preferivel que tenham uma lavanderia proxima com um preco acessivel, por isso, as pessoas
optam por levar suas roupas com maior frequéncia nas lavanderias, ou até deixam acumular
uma certa quantidade especifica para leva-las uma vez por semana.

Nesta pesquisa pudemos observar que nossos potenciais clientes estdo principalmente
localizados na regido de S@o Bernardo do Campo/SP; entdo optamos por inaugurar nossa loja,
inicialmente, em uma sala comercial presente na Av. Humberto de Alencar Castelo Branco
(como mostra as imagens do local, presentes no anexo II), por ser uma area onde estao
localizadas grandes empresas e institui¢des de ensino em que nosso publico principal esta
inserido, assim, podemos atender os estudantes e os moradores dos prédios e condominios que
existem nesta mesma regido. Mais a frente, pretendemos evoluir com o nimero de lojas
fisicas no estado de Sao Paulo. Teremos métodos de pagamento flexiveis para que possamos
atender todas as preferéncias, incluindo cartdes de crédito, débito, dinheiro e PIX. Nosso
objetivo ¢ nos tornarmos conhecidos pelos clientes e consumidores do servico em que

estamos oferecendo e expandir a cada dia para que mais pessoas possam utiliza-lo.
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2.1 PROJECAO DE VENDAS

O tamanho mercado de lavanderias vem surpreendendo, visto que a quantidade de
lojas que estdo sendo abertas s6 cresce. De acordo com os dados publicados pelo Sindicato
das Lavanderias (SINDLAYV, 2018), existem aproximadamente, 5.200 lavanderias apenas no
estado de Sao Paulo faturando perto de R$3,96 bilhdes no ano de 2018, divididos entre setor
doméstico e industrial. Decorrente da pesquisa feita na regido em que estaremos, podemos
prever que nossas vendas alcancem, inicialmente, pelo menos 0,0059% da populacdo que
frequenta e/ou mora num raio de 2km préximo ao endereco que estara instalada nossa loja
fisica. Pretendemos atingir o faturamento de R$232.029,00 no primeiro ano, tendo em vista

realizar aproximadamente 9.300 lavagens.

2.2 ANALISE DO MACROAMBIENTE

E de suma importdncia a empresa monitorar as forgas ambientais que sdo: politico
legal, demografica, econdmica, tecnoldgica, sociocultural e global, que podem afetar o
andamento da empresa e dependendo de qualquer tipo de alteracio ou mudanga que
acontecerem com estas forcas. O macroambiente pode ser definido como um bloco de fatores
externos ao mercado sobre o qual a empresa nao tem controle, podendo variar entre ameagas e
oportunidades de acordo com o cendrio. Nos da X-Clean devemos analisar e planejar com
cautela os novos recursos e estratégias acompanhadas de nossas forcas e fraquezas para
podermos acompanhda-las e continuarmos obtendo resultados positivos conforme todo o

avancgo e evolugao.

2.2.1 AMBIENTE POLITICO LEGAL

No momento atual ndo existem fatores Politicos Legais que impecam a operacdo € o
desenvolvimento da empresa; considerando a possibilidade de uma crise hidrica e energética
no futuro, existe um risco que aparecam empecilhos e nos afete e passe a trazer prejuizos
futuros.

Existe o sindicato das lavanderias que da todo o suporte necessario para as empresas €

franquias que queiram iniciar no ramo, o SINDILAV.
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2.2.2 DEMOGRAFICA

Na visdo demografica do nosso modelo de negocio, podemos observar, cruzando as
informacdes da pesquisa que nosso publico-alvo principal sdo jovens adultos, com idades
entre 18 e 35 anos, tém alto nivel de escolaridade, exercem suas atividades principais em
cargos de gestdo, conforme os graficos presentados no Anexo I. Eles estdo sempre em busca
de otimizacao do seu tempo e optam por produtos sustentaveis que geram o minimo de
impacto ao meio ambiente, porém com um combo de beneficios equivalentes. Preferem
poupar espaco em suas casas e pretendem economizar com maquina de lavar e produtos de

limpeza para suas roupas.

Nos primeiros cinco anos, pretendemos alcancar os estudantes e moradores da regido
de Sao Bernardo do Campo em Sao Paulo, pelo fato de optarmos pela instalagdo da nossa
primeira loja fisica no bairro Assun¢do pensando na grande movimentagdo da rua devido a
quantidade de prédios, centro universitario ao lado, colégios, grande quantidade de comércios,

pequenas e grandes empresas proximas ao local.

2.2.3 ECONOMICA

Conforme visto em um trecho de uma reportagem no portal de noticias do R7 no dia
vinte ¢ nove de abril de 2022 “De acordo com dados levantados pela ANEL (Associagao
Nacional das Empresas de Lavanderia), o pos-pandemia tem sido favoravel ao setor. Durante
a pandemia, as lavanderias hoteleiras tiveram uma queda de 70%, as lavanderias de
atendimento ao publico, uma queda de 40%, e as hospitalares se mantiveram. Agora, no pos-
pandemia, as lavanderias hoteleiras ja estdo com 80% do normal e as lavanderias de
atendimento ao publico com 100% do normal’, contou Otto Barcellos, presidente da
associacdo” (noticias R7, em 29 de abr. 2022).

Outro ponto importante a ser comentado, ¢ que o nimero de mulheres no mercado de
trabalho vem crescendo. Apesar de nao ser um fator que influencia de forma consideravel no
momento da contratagdo, existem mais pessoas economicamente ativas no pais. Entdo ha uma

previsao de crescimento de todo mercado.

2.2.4 TECNOLOGICA
O recente avango e popularizacdo das redes sociais torna o ambiente virtual ideal para

realizar publicidades e tentar atingir novas pessoas € a maior quantidade de clientes e
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consumidores; por esse motivo o marketing da X-Clean serda focado, principalmente, na
Internet, utilizando as redes sociais a nosso favor. Assim, conseguiremos abranger nosso
publico e buscar novos locais de instalacao, baseando-nos na quantidade de engajamento em
determinadas regides do grande ABC em Sao Paulo. Os sdcios realizaram uma pesquisa
através da plataforma Google Forms (Anexo IV) para perceberem quais redes sociais o
publico mais utiliza, para descobrir se confiam ou ndo nos anuncios publicados e para ter a

certeza de que ¢ a melhor opgao para divulgagdes no momento.

2.2.5 SOCIOCULTURAL

A X-Clean se preocupa com a cultura da regido em que a comunidade estd inserida para
podermos atender de maneira eficiente, visando resolver as questdes e dificuldades deles. O
fator sociocultural observado pela empresa ¢ de um estilo de vida bastante presente em
cidades grandes e bairros perto de universidades, onde as pessoas t€ém um ritmo de vida
agitado, com pouco tempo livre. Geralmente, esse publico vive em apartamentos ou casas
pequenas sem um espaco ideal para realizacdo de tarefas domésticas, como por exemplo,
lavar a roupa. Dessa forma, a empresa tem o objetivo de instalar suas lavanderias em locais
onde os potenciais clientes passem com frequéncia, proximos de suas residéncias,

universidades, escolas e trabalho.

2.2.6 GLOBAL

A andlise global do macroambiente esta ligada ao processo de globalizagdo do mundo,
bem como a relagao do pais em que vivemos com o resto do mundo.

Mudangas no que diz respeito a nivel de mercado global t€m pouco impacto no modelo de
negocio apresentado, porém € possivel analisar inovagdes surgindo no mercado exterior e

adapté-las para a realidade brasileira.

2.2.7 ANALISE DO MACROAMBIENTE
A partir da analise feita nos topicos anteriores, percebemos que a empresa tem muito

potencial para continuar crescendo neste mercado com o cendrio atual, considerando as

oportunidades no local de insercdo e na regido onde pretendemos alcangar nosso publico-alvo.
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A X-Clean pretende evoluir para que seja benéfica ao meio ambiente e a vida dos nossos
clientes. A empresa acompanhara as evolugdes do ambiente externo explorando suas forcas e

oportunidades.

2.3 ANALISE DO AMBIENTE SETORIAL

2.3.1 AAMEACA DE NOVOS CONCORRENTES QUE INGRESSAM NO SETOR

O mercado das lavanderias ja ¢ bem estabelecido e existem varios concorrentes diretos
nesse segmento. A maioria dessas lavanderias na grande Sao Paulo sdao de bairro, ou seja, sdo
empresas de pequeno porte, o que caracteriza este tipo de mercado, com sua area de atuagdo
limitada aos clientes de uma determinada regido. O que faz com que cada empresa tenha seu
valor estabelecido e suas caracteristicas que a fazem se destacar entre todos os concorrentes
sdo as vantagens e estratégias competitivas para que seja mais bem vista por todos os
potenciais clientes.

Considerando essas ameacas, a X-Clean pretende oferecer servigos nas grandes
cidades, principalmente em bairros mais movimentados, oferecendo precos mais acessiveis,

visto que nossos produtos atendem todas as necessidades com valores justos.

2.3.2 AINTENSIDADE DA RIVALIDADE ENTRE OS CONCORRENTES EXISTENTES

E possivel observar que no mercado de lavanderias poucas empresas ou marcas sio
consolidadas. Por esse motivo, a concorréncia ndo ¢ tdo acentuada, a rivalidade apenas
acontece quando o assunto ¢ a distancia das residéncias e onde estd a maior quantidade de
pessoas. A grande maioria das lavanderias sdo de empresas de pequeno porte e s6 competem
umas com as outras que, eventualmente, estdo instaladas na mesma regido ou em regides
proximas. A competicdo, neste caso, ¢ priorizada no oferecimento dos melhores servigos,

precos, velocidade de entrega e a melhor qualidade para o cliente.

2.3.3 AAMEACA DE PRODUTOS OU SERVICOS SUBSTITUTOS

E perceptivel que no mercado de lavanderias ndo € possivel identificar alternativas

para substituir seus servicos. Uma das opg¢des mais utilizadas pelos clientes, ¢ lavar roupas
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nas suas proprias casas, mas ¢ necessario que a pessoa adquira uma maquina de lavar e uma
maquina de secar de qualidade, ou um varal, produtos de lavagens e limpeza eficazes, gasto
de energia e agua, porém esses equipamentos ¢ produtos t€m um custo elevado e ocupam um
espaco dentro de casa que poderia ser utilizado para outras coisas. Apesar de muitas pessoas

optarem por fazer isso, principalmente se elas t€ém o espaco necessario em suas moradias.

2.3.6 CONSIDERACOES ANALISE AMBIENTE SETORIAL

A X-Clean tem a necessidade de buscar meios de fidelizacdo com os fornecedores,
para que possamos nos tornar clientes com vantagens de precos na compra dos produtos que
utilizaremos na lavagem das roupas, obtendo melhor lucratividade em fung¢do da reducio dos

custos que teremos ao longo do tempo.

2.4 SWOT

Podemos definir abaixo como sera desenhado a analise SWOT da X-Clean. Nela
exploraremos nossas principais ameacas, maiores forcas, oportunidades estratégicas e

fraquezas diante ao mercado descrito.

e 2.4.1 Analise Interna:

Forcas:

Um dos fatores mais motivadores e que geram esperangas para continuar no
seguimento deste mercado e buscando cada vez mais clientes com o uso de produtos
sustentaveis, incluindo bicarbonato, vinagre, 6leo essencial e as ecobags, a percepgao de que a
sociedade vem buscando melhorar a situacdo atual do meio ambiente trazendo beneficios ¢
evolucao nesse modelo de negécio. A empresa utiliza equipamentos de alta qualidade, preza
por um oOtimo atendimento e um servico bem-feito, pois serdo os momentos em que
precisamos conquista-los e fazer com que se sintam confortaveis e confiem nos nossos
Servigos.

Observando o mercado, percebemos que nosso preco seria mais adequado a regido em
que iniciaremos nosso trabalho. Pelo fato de que utilizaremos produtos simples e de baixo

custo.
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Fraquezas:

Nossas fraquezas se baseiam, principalmente, na confianga. Somos uma empresa com
uma proposta diferente, entdo os clientes resistem ao ver que € algo novo, com receio de
estragar, rasgar ou manchar seus pertences. A partir do momento em que mais pessoas passem
a utilizar nossos servigos € quanto mais clientes captamos, essa resisténcia virard curiosidade

e assim conhecerdao melhor e passardo a utilizar nossos servigos com maior frequéncia.

o 2.4.2 Anilise Externa:

E correto afirmar que o servigo e mercado de lavanderias possuem crescente demanda,
tal servigo ¢ amplamente difundido por varias marcas consolidadas e ja estabelecidas em
pontos estratégicos proximos ao publico-alvo. Em consonancia, pode-se levar em
considera¢do que o diferencial trazido pela sustentabilidade e a praticidade oferecida esta
refém de instabilidade em servidores e servicos de internet de modo geral.

A X-Clean tem a missdo de preservar o meio ambiente e trazer melhores beneficios
tanto ao consumidor quanto ao meio ambiente.

Oportunidades:

Nossas oportunidades aparecem pelo fato de que nossos clientes optam por
abrir mao de realizar trabalho doméstico no tempo livre para aproveitar os momentos de lazer
€ a0 mesmo tempo estdo em busca de empresas que utilizam produtos sustentaveis € pensam
no bem-estar do meio ambiente.

Ameacas:

As ameagas comecam a ocorrer quando podemos ter uma quantidade consideravel de
concorrentes € novos entrantes no mercado, ou uma competi¢ao acirrada com as empresas que
j& estdo consolidadas no ramo. Se ndo optarmos por uma estratégia bem estruturada, os

problemas logisticos e de localidade afastardo nossos clientes podendo afetar na adesdo da

demanda.
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Tabela 1 - Analise Swot

FORCAS FRAQUEZAS

e Servico com produtos sustentaveis
diferenciado;

e Oferecemos ecobags;

e Produtos e equipamentos utilizados de 6tima
qualidade;

® Qualidade no atendimento;

e (Qualidade na limpeza;

e Preco adequado;

e Procura por empresas que utilizam produtos
sustentaveis em seus servigos principais;

e (lientes abrem mao de realizar servigos
domésticos;

o Crescente demanda do mercado de

lavanderias.

e Agilidade no atendimento.
OPORTUNIDADES AMEACAS

Confianga dos clientes por ser uma proposta
diferente no mercado;

Certa resisténcia dos clientes ao testar algo
novo;

Dificuldade de captar potenciais clientes

fiéis.

Concorrentes;

Novos entrantes apds o langamento de ideias
sustentaveis;

Maio de obra ndo qualificada para a

realizacdo dos servicos.

Fonte: Autores 2022.

2.5 ANALISE VRIO

2.5.1 RECURSOS TANGIVEIS
Tabela 2 - Andlise VRIO - Recursos tangiveis
TANGIVEL

Valioso? Raro?

Dificil de

imitar?

Explorado pela
organizagao

Implicagdoes Competitivas

MAQUINAS DE LAVAR | _. . . . Vantagem Competitiva —

E SECAR Sim Nao Nao Sim Temporiria

ECOBAG Sim Sim Nao Sim Vantagem Competitiva — Parcial

PRODUTOS Sim Nio Nio Sim Vantagem Competitiva -
Temporaria

; t titiva —

ESPACOS FISICO Sim Nio Nio Sim Vantagem Competitiva
Temporaria

MESAS . . . . Vantagem Competitiva —

N N
ORGANIZADORAS Sim a0 o Sim Temporiria

Fonte: Autores 2022
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2.5.2 RECURSOS INTANGIVEIS

Tabela 3 - Andlise VRIO - Recursos Intangiveis

INTANGIVEL Valioso?  Raro? plﬁml de Explor.adONpela Implicagdes Competitivas
imitar? Organizacao
ATENDIMENTO EM Vant C titi
HORARIO Sim Sim Sim Sim Santagil,n lompe Ve
DIFERENCIADO Hstentave
SUSTENTABILIDADE Sim Sim Nao Sim Vantagem Competitiva — Parcial
PROPOSTA DA MARCA | Sim Sim Sim Sim Vantagem Competitiva -
Sustentavel
PRECO ABAIXO DO Si Si Si Si Vantagem Competitiva —
MERCADO m - - m Sustentavel
ECONOMIA DE . " - . Vantagem Competitiva —
TEMPO Sim Nao Nao Sim Temporaria

Fonte: Autores 2022
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3 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing da X-Clean sera baseado na ideia dos 4Ps, que podem ser
definido como produto, praga, preco € promog¢ao, no caso da lavanderia os produtos retratados
sdo as lavagens de roupas, assim como embalagens para o transporte das pecas; a praga se
trata do ponto onde a operagcdo da X-Clean vai estar alocada; o prego retrata quais serdo os
valores utilizados na lavanderia e qual foi o0 método para calcular e fixar tais pregos; por fim
temos a promogao que se trata das estratégias utilizadas para divulgacdo da marca e captagao

de clientes.

3.1 SERVICO

A X-Clean ¢ uma lavanderia que vai se inserir agora no mercado e, por esse motivo,
serd uma empresa de pequeno porte; em razdo disso e considerando que ndo existem muitas
variagoes de produto nesse setor, a lavanderia terd um leque simples de produtos ofertados, ou
seja, de inicio serdo ofertados somente servigos de lavagem, secagem e passagem de roupas.
Desde o primeiro momento a X-Clean ird aplicar suas ideias de sustentabilidade em todas as
etapas, dessa forma sera possivel validar o modelo de negocio e firmar a marca da X-Clean
como uma empresa com um excelente custo-beneficio. Os primeiros meses da lavanderia
serdo essenciais para a captacao de feedbacks e possiveis alteragdes em etapas do projeto, com
o0 objetivo de entender e satisfazer cada vez mais as expectativas dos clientes.

O servigo comercializado na lavanderia sera um ciclo de lavagem completa, esse ciclo
contempla a lavagem, secagem e passagem das roupas, cada ciclo tem a capacidade de no
maximo 8 quilos de roupa.

A proposta de valor dos servigos da X-Clean de ser o mais sustentavel possivel,
dificilmente serd alterada com o passar do tempo. Haja vista que, o conceito central ¢ realizar
todas as lavagens utilizando apenas uma solucdo de bicarbonato de sédio e agua. Tendo em
vista que, conforme mencionado pela Sociedade Brasileira de Quimica, o bicarbonato de
sodio ou hidrogénio carbonato de sddio ¢ bastante empregado na industria téxtil e de
polimeros por ser reagente a acidos. Sua composi¢ao derivada da dissolug¢do de gas carbonico
(CO2) o torna uma solu¢ao alcalina, resultando em uma boa agdo antisséptica, como afirma
Pablyana Rodrigues, professora do departamento de quimica organica e inorganica da UFC

(Universidade Federal do Ceard) a uma reportagem do UOL de 27 de setembro de 2021.
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Sendo assim, basta misturar uma parte de bicarbonato para duas partes de dgua e deixar em
contato com a roupa, que retira a mancha (Como afirma a professora a reportagem). Vale
ressaltar, também, que o bicarbonato tem uma composi¢cdo quimica muito boa para assepsia,
servindo ndo somente para tirar manchas, como para limpeza de roupas, com a¢do bactericida
livre de odores. Como substituto dos amaciantes convencionais a X-Clean ird utilizar uma
mistura de vinagre de mag¢a com alecrim, essa solu¢gdo tem um aroma muito bom que provém
do alecrim, o vinagre amacia as roupas de forma efetiva e ainda possui propriedades que
ajudam a fixag@o de cores nos tecidos o que garante que a roupa nao desbote tdo facilmente. O
processo de secagem das roupas ¢ feito de forma convencional, a finalizagdo dessa etapa ¢é
feita no momento de passar o vapor quente nas roupas, onde sao utilizados dleos essenciais
em cada peca com o objetivo de dar um aroma ainda mais agradavel.

A lavagem das pegas ¢ feita por nossos colaboradores, dessa forma, basta o cliente
chegar na lavanderia, deixar suas roupas com o atendente e ele serd informado o tempo de
espera (que depende de quantos cestos de roupas ele vai lavar) e o valor para realizacao do
servico; o atendente agrupa as roupas em uma sacola e as identifica com etiquetas. As sacolas
e etiquetas sao mantidas até o final do processo e sdo entregues para o cliente como forma de

cortesia.

Figura 1 - Etiqueta de Identificag¢do

e O Heme:
Sewtgoy:

Pecny:

X-Cleare Obrigads pelm

ptferincin ]

Fonte: Autores 2022

As sacolas sdo ecobags que serdo entregues apenas na primeira lavagem na X-Clean;

as ecobags podem ser reutilizadas em outras ocasides € em proximas lavadas, as sacolas
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contam com o logo da empresa na parte da frente e uma imagem relacionada ao conceito da

X-Clean na parte de tras.

Figura 2 - Modelo de ecobag

/ /

Q‘\
0¢ R

d
)

Fonte: Autores 2022

3.2 PRACA — ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACAO

Constatamos na pesquisa de marketing da X-Clean feita com 100 pessoas na capital
paulista e na regido do grande ABC que a frequéncia que as pessoas lavam a roupa esta
fortemente atrelada ao nimero de pessoas que moram com ela, podemos apurar na amostra da
populacao que respondeu a pesquisa que aproximadamente 9,8% dos entrevistados afirmam
ndo lavar suas roupas, moram com até uma pessoa em casa € nao possuem maquina de lavar
doméstica (terceirizando a lavagem para algum familiar ou lavanderia);

Considerando essa pesquisa € o tamanho do mercado consumidor, definimos que
durante os primeiros anos de atividade da X-Clean teremos apenas um ponto de prestacio de
servicos, o local de instalacao ideal para a X-Clean foi no bairro do Assungdo proximo ao
Centro Universitario FEI e diversas empresas, em Sao Bernardo do Campo, o foco da
empresa a principio ¢ criar uma boa reputagdo e se firmar na praga onde ela esta instalada.
Esse processo se daria através de promogoes e divulgacdes nas redes sociais.

A lavanderia ficara aberta de segunda-feira a sdbado, com horario de funcionamento
das 9 horas da manha as 8 horas da noite. Esse tempo de expediente foi definido levando em
conta o horario comercial mais praticado, das 8 as 18, dessa forma quem tiver interesse em
lavar suas roupas durante a semana e fora do horario comercial conseguira realizar essa tarefa

com tranquilidade.
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Essa flexibilidade no horario ¢ uma estratégia para gerar mais praticidade para os
clientes e evitar situagdes em que o usuario da lavanderia se complique com horarios. A ideia
¢ poder evitar eventuais desacertos e insatisfacdo nos os usudrios, o foco principal da X-Clean
¢ manter o melhor relacionamento possivel com os clientes, com a intengdo de fideliza-los.

Quanto a qualidade no servigco, um ponto muito importante para alcangar essa condi¢ao
¢ manter as roupas em perfeito estado durante todo o processo de lavagem e/ou secagem das
pecas, todas as etapas t€ém que ser feitas com uma atencao especial nesse quesito, isso porque
em um eventual caso de avaria nas roupas, nao existe nenhuma medida corretiva a ser tomada.
Ao contrario de uma loja de varejo que tem a possibilidade de trocar um produto avariado por
outro em prefeito estado, no caso das lavanderias as pecas que o cliente entrega para
realizagdo do servigo sdo uUnicas, restringindo todas as alternativas para uma possivel
regeneracao da confianga no servigo prestado pela lavanderia.

Todo esse planejamento s6 € possivel caso a documentagdo da lavanderia esteja em dia
e de acordo com o que pede o governo, em vista disso inicialmente a X-Clean devera fazer
uma consulta na secretaria municipal de urbanismo para confirmar se o imével escolhido para
abrigar a lavanderia ¢ adequado, registrar a marca da empresa, arquivar o contrato social na
junta comercial, adquirir uma inscri¢do estadual, se matricular no INSS e fazer o cadastro na
previdéncia social. O proximo passo € adquirir um alvard de licenga na secretaria municipal
da fazenda, uma certiddo de uso do solo e um alvara sanitario, apds essa etapa burocratica a

X-Clean ja podera iniciar suas operagoes.

3.3 PRECO

A estratégia utilizada para precificar o ciclo de lavagem da X-Clean foi o mark-up.
Esse método consiste em classificar todos os custos necessarios para realizar o servigo e a
partir disso € acrescido uma margem de lucro.

Baseado nisso os s6cios montaram uma tabela calculando cada um dos gastos para

estabelecer o valor da lavagem.
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Tabela 4 - Construgdo do Mark-up

Simulador mark up

Custo da lavagem
Custo do ciclo R$ 5,71
Custo extra R$ 3,50
Total do ciclo RE 9.21
Margem de lucro 4|x
Preco do ciclo | R$ 36,83

Custos Padroes para Realizacéo de um Ciclo
Custos Extras do Servigo Luz R3 0,83
Ecobags R$ 3,10 Agua RS 0,88
Etiquetas R$ 0,40 Prod. limpeza RS 4,00
Total 3:5 Total R$ 5,71

Fonte: Autores 2022.

Para calcular o Mark-up do ciclo de lavagem da X-Clean foram criadas duas divisdes,
os custos padrodes para realiza¢dao de um ciclo e os custos extras do servigo.

Quanto a composicdo dos custos padrdes, ficou definido que o mesmo ¢ feito
dividindo os valores das contas de dgua, luz e a quantidade de produtos de limpeza utilizados
para atender a demanda projetada pela empresa.

No tocante aos custos extras do servigo, ficou estabelecido que esse custo ¢ composto
pelo valor das unidades da ecobags e etiquetas utilizadas no servico.

Por fim ¢ somado as duas divisdes de custos e ¢ acrescentada a margem de lucro da
empresa, que no caso da X-Clean ficou em 4 vezes o valor dos custos, esse valor de lucro se
da considerando a média de precos que € praticada no mercado atualmente e os outros custos

fixos que a empresa tem.

3.4 PROMOCAO

A promog¢ao da X-Clean aborda os meios de propaganda utilizados para aumentar a
exposi¢do da marca. Essa divulgag@o pode ser feita por diferentes meios e para entender qual
sera a melhor forma de alcangar o maximo de pessoas possiveis, considerando a proposta de

preco, praca e produto da empresa, os sdcios realizaram uma pesquisa na capital paulista e no
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grande ABC com uma amostra de 100 pessoas, tragcando o perfil socioecondmico e
comportamental dos potenciais clientes da X-Clean.

O objetivo ¢ inserir a X-Clean no estilo de vida dos clientes da maneira mais organica
e gradual possivel, entendendo onde os clientes depositam a sua aten¢do e quais sdo as suas
necessidades reais. Isto posto os resultados da pesquisa evidenciaram o ponto de foco mais
importante no que diz respeito a esforcos e capital investidos em divulgacdo. Esse ponto ¢ a
escolha do canal de comunicacdo. A partir das respostas encontradas, vimos que as pessoas
utilizam predominantemente a rede social Instagram, contudo muitas pessoas também
utilizam o YouTube e o Facebook.

Desse modo fica definido que o foco da X-Clean sera trabalhar o marketing nas midias
socias principalmente no Instagram, YouTube e Facebook, onde serdo feitos posts
esclarecendo como funciona o método de trabalho da empresa, possiveis diividas quanto aos
métodos utilizados para a lavagem das roupas e a proposta de inovacao da X-Clean dentro do
segmento, a ideia ¢ estabelecer um marketing mais pessoal com cada possivel cliente, com o

objetivo de acolher o cliente e aumentar as chances do mesmo aderir a nossa proposta.
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4 BMC BUSINESS MODEL CANVAS

Tabela 5 - Tabela BMC

PROJIETO X-Clean

Atividades chave Q Parcerias chove Q Proposta de valor

Lavagem de roupas
utilizando produtosnio .
Agressivos para 0 meio

Fornecedores de

produtos para
lavagem

+ Lavagemderoupas *  Servicos de
marketing digitais

+  IMarketng efetivo

o Atendi o Recursas chave E*

Reomeo fieico: Maquins de

1 L« secar, localizagio

cliente pars instalar & levanderia,
el
Fecureo finawcetro: Capital
proprio
Feomrso hammano: Séciose 1
fireciomirio
Reamso hielecual: Registro
da marca

Estrutura de custos

Espaco fisico da lavanderia
Funcionarios da empresa
Magquinas

ambiente

‘ Relaclonamento

Atendimento em hotdrio

diferenciado

Localizag3o estratégica .
perto de universidade e

empresas.

Economia de tempo

Prego abaixo do
metrcado

Entrega do servigo com
materiais de ecobag,

com identificagio

mﬂ%onm atraves das
it

-
Q Segmentos de mercado "l

es sqoiais (Instagram

TIICID nte)
;m%nn no atendimento
a0 vivo

Contato no ar
COMMErcl nn.&ﬂmmﬁm.ﬁw

Fidelidade atraves de
promogac

Canais

Divulgacio: Redes sociais
e produtos da lavagem

Venda e enfrega
presencial

Pids wenda: WhatsApp e
celular comercial

@ Receitos

Lavagem de roupas

O

Jovens e adultos
Idade entre 18 e 35 anos
Residem com 2 ou 3 pessoas

Tem como foco otimizagio de

tempo e qualidade de vida

¥2]

Fonte: Autores 2022.
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O BMC ou CANVAS da X-Clean foi elaborado seguindo a teoria desenvolvida por
Alexander Osterwalder e se encontra na figura X. O BMC ¢ um diagrama que a principio
parece simples, porém ¢ uma forma de visualizar todas as etapas que englobam uma empresa,
no caso da X-Clean seu segmento de mercado ¢ de jovens e adultos com idade entre 18 a 35
anos que residem com duas ou 3 pessoas, t€ém como foco otimizagdo de tempo e qualidade de
vida. Quanto a parte de relacionamento com os consumidores da empresa, os atendimentos e
suportes serdo prestados através das redes sociais, principalmente através do Instagram,
atendimento presencial, contato através do celular comercial da empresa e WhatsApp.

Os canais de comunicacao que foram definidos para X-Clean sdo as redes sociais para
divulgacdo da marca, as vendas e entregas do servico serdo feitas através do método
presencial e para o pos-venda serdo utilizadas o WhatsApp e o celular comercial.

As atividades chaves da empresa foram definidas como a lavagem de roupas seguindo
a nossa proposta de utilizar produtos naturais e pouco industrializados, um marketing que seja
eficiente em passar a nossa proposta de marca e um bom atendimento ao cliente, almejando
que o mesmo volte a utilizar os servi¢os e produtos da marca; nossas parcerias chaves serao
somente com nossos fornecedores de produtos, com intuito de encher nossos estoques para
lavagem e as plataformas digitais para realizagdo do marketing digital da empresa, que tem
como foco auxiliar na captagdo de novos cliente. Os recursos chaves para o funcionamento da
X-Clean sdo as maquinas de lavar e secar, para realizar a principal fun¢do da lavanderia, o
local para instalar a empresa e o celular que sdo classificados como recursos fisicos. A parte
de recursos financeiros ficou limitada apenas ao capital proprio para dar inicio as operagdes,
quanto aos recursos humanos a X-Clean contara com os 3 sécios € mais um funcionario CLT;
por fim temos o recurso intelectual que ficou delimitado como o registro da marca para
protecdo juridica.

Abordando a etapa proposta de valor, que trata de como a empresa se diferencia dentro
do mercado, no caso da X-Clean a lavanderia traz uma ideia de sustentabilidade, realizando as
suas lavagens com produtos naturais que nao prejudicam o meio ambiente € com o minimo de
elementos industrializados possiveis; outro ponto que diferencia a empresa ¢ seu horario de
atendimento e funcionamento que ultrapassa o horario comercial, essa flexibilidade tem como
foco atender os clientes que tém uma vida mais agitada e ndo podem realizar esse tipo de
tarefa em horario comercial; outro diferencial da X-Clean ¢ a sua localizagdo estratégica perto
de uma faculdade e empresas; a economia de tempo para os clientes ¢ outro diferencial, temos
a vantagem do preco ser abaixo do mercado e a entrega das roupas no final do servigo

utilizando as ecobags, vale ressaltar que faz parte da estratégia da empresa um marketing mais
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intimista, visando uma aproximacao mais pessoal com os clientes. Por ultimo temos a parte de
custos e receitas da empresa; quanto aos custos ficou determinado custos fixos do espago
fisico da lavanderia, que sdo as despesas mensais para manter a operacao, os custos dos
salarios dos funcionarios e o investimento nas maquinas da operagdo; referente as receitas a

X-Clean possui uma forma de entrada de capital sendo ela a lavagem das roupas.
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5 PLANO OPERACIONAL

No plano operacional da X-Clean, pode-se observar o fluxograma, que retrata a
jornada do cliente em nossa unidade, mapeando as etapas pelas quais ele passard; o layout
trard uma perspectiva visual de como ¢ nossa unidade e onde estdo localizadas nossas
maquinas e demais equipamentos; a capacidade produtiva possui o intuito de identificar a
quantidade méaxima de pegas de roupas que nossas maquinas comportam, sua vida util
estimada, além dos investimentos necessarios em capital fixo para manter nossa unidade em
pleno funcionamento; o funcionamento dos processos operacionais € a estrutura

organizacional da empresa.

5.1 FLUXOGRAMA

No fluxograma ¢ possivel analisar como ¢ a jornada do cliente do negdcio, ou seja, o
processo de utilizagdo do servigo desde o inicio, quando o mesmo adentra a unidade da X-
Clean, até o fim, quando obtém suas roupas lavadas e cheirosas, de forma mais sustentavel
possivel. Também apresentara os potenciais problemas e falhas, que o consumidor pode
encontrar durante esse ciclo que, eventualmente, podem impactar em sua experiéncia e o fazer

desistir de utilizar nossos servigos novamente.
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Figura 3 - Construgdo do Fluxograma

Fonte: Autores 2022

5.1.1 POTENCIAIS FALHAS:

O fluxograma apresentado na figura anterior apresenta um exemplo de um processo de

utilizacao dos servicos da X-Clean, onde o cliente entra a unidade, dirige-se a recepcao e,
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caso haja mais de um tipo de roupa, com o auxilio de um funcionario separa as pecas de
roupas que deseja lavar entre claras e escuras ou entre delicadas e grossas.

Logo apos separa-las em cestos, de acordo com a preferéncia ou necessidade, distribui-
se as pecas em ecobags (sacolas sustentaveis, feitas de materiais naturais, como fibra de
algodao, com o objetivo de substituir o plastico e demais derivados de petréleo), depois as
roupas sao direcionadas as maquinas de lavar. Sendo que, na fase mencionada, ¢ crucial que
haja uma checagem ja que objetos nos bolsos podem danificar as maquinas. Além do mais,
roupas claras e escuras, mal separadas, podem se misturar dentro da maquina e acarretar
manchas que impactardo negativamente a experiéncia do cliente.

Em seguida, adiciona-se o bicarbonato de sodio, vinagre e inicia-se o processo de
lavagem das roupas em maquinas separadas. Nessa etapa, ¢ inerente que as roupas finas e
delicadas estejam separadas das roupas pesadas e as grossas, para que ndo haja danos
materiais, quebras de botdes, rasgos ou furos nas pegas de roupas.

Apo6s o processo de lavagem, as roupas sao centrifugadas, onde pode ocorrer acumulo
de pelos ou bolinhas de tecidos nas roupas, ¢ direcionadas as secadoras, que ¢ responsavel
pelo processo de secagem expressa, sendo que neste momento também ¢ adicionada lavanda.
Seguindo, assim, posteriormente, para o processo de dobragem que ¢ conduzido com cautela
para ndo correr o risco de que pegas de roupas sejam trocadas entre os clientes.

Sendo finalizada a dobragem, portanto, o cliente pode retirar suas roupas e leva-las para
casa tendo em mente que utilizou um servigo de qualidade com processos sustentaveis. Além
do mais, vale ressaltar que, por visar a transparéncia e provar que nossos processos sao
sustentaveis, todas as etapas da lavagem de roupas sao feitas de forma em que o cliente possa

acompanhar e visualizar o andamento.

5.2 LAYOUT OU ARRANIJO FiSICO

Conforme mencionado, anteriormente, na analise de mercado, nosso espaco f$ico ficara
no Bairro Assun¢do, em Sdo Bernardo do Campo, contendo 45m quadrados de érea
considerada util, 1 banheiro e contard com uma saida aos fundos por onde passard o
maquindrio e os produtos inerentes aos processos de lavagem de roupas. Além do mais, para

viabilizar a acessibilidade teremos uma rampa de acesso interna.
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Figura 4 — Arranjo Fisico
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Fonte: Autores 2022

Conforme mostrado na figura acima a X-Clean ficarda numa sala comercial, no
primeiro andar. A elevagdo da nossa lavanderia foi uma decisdo estratégica tomada pelos
socios, visto que o bairro Assuncdo em Sao Bernardo do Campo ¢ area de risco para eventuais
alagamentos. Sendo assim, manter nossa lavanderia no primeiro andar, ao invés do térreo,
garante a preservagdo de nossos equipamentos além de fornecer seguranca e conforto aos
nossos clientes, enquanto esperam suas roupas lavarem.

Em relacdo ao espacgo interior, o sofd entre a entrada e a recepcdo ¢ para facilitar a
comunicacdo entre o cliente ¢ um membro de nossa equipe, de forma que qualquer contato
falado seja audivel para ambas as partes; as secadoras ficardo mais distantes pois sdo os
equipamentos que emitem o maior ruido sonoro; as maquinas de lavar ficardo proximas ao
banheiro para melhor aproveitamento do encanamento presente naquela drea e menor
deslocamento para os membros da equipe; os quadros kanban estardo presentes no aplicativo
de gestdo e organizacao de conhecida como Trello, permitindo notificagdes para lembrar a

equipe das tarefas; as mesas e bancos ficardo ao centro da sala para melhor visualizagao,

34



cabivel a conferéncia e separacdo das roupas; as secadoras a vapor ficardo proximas ao
banheiro para evitar umidificagdo das areas com maior trafego de clientes.

Além do mais, nossa localizagdo permite facil acesso a Via Anchieta/Imigrantes, um
grande clube da cidade (MESC), uma grande comunidade de jovens adultos morando em
apartamentos (com pouco ou nenhum espaco fisico para lavanderias) e varias institui¢cdes de
ensino técnico e superior (FEI, Termomecanica, SESI e SENAI) onde estudam boa parte da

nossa persona mapeada.

5.3 CAPACIDADE PRODUTIVA/SERVICOS/INVESTIMENTO EM CAPITAL FIXO

A capacidade produtiva da X-Clean foi calculada com base na jornada de trabalho de 7
horas didrias completas, com 30 minutos adicionais. Sendo que, os trabalhadores terdo 1 hora
de almogo, com 30 minutos de café, separados em 15 minutos no periodo da manha e 15
minutos no periodo da tarde. Tendo em vista que, devido a legislacao trabalhista (prevista no
artigo 7° inciso XIII da Constituicdo Federal de 1988) o limite de horas trabalhadas nao
podera exceder 44 horas semanais. Sendo que, em nossa unidade, o corpo de funcionérios
contara com os 3 socios que ficardo responsaveis por toda a gestdo, operagdo e solicitagdes de
eventuais reparos.

Se for considerada uma eficiéncia média de 98% por dia, visto que os 2% sao referentes
a potenciais falhas no processo inerente a interagdo humana ou equipamentos (como, por
exemplo, o cliente ter seu cartdo recusado), tendo em vista que possuimos 5 maquinas de
lavar, com um ciclo de lavagem de aproximadamente 1 hora e 20 minutos e que serdo por
volta de 25 dias trabalhados, a capacidade efetiva fica em torno de 656 lavagens por més.

Inicialmente, nossos investimentos mais expressivos serdo com 0O maquindrio
responsavel pela lavagem e secagem das roupas, onde teremos:

I. 2 unidades de maquinas de lavar com 8 Kg de capacidade, custando cada uma R$
3.748,75 e totalizando, assim, R$ 7.497,50;
II. 1 unidade de maquina de lavar com 16 Kg de capacidade, custando R$ 5.748,00;
II. 2 secadoras com 10 Kg de capacidade, custando cada uma R$ 2.599,99 e totalizando,
assim, R$ 5.199,98.

Sendo que, sera necessario prover investimentos em demais equipamentos necessarios

as operagdes, como:
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IV.
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2 Mesas retangulares de, aproximadamente, 2 metros de extensdo e 1 de largura,
custando cada uma R$ 458,24 e totalizando, assim, R $916,48;

4 bancos redondos, custando cada um R$ 26,00 e totalizando, assim, R$ 104,00;

1 Bancada de recepgdo, custando aproximadamente R$ 1.336,95;

1 Sofa pequeno para a recepgao, com o custo de R$ 321,76;

2 Passadeiras a vapor, custando cada uma R$ 297,00 e totalizando, assim, R$ 594,00;

1 Celular comercial para comunicar-se com os clientes custando R$ 1000,00.

Além do mais, investimentos inerentes a legalidade e funcionamento da empresa serdo

necessarios. Sendo eles:

L.

IL.

I11.

IL.

I11.
IV.

R$ 468,00 para Registro da marca;
RS 1.174,63 para cadastro do CNPJ;

R$ 400,00 para o registro na junta comercial.

Por fim, serdo necessarios investimentos, também, em:

Identidade visual da marca, custando aproximadamente R$ 200,00 (no primeiro ano);
Treinamento para a equipe e soécios (ministrado por uma consultoria especializada)
custando, por pessoa, R$ 600,00 e totalizando R$ 1.800,00;

Capital de giro de R$ 2021,17;

Estoque inicial de produtos, contendo 325 unidades, inerentes a lavagem de roupas,
custando R$ 8,00 por unidade ¢ totalizando R$ 2.600,00 (tendo em vista que, visamos

um estoque enxuto e sustentavel).

5.4 PROCESSOS OPERACIONAIS

Para a X-Clean entrar em estado operacional, com éxito, algumas atividades essenciais

deverdo ser exercidas, tais como atendimento ao cliente, gerenciamento do fluxo de roupas

nas maquinas, lavagem, centrifugagdao e secagem, além de compra de materiais sustentaveis

para serem utilizados nas lavagens, flexibilidade nos meios de pagamentos, manutencdo e

limpeza dos equipamentos inerentes aos processos (como maquinas, secadoras, ¢ demais

espacos presentes no arranjo fisico), administragao do caixa, entre outras.

O processo operacional serd iniciado com a busca de bons fornecedores de produtos

sustentaveis para lavagem de roupas, levando em consideracao requisitos de qualidade como

sustentabilidade na cadeia de produgdo, reputacdo da empresa fornecedora, garantia de
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direitos trabalhistas aos seus funciondrios, alvaras de armazenagem e funcionamento vigentes,
selo da ANVISA. Sendo que, exigimos, tudo isso, citado anteriormente, pois o respeito a
sustentabilidade ¢ o que move a marca X-Clean e nossos fornecedores devem estar alinhados
com o ideal de mitigar os impactos ao meio ambiente para ndo prejudicar o futuro das
proximas geracdes. Sendo assim, haverd o momento em que as cotagdes de produtos inerentes
as atividades terdo seu recebimento planejado em um cronograma quando tivermos
fornecedores ja conhecidos pela empresa e validados, perante os critérios descritos
anteriormente, entdo assim que chegarem os pedidos, ¢ hora de realizar uma minuciosa
conferéncia para garantir que a possivel ma qualidade de um produto ndo impactard em
nossos servigos de lavagem de roupas.

Depois de catalogados e conferidos, os produtos serdo separados e encaminhados as
prateleiras para que possam ser usados nos processos de lavagem. Visto que, como visamos a
sustentabilidade, ¢ crucial que haja a mitigacdo de desperdicios, considerando estes e
quaisquer processos que ndo agreguem valor ao servi¢o entregue para o cliente. Para tanto,
serd implementado fundamentos do 5S, advindo da mentalidade Lean Manufacture, e
protocolos de gestdo a vista para padronizar os locais de armazenamento e facilitar a
utilizacdo e o controle de estoque, onde:

1. SEIRI (Senso de Sele¢cdo) — Tem como objetivo determinar quais materiais e produtos
devem ser considerados importantes. Bem como, quais sao os itens supérfluos, de forma a
manter no ambiente apenas com o que for relevante e destinar o restante para descarte ou
outras areas que possam utilizar;

2. SEITON (Senso de Organizacdo) — Tem como objetivo organizar todos os itens a
serem utilizados de forma comum, alocando-os de forma légica e disponiveis em locais
determinados do processo. Sendo que, os utilizados no dia a dia devem ficar “ao alcance das
maos” para facilitar o acesso imediato. Para isso, cabe a utilizagdo de padrdes que devem ser
fixados, como locais especificos, uso de placas e etiquetas, marcagdes, entre outros;

3. SEISO (Senso de Limpeza) - Tem como objetivo facilitar a limpeza no ambiente de
trabalho eliminando a sujeira, assim como objetos desnecessarios ao ambiente. Além de,
exercer a limpeza, o terceiro se define como prioridade o entendimento de quais sdo os
motivos que podem estar causando a sujeira para, assim, estabelecer medidas preventivas que
diminuam a necessidade da execucao de constante atividades de limpeza, contribuindo assim
para a prevenc¢ao de defeitos nas maquinas causados por acimulo de poeira;

4. SEIKETSU (Senso de Padronizagdo) — Tem como objetivo traduzir as necessidades

da empresa, visando a garantia dos trés primeiros S (sele¢do, organizagdo e limpeza). Para
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tanto, ¢ cabivel usar ferramentas de gestdo visual, como Kanban, quadros de tarefas, post-its
ou, até mesmo, softwares de gestao integrada e coletiva como Miro, Trello, Data Studio, entre
outros;

5. SHITSUKI (Senso de Autodisciplina) — Tem como objetivo engajar os colaboradores
e implantar uma mentalidade de comprometimento com as etapas anteriores através da
Autogestdao. Mantendo a disciplina entre os colaboradores de forma que todos os “S” sejam
mantidos e aplicados de forma continua. Além do mais, para essa fase do programa ¢
importante que a ferramenta ndo seja encarada como um dever, mas sim como uma filosofia
de trabalho, podendo assim oferecer beneficios de forma sustentavel e eficiente.

Contudo, a implementacdo do 5S ndo servird apenas para o processo de gestdo de
fornecedores e de estoque, mas para todo o funcionamento das operacdes inerentes ao servigo
prestado pela X-Clean, obtendo assim mais eficiéncia nos processos de lavagem e suas

atividades auxiliares.

5.4.1 ATIVIDADES NECESSARIAS PARA O NEGOCIO

Tabela 6 - Atividades Necessarias para o Negocio

Atividades Necessdrias para o Negdcio

Atividades Nsavei Materiais e Equipamentos
Pesquiza de Formecedores
Validacio dos crilrios de suswemabilidade proposios
Compra das EcoBags
Gestao de Redes sociais
Gerenciamenio de sies, landpages e marketing de coneldo

Maquinas de lavar, sachés de
Controle de estoque Sétios bicarbonain de sodio, maefais

Emissao de declaracao de imposto de renda dEES{Fﬂif'ﬂD-fﬂmerl_.di.
Aendimenio ao clienis celular, intemet de qualidade

Conferéncia das lavagens

Solicitacao de manuiencao preveniva ou feparo Nas Maquinas

Folha de pagamenio
Gestio do o de caixa

Fonte: Autores 2022

Conforme mostra a tabela nimero 6, as atividades necessarias para o funcionamento do
negdcio comegam com a pesquisa de bons fornecedores para que haja alinhamento de valores
sustentaveis em toda a cadeia de valor, visto que essa funcao ficara sob responsabilidade dos
socios, além de todo o processo de validacao dos critérios de sustentabilidade inerentes a

escolha dos materiais usados.
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Todo o processo de gestdo serd, também, de responsabilidade dos socios. Sendo assim,
todo fluxo, contando a gestao de redes sociais, gerenciamento de marketing digital, controle
de estoque, processos fiscais (incluindo declaracdo do imposto de renda), folha de pagamento
e gestao do fluxo de caixa.

A X-Clean terd rodizio entre seus socios, descritos em agenda sincronizada (google
calendar), para suprir a demanda de atendimento ao cliente e dar suporte as atividades
operacionais que envolvam lavagem de roupas, manutencao preventiva e seguranca do fluxo

de valor dos nossos servigos.

5.5 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A X-Clean, inicialmente, adotard uma estratégia onde ndo serdo contratados
funcionarios CLT, os proprios socios executardo todas as fungdes da lavanderia. Essa
estratégia tem como objetivo a redugao de custos com despesas e encargos trabalhistas nos
anos iniciais da empresa, a fim de manter a saude financeira do negocio. Sendo,
pontualmente, necessario trabalhadores para manutencdo preventiva ou corretiva das
maquinas e demais instalagdes, contrataremos empresas terceirizadas para suprir essas
demandas pessoais € ndo gerar custos recorrentes ou de vinculo trabalhista.

Haja vista, que os socios, a0 menos nos primeiros dois anos de atividade da X-Clean,
terdo o salario fixo de R$ 1.500,00. Sendo assim, o lucro obtido com as lavagens de roupas
sera convertido em investimento para a X-Clean.

Inicialmente, sera necessario que os socios realizem um treinamento de gestdo de
lavanderias industriais € comerciais, visto que desenvolverdo todos os processos sozinhos,
durante os primeiros anos de operagdo. Para tanto, foi definido que o curso Lavanderia
Industrial, ofertado pela AS-Governanca Hoteleira e ministrado por Ariadne Silva (Consultora
de Hospitalidade), Edson Silva (Especialista em produtos quimicos e Consultor de
lavanderias), Frederico Martins (Six Sigma Black Belt pela USP e Engenheiro Mecatronico),
Maria Adelina Pereira (Engenheira Quimica pela FEI, Coordenadora de P6s-Graduagdo em
Quimica téxtil na FATEC e Engenheira de Higiene e Seguranca do trabalho pela UNICAMP),
melhor se adequa a necessidade. Tendo em vista que, o treinamento ¢ ideal para os sécios, no
momento inicial da X-Clean, pois ensina, em 10 aulas transmitidas por videoconferéncia e de
forma sincronas, conhecimentos sobre lavanderias de forma geral, temas sobre montagens e

investimentos, operacdes, controle de atividades, relacionamento com clientes, gestdo de
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fornecedores e prestadores de servigos. Tendo como custo de investimento, R$ 600,00 por
pessoa.

Em seu cronograma, os assuntos das aulas serdo divididos da seguinte forma:

e Aula 1 - Gestdao do enxoval - Dimensionamento € normas;

e Aula?2 - Locagao do enxoval - Gestao, Controle e rastreamento;

e Aula 3 - SLA - Contratos e indicadores de desempenho;

e Aula 4 - Produtividade e custos;

e Aula 5 - Relacionamento - Cliente X Lavanderia;

e Aula 6 - Evasio e danos no enxoval,

e Aula 7 - Implantacao da lavanderia - Equipamentos e fornecedores;
e Aula 8 - Processo de lavagem - lavagem e remog¢ao de manchas;

e Aula9 - O novo mundo da lavanderia - Tendéncia e inovagdes;

e Aula 10 - Gestdo da rouparia.

Visto que, as aulas ocorrerdo no periodo noturno, das 20h as 22h, todos os participantes
receberao um link para acessar as aulas, assim que sua inscrigdo for confirmada, e um
certificado sera disponibilizado ao final do curso.

Em relacdo ao custo de possiveis servigos prestados por terceiros, como manutengao
preventiva ou corretiva, destinaremos 10% do capital de giro para para uma reserva de
emergéncia, visando possuir respaldo financeiro necessario para mitigar o impacto negativo

derivado de possiveis falhas na operagao.

ORGANOGRAMA:

Figura 5 - Organograma

Fonte: Autores 2022

Como observa-se na figura 5, ¢ possivel constatar que o organograma da X-Clean tera

um formato de gestdo horizontal e descentralizada, tendo apenas os s6cios na mesma linha,
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com isso, todas as decisdes estratégicas, inerentes aos procedimentos e regras internas, serao

tomadas em conjunto.

41



6 PLANO FINANCEIRO

No plano financeiro da lavanderia X-Clean serdo apresentados quais investimentos
serdo feitos para o pleno funcionamento da empresa, assim como investimentos fixos para
implantacdo do negocio, calculo de depreciacdo, capital de giro da empresa, tal qual o estoque
inicial dos produtos comercializados. Quanto ao capital de giro, o estudo realizado também
define qual sera a reserva financeira inicial da X-Clean e o quanto devera ser investido na
empresa no primeiro momento; também serda possivel observar a DRE da empresa e a
projecdo de fluxo de caixa para os primeiros cinco anos de operacao.

O investimento inicial para abertura das operacdes da X-Clean no mercado ¢ de
aproximadamente R$ 31.382,47, esse valor é composto pelo capital de giro fixado em R$
2.021,17, essa quantia serd necessaria para a compra de produtos para estoque, a outra parte
dessa quantia se d4 com o valor dos investimentos fixos necessarios para implantagdo do
negocio, que abrangem a compra de cinco maquinas de lavar e secar, duas passadeiras a
vapor, duas mesas de dois metros, quatro bancos, uma bancada de recep¢ao, um sofa pequeno,
o registro da marca no Instituto Nacional da Propriedade Industrial com intuito de proteger a
marca contra possiveis copias e plagios, cento e cinquenta unidades dos produtos de lavagem
para estoque, identidade visual da marca com intuito de diferenciar marca da empresa com as
demais no segmento além de transmitir a ideia proposta pela marca, treinamento para os 3
socios que trabalhardo na operagdo da lavanderia, um celular comercial que tem como
funcionalidade centralizar o contato com os possiveis cliente e fornecedores e aplicar as
estratégias de marketing definidas, abertura do CNPJ de microempresa no regime tributario de
Simples Nacional e o registro na Junta Comercial, toda essa implantagdo custara R$
29.361,30.

Os recursos provenientes para a implantagdo da X-Clean se daro Unica e
exclusivamente através de capital proprio, ou seja, o valor total de R$ 31.382,47 necessario
para o inicio das operagdes sera fracionado igualmente para os trés socios da empresa, sendo
R$ 10.460,82 para cada um. No primeiro momento foi feita uma analise e se constatou que
essa ¢ a melhor alternativa, considerando que os trés sdcios tém a plena condicdo de arcar
com esses valores, dessa forma ndo existe a necessidade de fazer dividas e ter que arcar com
estes custos no futuro. Inicialmente, o foco da X-Clean fica na montagem da estrutura com as

maquinas de lavar e secar que sao fundamentais para o inicio das operagdes, o estoque inicial
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dos produtos se trata de etapas de simples aquisicdo e comercializagdo, considerando que nao
sdo o principal destaque da empresa.

O capital de giro ou reserva emergencial da X-Clean foi elaborado levando em conta
os estoques dos produtos para lavagem, o capital de giro ¢ definido como a quantidade de
recursos que a empresa deixa disponivel para cobrir as despesas fixas e varidveis caso ela nao
retenha lucro ou receba recursos de outras partes. Posto isso o capital de giro da lavanderia
sera de R$ 2.021,17, esse valor foi calculado levando em conta que ndo faremos vendas a
prazo e as compras da X-Clean serdo 100% a vista com o pagamento para os fornecedores de
30 dias e o estoque de produtos serd reposto a cada 30 dias, considerando que o estoque da
lavanderia vai funcionar com o método PEPS.

Quanto ao demonstrativo de resultados da X-Clean os resultados foram positivos nos 5
primeiros anos de operacao, dessa forma, todos os anos, segundo a projecdo, a X-Clean vai
trabalhar com lucros e sem prejuizos, conforme a projecdo a estimada no primeiro ano a
receita liquida da empresa vai operar por volta de R$ 60.992,06 e o crescimento dos proximos
anos foi tragado com um crescimento acompanhando a projecdo do PIB para os proximos
anos, logo a taxa considerada foi de 2,5% ao ano.

O valor de negécio da X-Clean ficou em R$463.855,80 considerando as projegoes do
fluxo de caixa, o retorno de investimento da empresa ficou em 7 meses, ao passo que a taxa
interna de retorno ficou em 16,20%. No anexo III estd todo o plano financeiro da X-Clean,
com todas as etapas, comeg¢ando nos investimentos iniciais até a proje¢do anual e valor do

negocio.
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7 CONSTRUCAO DO MVP PRODUTO MINIMAMENTE VIAVEL

Foram realizados 2 MVPs, o primeiro, busca identificar a aceitagdo do produto no
mercado, tanto para quem ja ¢ usudrio de lavanderias, quanto para potenciais clientes. O
segundo MVP busca analisar qual seria o0 melhor método para fazer a divulgacao da X-Clean.

Dessa forma, para fazer a primeira pesquisa do MVP os socios utilizaram o método de
MVP fumaga, essa estratégia consiste em avaliar o interesse de potenciais clientes na proposta
de que a X-Clean vai colocar no mercado.

Para isso os socios criaram um material explicando qual a proposta da empresa, o
porqué dessa proposta, como funcionaria a realizagdo do servigo e quais sdo as vantagens de
utilizar o servigo proposto. Esse material foi criado utilizando como base as estruturas de
postagem da rede social Facebook, a plataforma permite a postagem de imagens junto com

textos descritivos, dessa forma foi elaborado a seguinte postagem:

Figura 6 - Texto da Postagem

Gregory Souza » TCC e Trabalhos Académicos
o)

ssoal do grupo, espero que todos estejam bem!

Estamos elaborando um modelo de negocio de uma lavanderia
sustentavel e e gasiariamaos aa opiniao de voces, a ideia e montar uma
lavanderia que nde utiliza de produtos super industrializados para a
lavagem das roupas, todas as lavagens do nosso modelo de negocio
seriam realizadas com bicarbonato de sadio, vinagre e lavanda, isso
porgue sequndo pesquisas, os produtos industrializados causam mais
impacto ao meio ambiente quando caem na natureza, aléem disso a ndo
utilizacao desses produtos cortariam muitos gastos no processo «
J.':?L-':‘:EJE-*T' o q ue resultaria na possibilidade de um servico com o

mais acessivel

Paor isso gostariamos de feedbacks de pessoas que ja estdo habituadas a
utilizar esse servigos e de pessoas que nunca utilizaranm uma lavanderia,

o gue acham da ideia?? Utilizaram o servigo??

Desde ja agrade¢o a atengdo!!”

Fonte: Autores 2022
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Também foram criadas duas imagens para compor a postagem da pesquisa, essas
imagens possuem informagdes da proposta de valor da X-Clean e métodos para entrar em

contato com os sécios em caso de possiveis duvidas.

Figura 7 - Imagens da postagem

PROPOSTA  DE VALOR D0
MODELO DENEGOCIO

« LAVAGEM DE ROUPAS
UTILIZANDO PRODUTOS NAO
AGRESSIVOS PARA O MEIO
AMBIENTE

« ATENDIMENTO EM HORARIO
DIFERENCIADO

= ‘ I / « ENTREGA DO SERVICO COM
! ? [ MATERIAIS DE ECOBAG, COM
M8 O ATULLAL IDENTIFICACAO

+ LOCALIZAGCAO ESTRATEGICA
SUA LAVANDERIA SUSTENTAVEL <[] PERTO DE UNIVERSIDADE E

0 EMPRESAS
©

TEL: (11)99473-3523 _
E-MAIL:XCLEAN22@OUTLOOK.COM

TEL: (11)994#3-3523
E-MAIL:XCLEAN22@OUTLOOK.COM

Fonte: Autores 2022

O material foi publicado no dia 29 de margo de 2022 em 5 grupos do Facebook de
diversos segmentos, com foco em grupos cujo assunto principal era lavanderias, a postagem
também foi feita no perfil dos proprios sécios. No periodo de 20 dias foi possivel captar 43
feedbacks de diferentes perfis de pessoas.

A grande maioria dos feedbacks foram comentarios sucintos e positivos, aprovando a
ideia, porém sem detalhar muito quais sdo os pontos que mais gostaram ou reprovaram,
contudo existiram 2 comentdrios que chamaram aten¢do e serviram de aprendizado para a

evolucdo do modelo de negdcio.

Figura 8 - Comentario 1 do MVP

; = N S I —

Eu ndo sei! Ao mesmo tempo que gosto da

ideia, ficaria preocupada se iria limpar direito,
dar cheiro e maciez nas roupas...se iria

funcionar mesmo! TALVEZ eu desse uma
chance, depois de pensar muito,
experimentaria uma vez e se desse certo
utilizaria o servigco enquanto estivesse no local

<1 rmiim Curtir Responder

Fonte: Autores 2022
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A partir desse comentario ficou evidente que ¢ de suma importancia para a realizagdo de
um plano de marketing eficiente deixar claro a eficacia dos produtos utilizados para lavagem,
considerando que a proposta da empresa ¢ bem diferente do que ja existe no mercado essas
questdes a respeito da qualidade fazem total sentido. A divida que surgiu nesse feedback tem
que ser sanada no primeiro contato com cliente, esse questionamento ¢ um fator que poderia

prejudicar a venda dos servigos.

Figura 9 - Comentario 2 do MVP

Al P

S

Eu usaria super se garantissem gque nao
prejudicariam as roupas também. Mas pra

guem tem alergia a produtos quimicos € muito
viavel... Amei a ideia , vocé arrasa!l!

Agora mesmo Curtir Responder

Fonte: Autores 2022

O segundo comentario importante mostra um ponto pouco explorado no plano de
negocio da X-Clean. A questdo de pessoas com alergia a produtos quimicos nao era o foco da
empresa, porém ¢ um ponto que pode ser explorado para o marketing do negécio, ¢ um
diferencial interessante que futuramente serd inserido no projeto da empresa.

Quanto a segunda etapa do MVP os sdcios realizaram uma pesquisa exploratoria com o
objetivo de identificar quais seriam os meios de divulgacdo ideais para o modelo de negocio
da X-Clean, considerando o publico-alvo da empresa e seus habitos de consumo.

O tema escolhido para realizar a pesquisa, foi promocao. O objetivo ¢ entender qual a
frequéncia de utilizagdo das redes sociais pelo publico-alvo para o desenvolvimento de uma
comunicacao eficiente.

Os socios decidiram escolher este tema como fator a ser pesquisado, por se tratar de um
aspecto crucial neste seguimento. O problema encontrado para realizagdo dessa pesquisa foi a
percep¢ao que o marketing que ¢ realizado dentro do mercado de lavanderias ndo ¢ feito de
forma tdo eficiente, a ideia ¢ que grande parte das pessoas que morem dentro do raio de
atuagdo da X-Clean conheca o servigo da empresa.

Sendo assim, € necessario encontrar a melhor maneira de atingir nosso publico-alvo e

onde ele se encontra. Esses meios podem ser:
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® Canais digitais (redes sociais etc.);
® Canais fisicos e tradicionais (banners, antincios, panfletos etc.);

A X-Clean levantou 3 hipdteses possiveis levando em conta o objetivo da pesquisa e
tendo foco de tragar o plano de marketing da empresa. Sao elas:

e Hipotese 1: Banners em shoppings no centro das principais cidades do grande
ABC. Como Shopping Golden Square (Sao Bernardo do Campo), Shopping Praga
da Moga (Diadema) e Sao Bernardo Plaza Shopping (Sao Bernardo do Campo);

e Hipodtese 2: Sites, Redes Sociais, para atrair os leads a se interessarem pela
proposta ofertada;

e Hipodtese 3: Publicidade patrocinada, Landpages, ferramentas Google e outras
plataformas.

E muito importante que a X-Clean apareca e se torne presente na vida das pessoas da
maneira mais natural e organica possivel, entendendo a necessidade dos clientes e obtendo
resultados cada vez melhores.

A pesquisa presente no anexo IV foi aplicada através de questionarios online, que se
iniciaram em 10 de outubro de 2021, foram geradas 100 respostas e o questiondrio era
composto de perguntas curtas e objetivas. As questdes também abrangem aspectos
caracteristicos relevantes do nosso publico-alvo como poder aquisitivo, nivel de escolaridade,
profissdo, entre outros quesitos, esse ponto da pesquisa servird para definir melhor os perfis
dos entrevistados e relaciond-los com as redes sociais, midias mais utilizadas e o que chamam
mais aten¢do se tratando de formas de promocgao.

Dessa forma os principais aprendizados e descobertas levantados foram divididos em

3 categorias, sendo elas:
Canal de Comunicacio:

e A partir das respostas encontradas, foi possivel perceber que as pessoas utilizam
predominantemente o Instagram, contudo muitas pessoas também utilizam o
YouTube e o Facebook;

e Apesar de preferirem os antincios da internet, ndo gostam de serem obrigados a

vé-los 0 tempo todo.
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Vantagens e Desvantagens em anuncios on-line:

e Vantagens: Otimiza¢do de tempo, variedade na escolha dos produtos, acesso a
produtos desconhecidos, antincios direcionados ao publico-alvo.

e Desvantagens: Seguranga duvidosa quanto aos dados pessoais, fraudes, produtos
falsificados ou de ma qualidade, “assédio” ao usuario, que as vezes nao quer ver

propaganda e acaba sendo forcado a assistir alguns segundos de propagandas.

Confiabilidade nas propagandas:

e Foi possivel observar que as grandes marcas t€ém mais credibilidade em suas
propagandas quando utilizam grandes meios de comunicagdo

® As pessoas sao mais desconfiadas quando se trata de publicidade na internet,
confiam apenas em grandes veiculos da internet e ainda sim tem medo de golpes

on-line.

Gragas a essa pesquisa exploratoria foi possivel elaborar o plano de promogao da X-
Clean, a pesquisa evidenciou qual das hipoteses levantadas estavam certas e com a
implantagao e aplicacdo do planejamento de promog¢ao da empresa o que resta ¢ fazer ajustes

no teor das publicagdes a fim de melhorar o alcance da marca.
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8 CONSTRUCAO DE CENARIOS

Para a constru¢cdo de cenarios da X-Clean foram analisadas duas possiveis situagoes,
um cenario otimista onde as vendas da empresa crescem 20% e um cendrio pessimista onde as
vendas caem 20%. Desse modo sera possivel observar os comportamentos da empresa diante

dessas variagdes de demanda antes que essas situagdes realmente acontecam.

Tabela 7 - Construcdo de cendrios

Discriminacio Cenaro Pessimista |Cenario Base |Cenario Otimista

1 - Receita Operacional Bruta 185623 20 23202900 278434 20

2 - Custos Variaveis 54758 .84 68448 56 8213827
2.1 - Custo das mercadorias/materiais 46405 80 58007,25 6960870
2.2 - Cornizsio sobre venidas
2.3 - Impostos (excluso IR ¢ CSLLY) 835304 1044131 1252957
2.4 - Balario variavel

3 - Margem de Contribuigiio 130864 36 16358045 196296 53

4 - Despesas Fixas Operacionais 99925 08 10258839 10525169
4.1 - Baléric 54000,00 54000,00 5400000
4.2 - Encargos sociais sobre salarios 17820,00 173820,00 17820,00

4.3 - Pro-labore
4.4 - Encargos sociais sobre pro-labare

4.5 - Depreciagio, manutencio & seguro 227,87 2271,87 227,87
4.6 - Mio-de-obra terceirizada
47 - Agua, energia, telefone e combustiveis 1184122 14504 52 17167 82
4.8 - Aluguel 13992 00 133992 .00 13392 00
4 2 - DQutras despesas fizas 0,00 0,00 0,00
3 - Kesultado Operacional 3093927 G0922 06 91044 84
6- Despesa Financeira
7- Lucro Antes do IR e C8 3093927 60992 06 21044 84

8 - Contribuicio Social sobre o Lucro Liquido
9 - Imposto de Renda

10- Adicional de Imposto de Renda

11- Resultado Liquido 30939.27 609%2.08 21044 84

Fonte: Autores 2022

Na tabela acima ¢ possivel observar o comparativo de DRE dos 3 cenarios, onde o
cenario base se trata da situacdo que foi projetado pensando como mais provavel para a
empresa, no caso do cenario otimista foi projetado um aumento de 20% nas vendas e por sua
vez os custos aumentaram proporcionalmente, no caso do cendrio pessimista a projecao ¢ feita

ao contrario tirando 20% das demandas e da producao da empresa de modo geral.
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Tabela 8 - Construcdo de cendrios

Discriminaciao Cenario Pessimista |Cenario Base |Cenario Otimista
Payback 12 meses 7 meses S meses
Taxa Interma de Retorno 5.14% 16.20% 24,39%
Valor presente RS 28.879.25 | R$ 55.012,11 | RS 81.144,97

Fonte: Autores 2022

Como mostra a tabela acima o retorno do investimento no cendrio padrdao ficou em
aproximadamente 7 meses, a taxa interna de retorno em 16,20% e o valor presente ficou
cotado em R$ 55.012,11, no cenario pessimista o tempo para o retorno do investimento
mudou para 12 meses, a taxa interna de retorno diminuiu para 8,14% e o valor presente ficou
em R$ 28.879,25, mesmo no cendrio pessimista a empresa nao teria prejuizo nos primeiros
anos, ainda que o investimento demore mais tempo para se pagar, estendendo o payback por
mais 5 meses, considerando o cendrio base. Quanto ao cenario otimista o payback diminuiria
para 5 meses, a taxa interna de retorno ficaria em 24,39% e o valor presente da X-Clean
ficaria em R$ 81.144,97, mesmo com o aumento de demanda de 20% as maquinas tiveram
capacidade produtiva para suprir os pedidos, por conta disso ndo foi necessario fazer nenhum
outro investimento na infraestrutura da empresa.

Uma maneira de tentar evitar que o cenario pessimista aconteca ¢ focar os esforgos
para uma aplicagdo eficiente do plano de marketing desde o inicio das operagdes, visando
uma consolidacio rapida no mercado. E possivel que essa estratégia ndo tenha a capacidade
de contornar situagdes que envolvem fatores externos, visto que esses podem ser
imprevisiveis, incontrolaveis e afetar diversos pontos na economia.

No cendrio otimista uma estratégia possivel ¢ o aumento de investimento na
publicidade da X-Clean, esse investimento pode ser feito através da criagdo de um plano de
fidelidade ou de novos brindes. Outro ponto que pode ser explorado ¢ a criagdo de uma
subdivisao da empresa para o comércio de produtos de limpeza mais naturais, visando ampliar

ainda mais os ganhos.
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10 ANEXOS
10.1 ANEXO I - PESQUISA DE MERCADO

1- Qual género vocé se identifica?
102 respostas

@ Masculino
@ Feminino
@ Prefiro néo dizer

2 - Qual sua faixa etaria?
102 respostas

@ Tenho entre 18 e 25 anos
@ Tenho entre 25 e 35 anos
@ Tenho entre 35 e 45 anos
@ Tenho entre 45 e 55 anos
@ Tenho mais de 55 anos

3 - Qual seu nivel de escolaridade ?
102 respostas

@ Ensino Fundamental

@ Ensino Médio

@ Cursando Ensino Superior
@ Superior Completo
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4 - Quial valor aproximado da renda de sua familia (pessoas que moram com vocé)?

102 respostas

'A

29,4%

5 - Quantas pessoas moram com vocé?
102 respostas

6 - Onde se localiza sua residéncia?
102 respostas

@ até RS 4.400,00

@ Entre R$ 4.400,00 e R$ 7.800,00
® Entre R$ 7.800,00 e R$ 16.400,00
@ Entre 16.400,00 e R$ 30.000,00
@ Mais que R$ 30.000,00

@ 1 pessoa (moro sozinho);
® 2pessoas;

@ 3 pessoas;

@ 4 pessoas;

@ Mais que 4 pessoas.

@ Séo Paulo (Capital)

@ S30 Bernardo do Campo
@ Santo André

@ Szo Caetano do Sul

@ Diadema

@ Diademahila Conceicéo
® Ribeirdo preto
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7 - Qual sua frequéncia em lavar roupas?
102 respostas

@ Umavezporsemana

@ Mais de uma vezna semana
@ Uma vezpor més

@ De duas a trés vezes por més
@ Nio lavo as roupas

8 - Como vocé gostaria de pagar um servico de lavanderia?
102 respostas

@ Dinheiro

@ Cartéo de Crédito

@ Cartdo de Débito

@ Nso uso lavanderia

@ Transferéncia bancaria

@ Das trés formas

® Mensal

@ N3o uso senvico de lavanderia
@ Transferéncia Bancaria

11 - Numa escala de 1-5, quanto vocé abdicaria da comodidade de lavar roupas em casa para uma

pratica que te economizaria agua, energia e tempo?
102 respostas

40

30
27 (26,5%)

24 (23,5%)

20

10 11 (10,8%)
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12 - Numa escala de 1-4, quanto vocé gostaria de otimizar seu tempo e lavar as roupas enquanto

realiza outras atividades?
102 respostas

80
60 65 (63,7%)
40

20

10.2 ANEXO II - FOTOS DO PONTO FISICO DA X-CLEAN

1 - Parte Interna 1
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1.2 — Parte Interna 2

1.3 — Banheiro
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4 — Pagina on-line

£ o, .
. VivaReal COMPRAR ALUGAR IMOVEIS NOVCS DESCOBRIR FINANCIAMENTO

Inicio fAluguel / SP / Salas Comerciais para alugar em Sdo Bernardo do Campo / Assuncao ALUGUEL
5 g R$ 1.100/mes
Sala Comercial e 1 banheiro para Alugar, 45 —
~

m? por R$ 1.100/M&s ooz

Assungio, S8o Bernardo do Campo - SP VER NO MAPA Condominio SOLICITAR
Prego of condominio R$ 1.100
IPTU R$ 66

|g A5m?2 é Ndo informado H‘ 1 banheiro E N&o informado

SOLICITAR SOLICITAR
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10.3 ANEXO III - PLANO FINANCEIRO DA X-CLEAN

1 - Investimento

Tipo Diseriminagiio Und. Quant. Valor unitario Valor total

M Miaquinas de Lavar de 8Kg de capacidade 2,00 3.748,75 7.497,50

M Maquina de Lavar de 16Kg de capacidade 1,00 5.748,00 5.748,00

M Secadora com 10Kg de capacidade 2,00 2.599,99 5.199,98

u Mesa de aproximadamente 2 m 2.00 458 24 916,48

u Banco 4,00 26,00 104,00

U Bancada de recepgéio 1,00 1.336,95 1.336,93

U Sota pequeno 1,00 321,76 321,76

D Registro da marca 1,00 468,00 468,00

D Estoque inicial de produtos de lavagem 325,00 8,00 2.600,00

D Identidade wisual da marca 1,00 200,00 200,00

D Treinamento para os socios 3,00 600,00 1.800,00

M Celular comercial 1,00 1.000,00 1.000,00

D CNPJ 1,00 1.174,63 1.174,63

D Registro na junta comergial 1,00 400,00 400,00

M Passadeira a vapor 2,00 297,00 594,00

Total 29.361,30

Capital de giro 202117
Total do investimento = (fixo + capital de giro) 31.382,47

2 - Depreciacao, Manutencio e Seguro

Discriminagao Base de calculo (RY) Depreciagao (RE) % Wanutengao (RE) % Sequro (R
Edificacies
Manuinas e equipamentos 2003848 2003851 10,00
M dweis e utensilios 167919 267821 10,00
Weitulos
Instalacdes
Jutros
[Totaldo imestimento o 211867 |
Ivalor anusl | 227147 | |
|Val0rmensal | 188,32 | |

59



3 - Mao-de-obra fixa

Discriminagado (funcio) Quant velasalae velat total
' (R$) (R$)
Mao-de-cbra fixa 03 4.500,00
Caixa / Controlador / Responsavel pelo marketing 01 1.500,00 1.500,00
Responsavel pela lavagem das pegas 02 1.500,00 3.000,00
Encargos Sociais (%) 33,00 1.485,00
| Custo total com salarios e encargos sociais 5.985,00 |
4 - Despesas fixas operacionais
Discriminacéo Valor (R$) %

Salario dos funcionarios 4.500,00 52,64
Encargos Sociais dos funcionarios 1.485,00 17,37
Pré-abore -
Encargos Sociais sobre pro-labore - -
Saléario dos terceirizados - -
Agua 571,71 6,69
Energia 538,00 6,29
Telefone 99,00 1,16
Combustiveis - -
Aluguel 1.166,00 13,64
Depreciacéo 189,32 2,21
Manutencéo - -
Seguro - -

Total das despesas fixas operacionais 854903 100,00
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5 - Programacio mensal de servigos realizados

Descri¢do dos servicos Und. Quant. Preg?Rug)ltarlo Preco total (R$)
Lavagem completa 525,00 36,83 19.335,75
Total 19.335,75
‘Comissﬁo sobre venda dos produtos % R$ -
|Comiss§o sobre venda dos servigos % R$ -
[ 07 Horas/Dia
Regime de trabalho
[ 25 Dias/Més
6 - Custo dos servigos
Descicdo dos servigos Valor dos servigos Custo Custo dos servicos
Lavagem completa 19.335,75 25,00 4.833,94
Total 19.335,75 4.833,94
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7 - Calculo de Impostos

Regime Tributario

Impostos A“ci:da Base de calculo (R$) Maler c(i;ér)nposto
PIS sobre o faturamento -
COFINS sobre o faturamento -
1SS sobre servigos -
SIMPLES 4,50 19.335,75 870,11
CSLL -
Adicional de IR -
DEMOSTRACAO DE RESULTADOS (MENSAL)
Discriminacéo Valores (R$) %

1 - Receita Operacional Bruta 19.335,75 100,00
2 - Custos Variaveis 5.704,05 29,50

2.1 - Custo das mercadorias/materiais 4.833,94 25,00

2.2 - Comisséo sobre vendas -

2.3 - Impostos 870,11 4,50

2.4 - Salario variavel -
3 - Margem de Contribuicéo 13.631,70 70,50
4 - Despesas Fixas Operacionais 8.549,03 44 21

4.1 - Salario 4.500,00 23,27

4.2 - Encargos sociais sobre salarios 1.485,00 7,68

4.3 - Pro-labore -

4.4 - Encargos sociais sobre pro-labore -

4.5 - Depreciagdo, manutencéo e seguro 189,32 0,98

4.6 - Mao-de-obra terceirizada -

4.7 - Agua, energia, telefone e combustiveis 1.208,71 6,25

4.8 - Aluguel 1.166,00 6,03

4.9 - QOutras despesas fixas -
5 - Resultado Operacional 5.082,67 26,29
6- Despesa Financeira -
7- Lucro Antesdo IR e CS 5.082,67 26,29
8 - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido -
9 - Imposto de Renda -
10- Adicional de Imposto de Renda -
11- Resultado Liquido 5.082,67 26,29
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8 - Capital de giro

Crédito de fornecedores

% de compras a prazo 00| %

Prazo médio obtido 30| dias

Folha de pagamento

Prazo médio 30| dias

Impostos e contribuigcdes

Prazo médio 30| dias
Capital de Giro R$ 2.021,17

Necessidades R$ 4.833,94

Financiamento de vendas R$ -

Estoques R$ 4.833,94

Fontes R$ 5.855,11

Crédito de fornecedores R$ 5

Folha de pagamento R$ 4 500,00

Impostos e contribuicdes R$ 2.355,11

AVALIACAO ECONOMICO-FINANCEIRA

Discriminacéo % R$
Ponto de equilibrio 62,71 12.126,29
Rentabilidade 16,20 3.131,60
Lucratividade 26,29 508267
Retorno do investimento 6,17 “Meses

9 - Custo do capital

KE

15%

CMPC

15%
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10 - Valor do neg

Discriminagdo AND1 AY AND 2 AY AH AND 3 AY AH ANO 4 AY AH ANO S AY AH
1- Receita Operacional Bruta 232.029.00 | 100.00 237.829.73 | 100.00 2.50 243.775.47 |100,00| 2.50 249.869.85 | 100,00 2.50 256.116.60 (100.00| 2.50
2 - Custos Varidveis 68.448,56 | 29,50 T70.159,77 | 29,50 2,50 71.913,76 | 29,50 | 2,50 T3.71.,61| 29,50 | 2,50 75.554,40 | 29,50 | 2,50
2.1- Custo das mercadariasimatery 58.007,25 25,00 59.457.43 | 2500 2,50 60.943.87 | 2500 | 250 62.467.46 | 2500 | 250 64.029.15 | 2500 | 250
2.2 -Comiss5o sobre vendas - - - E- i = = = =
2.3 =Impostos (encluso IR e CSLL) 10.441,31 4,50 10.702,34 | 450 2,50 10.969.90 | 450 2,50 11.244.14 | 450 250 11.525,25 | 450 250
2.4 - Saldrio varidvel - - - - 5 i w 5 =
3 - Margem de Contribuigao 163.580.45 | 70,50 167.669,96 | 70,50 2,50 171.861,71 | 70,50 | 2,50 176.158.25 | 70,50 | 2,50 180.562,20 | 70,50 | 2,50
4 - Despesas Fixas Operacior| 102.588.39 4421 103.007.80 | 43.31 0.41 103.437.69 | 42,43 | 0.42 103.878.33 | 4157 | 0.43 104.329.99 | 40.74 | 0.43
4.1- Salario 54.000,00 23.27 54.00000( 227 0,00 54.00000| 2215 | 0,00 54.00000| 2161 | 0,00 54.000,00| 2108 | 000
4.2 -Encargos sociais sobre salari 17.820,00 768 17.62000 [ 743 0,00 ez0oo| 7.3 0,00 17.62000( 713 0,00 17.620,00 | 6,36 0,00
4.3 -Pid-labore - - - z = Z = - =
4.4 - Encargos sociais sobre pré-I4 - - = & = < - = -
4.5 -Depreciagio, manutengio e 2.27,87 0,38 232886 098 2,50 238688 | 098 2,50 244655 | 0,98 2,50 250772 098 250
4.6 - Mao-de-obra terceiizada - - - - - “ - W -
4.7-Agua, energia, telefone & cor 14.504,52 6,25 W.86713| B25 2,50 1523881 625 2,50 1561378 | 625 250 BO0028| 625 250
4.8 - Aluguel 13.992.00 6,03 1399200 sS88 0,00 1389200 | 574 0,00 13.99200( 560 0,00 13.932,00| 546 0,00
4.9 - Outras despesas fivas - - - - - “ - - -
5 - Resultado Operacional 60.992.06 | 26,29 64.662,16 | 27.19 6.02 68.424.01| 28.07 | 5.82 72.279.91| 2893 | 5.64 76.232.21| 29.76 | 547
B~ Despesa Financeira - - = W = < & 5 =
7- Lucro Antes doIR e CS 60.992.06 | 26,29 64.662,16 | 27.13 6.02 68.424,01 | 28,07 | 5.82 7227991 | 28,93 | 5.64 76.232,21 | 29,76 | 5.47
8 - Contribuigdo Social sobre - - - = - - - - &
9 - Imposto de Renda - - - - - - o . =
10 - Adicional de Imposto de H - - - - = 4 = A =
11- Resultado Liguido 60.992,06 | 26,29 64.662,16 | 27,19 6,02 68.424,01 | 28,07 | 5,82 7227991 | 28,93 | 5,64 76.232,21 | 29,76 | 547
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FLUXO DE CAIXA LIVAE DO ACIONISTA Taade crescimento da perpeiidade I
FC do Acionista ANDD AND 1 AND 2 AND 3 AND4 | ANOS  |Perpetuidade

Lucro Liquido 60.992,06 64.662,16 M [ 29 | 6232

[#) epreciagdo LNg 23866 2368 LG5 2507

(H-)westimentoem CaphaldeGig ~ -2021 17 00 L% 900 17 U5

(=) Fluso de Caixa Operacion; 63.263,93 64.599 44 MS%709 | TA6W4 | 76862540

[+~ Recusos Financeios 00 Ifl] 00 00 00

[ investmento em imobiizada 3130 000 (00 000 000 000

Flusode CaiaLivedo hcionista | -31.382.47 63.263 93 64.599,44 ST | M6W4 | 7862540 | 52496936
Valor Presente (3138247 Sh.01N 46.846,46 49029 | 4266122 | 39.090,72 | 260,604 81
Yalor do Negdcio 463.655,00
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ojecao

11 - Pr

Discrirminagdo Ano A | Ao | A M| Anod fod [AV T AH ] Aos T AV M
1 -Receita Operacional Bruta 2300000 [ 10000 | 28782873 1100001 250 | 23TT54T 24986985 (10000 | 250 | 286.11660 | 10000| 250
2-Custos Varidveis 64806 | 2050|  T0A8eTT 1131376 TaTI61 | 20501 250 | THAMAO| 2050| 2%
1.1 Clisto das mercadorizsimatsnis BOTHE| B0 T4 6034367 6246746 | 2500 | 250 | 6402916| 2500 | 24
1.2 Comigsao soore vendes . g | 3 E | 3 s | s = | 2
13- Impostos aiclso R & COLL] 04131 450] 1070234 ) 450 | 250 | 1096990 450 | 250 | M24Nd| 4%0 | 250 | M8 430 | 250
14- Sdanovanye : g | 3 : | 3 s | : . | s
3 - Hargem de Contrbuicdo 19350046 | 7080 16766996 | T050| 20| 17186171 050 | 260| 7645826 T050| 250| 1808620| 7080| 250
4 -Despesas Fixas Operacionals 10050839 | 4421 10300780 4331| 01| 10343769 | 4243 | 42| 0RRTE3| 41NT| 043 104399 | 4074 043
41-Sdano 000001 2307|  S400000] 22711 000 | S400000| 72051 000 [ 4000007 20611 000 | 5400000 2108 | 000
42 Encargns socials Sobre salaros 178000 7881  18000] 748 | 000 80001 730 [ 000 | T82000] 743 { 000 | 1782000 6% | 000
4.3-Proabors ; 5 | 3 5 | 3 : | : : |
44-Encargos socials sobre pro-anore . i | 3 - : | 3 ;| s
43 - DepraciacAo, menutencéo & sequro LA 08 2366 0% | 240 238688 | 098 | 250 24465 | 098 | 250 2301721 0% | 250
41 -Mao-e-0braterceinzads ; e : | % < | z i | &
47 Aua, energia olone ¢ combusthels A50450)  B25| W83 65 | 250 | 1523881) 626 | 250 | 1951978) 625 | 250 | 1601028 625 | 240
48- Aligug 13992001 603 139%200( 588 | 000 13992001 574 | 00 | 13962001 560 | 000 | 1393200] 546 | 00
49- Ol Gespesas frgs ; 5 | & 5 | 3 ¢ | s g | %
6 -Resultado Operacional 6099206 | 2620|  6466216| 2719 | 602 |  GRA401| 2807 | 682 |  TAZO9N | 93 | 664 | TE2| W76 | ST
0 Despesa Fnancelra : g | s 5 | s 2 | s i | g
T+ Lucro Antes do IR ¢ C$ 6099206 | 2%629| 6466216 | 2719 | 602 |  GB.42401| 2807 | 682 | 727091 | %893 | 564 | 76.290.01 | B76 | 64T
B - Contribuigao Social sobre 0 Lucro Liquido i g | 3 - . | s i
3 -Imposto dé Renda ; ¢ | s .. s || a |l s
10- Adicional de Imposto de Renda : v | s - e | e | s
11 Resultado Liquido 099206 2629 6466216 | 2749 | 6,00 | 6042400 | 2807 | 580 [ 7TA2I01 | 2893 | D64 | TR | 276 54T
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10.4 ANEXO IV - SEGUNDA ETAPA DO MVP - PESQUISA

1 - Identidade de género:

@ Homem;

@ Mulher;

@ Nao binario (ndo se
identifica com
nenhum dos dois
géneros);

@ Prefiro ndo
responder;

2 - Idade:

@ Menores de 18;

@ Entre 18 e 24 anos;
@ Entre 25 e 35 anos;
@ Entre 36 e 45 anos;
@ 46 anos ou Mais.

3 - Estado Civil:
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@ Casado (a);
@ Solteiro (a);
@ Viavo (a);

@ Unido Estavel;

4 - Quantidade de pessoas que residem juntos:

]

@ Moro Sozinho (a);
@ Moro com 1 pessoa;

@ Moro com 2 pessoas;
@ Moro com 3 pessoas;

@ Moro com 4 ou mais
pessoas.

5 - Quanto tempo (por dia) passo na internet:

@ Menos de 1 hora;

@® Entre1 horae 3
horas;

@ Entre4 horas e 7
horas;

@ Entre 7 horas e 10
horas;

@ Mais de 10 horas.
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6 - Usaria, sem problemas, um servigo que aparece como anuncio na internet:

5 6 {20%)
3 [10%)
2{B.% 2{8.7%
:
1 2 3 g

7 - Confio nas promocgodes de internet:

10.0
9 (30%)
T{233%)
&0 5 {18.7%)
£(13.3%)
25 I{10%)
0.0
9 2 5 G
8 - Produtos ou servigos novos em anuncios da internet me deixam curioso (a):

10,0

£ {30%)
co & [20%) & (2%}
2.5 3 H0%)
0.0
! 2 3 4 3




9 - Nao me incomodo em ver um anuncio durante minha navega¢ao na internet:

15 16 (53.3%)

L]

n

B {20%)

(=]

3 (10%) 4 (13.3%) 143.3%) 0 0%}
I |
3

10 - Na maioria das vezes o aniincio mostra um produto com qualidade superior do

que realmente ¢é:

n

12 [40%)

T23.3%)

5 (16.7%)

(=]
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11 - Um antincio na televisdo passa mais confianca na marca do que um antincio na

internet:

(=]

7 [23.3%)

(=1

5 (16.7%)
4 (13.3%)

4 (13.3%)
3 (10%)

B3

12 - Produtos anunciados na televisao tem mais a minha cara:

13
12 (40%)
10
1335 o
i p— Wi
1 Ei 3]
13 - Passo mais tempo assistindo televisao do que navegando na internet:
30
71 22 {73.3%)
10
2(8.7%) — 133%) 2(87%
; 3 {10%) —— — (——
1 i 3 ' 5 8
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[I%]

en

[=]

14 - Existe uma logica em produtos que sdo anunciados na televisdo serem mais caros:

7 (22.3%) E
Caontagem: 5
& [20%)

5(16,"k)

4(13.3%)

15 - Costumo comprar produtos que vejo anunciado em outdoors:

15 (50°%)

8 (26,73%)

16 - Quantas vezes eu adquiri algo, depois de ver um antncio na televisao:

@ Munca;

@ Ums vaz;

@ D223 4vezes,
@ D= 53 10 vezes;
@ Mziz de 10 vazes

72



17 - Quantas vezes eu adquiri algo, depois de ver um anincio na internet:

@ huncs;

@ Ums vez;

0 De 234 vszes

@ De 5 3 10 vezes,
@ Mais de 10 vezes.
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