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Resumo

O mercado imobiliario tem passado por grandes transformacdes nos ltimos anos, impulsionado
pelo avanco das tecnologias digitais. Uma dessas transformacdes é o surgimento das
imobiliarias digitais, que oferecem servi¢os imobiliarios através de plataformas online. O
presente projeto tem como finalidade a criacdo de um modelo de neg6cio de uma imobiliaria
digital na cidade de Braganca - Portugal, bem como identificar e sistemtizar as suas vantagens
e desafios em relacdo as imobiliarias tradicionais. As imobiliarias digitais utilizam tecnologias
avancadas para otimizar o processo de compra e venda de imdveis, oferecendo solu¢fes mais
praticas e seguras aos seus clientes. Por meio de plataformas online, é possivel visualizar
imdveis, realizar visitas virtuais, realizar negociacGes, e finalizar a compra ou locacdo do
imével de forma remota. O estudo abordou a aplicacdo por inquérito por questionario a 167
pessoas, atraves do qual se identificou que 56% dos inquiridos consideraram que é “Muito
importante” a criagdo do negocio, sendo possivel destacar alguns pontos fortes como: uma
tecnologia que permite juntar agilidade e menos burocracia com informacgdes completas. A
Virtus Real Estates oferece aos clientes uma serie de vantagens em relacdo ao seu modelo de
negocio através do qual proporciona uma experiéncia mais agil, préatica, transparente,

personalizada e flexivel durante todo o processo de arrendamento.

Palavras-Chaves: Imobiliaria, Digital, Cliente, Vantagens.



Abstract

The real estate market has undergone major transformations in recent years, driven by the
advancement of digital technologies. One of these transformations is the emergence of digital
real estate agencies, which offer real estate services through online platforms. This project aims
to create a business model of a digital real estate agency in the city of Braganga-Pt, as well as
its advantages and challenges in relation to traditional real estate agencies. Digital real estate
agents use advanced technologies to optimize the process of buying and selling real estate,
offering more practical and secure solutions to customers. Through online platforms, it is
possible to view properties, make virtual visits, conduct negotiations, and finalize the purchase
or rental of the property remotely. The study covered the application by questionnaire survey
to 167 people, where 56% of respondents considered it "Very important"” to create the business,
and it is possible to highlight some strengths such as: a technology that allows joining agility
and less bureaucracy with complete information. Virtus Real Estates offers its clients a series
of advantages in relation to its business model where it provides a more agile, practical,

transparent, personalized and flexible experience during the entire rental process.

Keywords: Real Estate, Digital, Customer, Advantages
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1. Introducgéo

Com as mudancas cada vez mais constantes do mercado devido a globalizacdo, as empresas
precisam estar preparadas para acompanhar essas mudancas, mas para isso € preciso
planejamento e uma pesquisa detalhada dos seus objetivos para maior assertividade e sucesso.
Segundo Chiavenato 2003 (p. 570) “para vencer 0s mercados globais e altamente competitivos,
as organizacOes bem sucedidas compartilham uma forte énfase em inovacgéo, aprendizado e

colaboracgéo”.

A criagdo de um plano de neg6cios visa auxiliar o futuro empreendedor a tomar decisfes mais
seguras, pois através desse planejamento é possivel identificar cenarios e se prevenir com
antecedéncia. Com isso, o plano de negocios € uma ferramenta indispensavel para aquelas micro
e pequenas empresas, tendo como objetivo a avaliagdo e analise de projecdes financeiras e uma
apresentacao clara do conhecimento de mercado onde ela esta inserida (Biagio & Batocchio,
2012).

O presente projeto tem como ideia de base a criacdo de um negdcio no mercado imobiliario, na
cidade de Braganca em Portugal, o qual visa a desburocratizacdo do processo entre o

proprietario e a comunidade estudantil.

Este projeto € de caracter empreendedor e inovador, uma vez que o setor de arrendamento
constitui hoje um dos pilares para o crescimento e desenvolvimento da cidade, juntamente com
0 crescente nimero de novos alunos estrangeiros, 0s quais vao para Braganga motivados pelo
facto do Instituto Politécnico de Braganca (IPB) ter ganho o titulo de melhor politécnico a nivel

nacional durante sete anos consecutivos, apesar de cobrar as propinas mais baixas do pais.

Diante da atual conjuntura econdmica e financeira, torna-se viavel a criacdo de um novo
negocio num segmento que nao exija inicialmente uma estrutura fisica e um elevado nivel de
capital, tendo como destaque a tecnologia como forma de simplificar e desburocratizar o

processo de sublocacdo de espacos.
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Assim, a Virtus Real Estates (VRE) é um projeto que surgiu na sequéncia da constatacao de
que hé elevada burocracia e falta de informacéo detalhada no e sobre o mercado imobiliério da
cidade de Braganca em Portugal. Em particular, estas fragilidades sdo ainda mais graves para
jovens estudantes que vém de outras cidades ou paises. Estes serdo maioritariamente jovens

estudantes, com idade entre os 18 e 35 anos.

Mais ainda, o publico jovem tem outras expectativas para outras vertentes deste negdcio. Assim,
0 processo deve beneficiar da acessibilidade e agilidade proporcionadas pelo standard
tecnoldgico ja disponivel em outros setores. Isto é, todas as etapas devem poder ser executadas
através de um smartphone, oferecendo informacgdo numérica e geografica com maior grau de

precisao e realismo.

E neste contexto que surge a ideia para a criacio da VRE, que consiste numa solugéo totalmente
digital para arrendamento jovem, que desenvolve o seu catalogo de oferta assente na garantia
de que os imdveis estdo devidamente caracterizados e que o cliente tem garantias sobre o

compromisso que estd efetuando, com o minimo de burocracia associada.

Deste modo, a VRE pretende que, para além do curto prazo, esta sua solucdo traga maior
dinamismo para o mercado de arrendamento na cidade de Braganca. Este contexto
socioecondémico combinado com a légica comercial da VRE em suportar 0 seu negocio com
bumpers locais que melhorem o dia a dia do estudante, ira, certamente, contribuir para uma

maior credibilidade interna e para externalidades positivas para os setores circundantes.

O presente trabalho segue com mais oito sec¢cdes que auxiliam na criacdo desse negécio. Na
caracterizacdo do negocio é apresentado o portfolio de servicos ofertados pela empresa. Na
analise de mercado é realizado um levantamento sobre a historia do mercado de arrendamento
e a avaliacdo das varidveis intervenientes na conjuntura destacando seus consumidores,
concorrentes, fornecedores e o potencial de mercado. A gestdo de marketing apresenta a marca
da empresa, assim como seu posicionamento estratégico perante as variaveis de preco, produto,
praca e promocao. A gestdo da empresa e as descri¢des das fungdes estdo descritas na estrutura
organizacional, ja nos aspectos técnicos é apresentado o processo de venda de servicos e
compras. As instalacdes descrevem como sera caracterizado todo o espaco fisico como planta
baixa e planta alta. Os aspectos econdmicos e financeiros demonstram toda a parte financeira
do projeto, por fim os aspectos legais mostram 0S processos necessarios para o inicio de

atividade da empresa.
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2. Caracterizacdo do Negdcio

2.1. Portfélio de Produtos

E oferecido, atualmente, apenas o servico de sublocagio de quartos para estudantes. Entretanto,

a empresa visa expandir seus negécios visando outros nichos de mercado como:

1. Turismo Local;
Transfer;

Higiene e Limpeza;

2

3

4. Lockers;
5 Kits Utilitarios;
6

Reparos Residenciais.

2.2.  Logomarcas

,llin

VIRTUS REAL ESTATES

CONECTE-SE E VIVA UMA NOVA EXPERIENCIA.
el CE—

Figura 1. Logotipo da empresa

Fonte: Elaboragéo propria

2.3. Localizacdo

Figura 2. Parque de Ciéncia e Tecnologia Brigantia-EcoPark

Fonte: (PCT Brigantia EcoPark — Incubacao de Empresas, s.d.)
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O Parque de Ciéncia e Tecnologia Brigantia-EcoPark faz parte do PCT-TMAD (Parque de
Ciéncia e Tecnologia de Tras-os-Montes e Alto Douro). E gerido por uma sociedade privada
sem fins lucrativos, com objetivos cientificos e tecnoldgicos. O Brigantia-EcoPark é um espaco
de ciéncia e tecnologia para apoio a empresas consolidadas e a empresas incubadas, ambas de
base tecnoldgica. Possui espacos laboratoriais para apoio a investigacdo, desenvolvimento e

inovacéo.
2.4.  Visao, Missdo e Valores

Missdo: proporcionar um servico personalizado de intermediacdo imobiliaria, numa fase
inicial, na zona Norte de Portugal, mais precisamente no distrito de Braganca, ajudando as

pessoas a encontrar o local dos seus sonhos para residir.

Visdo: ser reconhecida internacionalmente no mercado imobiliario, como uma entidade que
presta um servigo de exceléncia, pautado pela responsabilidade e ética do negdcio, a0 mesmo

tempo que se diferencia pelo seu carater moderno, dindmico e inovador.

Valores: ajudar as pessoas a encontrarem o lar ideal integrando toda a equipe nesse objetivo

tornando-se uma grande familia.
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3. Mercado

3.1. Antecedentes Histéricos da Atividade

Tudo comeca com as primeiras transacdes de imdveis realizadas na 12 dinastia, encontra-se até
a atualidade, esse fator diretamente ligado a economia Portuguesa. Em 1255, logo apds as
expansoes territoriais que deram origem a Portugal, o Rei D. Afonso Il trocou a corte da antiga
capital, Coimbra, para Lisboa, que era considerada a maior e mais importante cidade do pais.
Com uma visdo estratégica, o Rei resolveu intervir rapidamente naquela estrutura habitacional

e no mercado de transacGes de imoveis (Muhaj, 2013).

Pode-se destacar que os reis tiveram papeis de grande significancia no mercado imobiliario
Portugués. Em particular os reis D. Afonso Ill e D. Dinis, foram grandes personagens que
efetuaram diversas transacfes imobiliarias nas consideradas cidades medievais como: Lisboa,
Guimarées, Coimbra entre outras. Na atual capital portuguesa, os reis transacionaram 68 casas,
16 fracBes de casas e 8 terrenos (O mercado imobiliario portugués: O motor da economia
nacional - SAM-MLS - Servico de Angariacdo Multipla, 2018a).

Contudo, foi logo apds o fim da monarquia e inicio da primeira republica que se deu 0 processo
de surgimento das maiores mudancas no mercado imobiliario. Portugal, no fim do século XIX,
no sentido contrario ao da maioria dos grandes paises da Europa, era um pais
predominantemente rural, no qual apenas cerca de 20% da populacgéo vivia nos grandes centros.
Com o facto da baixa taxa de urbanizacdo se fez sentir que existia uma fraca industrializacdo

econémica em Portugal (Pires et al., 2020).

Devido a esses fatores, a politica habitacional ndo era tdo urgente em comparacdo a outros
paises do bloco europeu. Mas foi no inicio do século XX, que a burguesia pensando nos seus
interesses procurou resolver o problema da fraca industrializacdo do pais. Se deu entéo o inicio
de construcdes de vilas operarias, situadas proximas das zonas industriais e, desta forma, as
cidades como Lisboa e Porto receberam milhares de trabalhadores fabris. Estes locais
transformaram-se em zonas de elevada densidade populacional e com condigdes de
habitabilidade bastante reduzidas (Lourenco & Rodrigues, 2017).

As primeiras intervenc@es no mercado imobiliario sobre o arrendamento se deram por volta de
1917 quando foram introduzidas algumas medidas: o pagamento dos arrendamentos deixa de
ser trimestral ou semestral e passa a ser realizado de forma mensal; congelamento do aumento

no valor dos imoveis, permitindo atualizacdo apenas a cada 10 anos e condigdes para despejo
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no caso de incumprimento das condigdes contratuais (O mercado imobiliario portugués: O

motor da economia nacional - SAM-MLS - Servico de Angariagdo Mdltipla, 2018a).

Vale ressaltar que a analise do mercado de imoveis em Portugal sé se torna relevante a partir
de 1960, quando a populacdo passa a ter facilidade de acesso ao crédito imobiliario, permitindo,
desta forma, a compra do imovel ao invés do arrendamento (Horta, 2014).

Com a adesdo de Portugal a entdo Comunidade Europeia, nos anos 80, verificou-se em pouco
tempo um crescimento do Produto Interno Bruto (PIB) que levou a uma facilidade de acesso ao
crédito para compra de habitacfes e, consequentemente, houve um aumento das construcdes
para habitacdo prépria, tornando assim o mercado de arrendamento uma forte componente da
economia portuguesa. A reducdo das taxas de juro, prevista em 1985, sé teve verdadeiro efeito
no sector da habitacdo cerca de dois anos mais tarde. Durante esse periodo aumentaram o
numero de licencas concedidas para habitacdo e os concursos para obras publicas (Silva &
Correia, 1988).

3.2  Acdo das Variaveis Intervenientes na Conjuntura

A anéalise PESTAL é uma ferramenta que consiste no estudo do contexto politico, econémico,
social, tecnolégico, ambiental e legal, que podem influenciar, de forma positiva ou negativa, o
produto ou servigo que se encontra em desenvolvimento. Trata-se de uma analise macro, uma
vez que ndo tem em consideracdo os fatores internos da empresa ou projeto, e permite ao
empreendedor obter um melhor conhecimento sobre as oportunidades e ameacas externas ao

seu negocio (Dias, 2018).
Variaveis Politicas-Legais

Pelo peso e importancia que tem na economia portuguesa, o setor imobiliario é encarado como
um ativo prioritario quer pelo Governo Portugués, quer pelo setor privado do pais, havendo
uma constante procura por solugdes que permitam uma dinamizacdo interna e uma realizacao

externa do seu potencial exportador (Bertdo, 2022).

Neste contexto, a titulo de exemplo, destaca-se a concessdo de autorizacGes de residéncia para
investidores estrangeiros que direcionem capital para o setor imobiliario, gerando um ciclo
virtuoso de melhoria infra estrutural motivada pela, entre outros fatores, prépria qualidade de

vida dos investidores (Miranda, 2020).
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Assim, as novas disposi¢des legais abrem a possibilidade aos investidores estrangeiros de
requererem uma autorizacdo de residéncia para atividades de investimento no setor imobiliario
que conduza a concretizacdo de, pelo menos, uma das seguintes situacdes em territdrio nacional

ao longo de um periodo minimo de cinco anos (Quintela, 2014):

e Transferéncia de capitais no montante igual ou superior a 1 milh&o de euros;
e Criacdo de uma empresa com, pelo menos, 10 postos de trabalho;

e Aquisi¢do de bens imoveis de valor igual ou superior a 500 mil euros.

Prosseguindo o objetivo de criar condi¢cBes mais favoraveis a internacionalizacdo da economia
portuguesa, séo, portanto, da maior importancia, as agdes que visam a divulgacéo e a promogéo
da oferta imobiliaria nacional no sentido de aumentar as oportunidades de concretizacdo de

negocios internacionais nesta area.

O mercado imobiliario em Portugal pode considerar-se bastante maduro, caracterizando-se por
uma oferta de qualidade em todos os setores, nivelado pelos principais mercados europeus e
com uma presenca consideravel de ocupantes internacionais. Trata-se de um mercado com um
elevado nivel de transparéncia e no qual operam varias consultoras nacionais e internacionais
que se regem pelas mais exigentes ordens profissionais de imobiliario comercial. No que diz
respeito a promotores e investidores, também em Portugal operam algumas das maiores
empresas internacionais, com muitas das principais casas de investimento europeias a deterem

ativos em territorio nacional (Quintela, 2014).

Os Fundos de Investimento Imobiliario nacionais contam com um enquadramento legal e fiscal
especialmente vantajoso, tendo registrado, desde a sua criacdo no final da década de 80, um
forte crescimento e desenvolvimento. Esta industria € hoje responsavel pela gestdo de ativos
cujo valor ultrapassa os 13 mil milhdes de euros, distribuidos por todos os setores e zonas

geograficas do pais (Lourenco & Rodrigues, 2017).

Devido a esta importancia, a problematica da habitacdo tem sido bastante discutida em tempos
recentes, levando a cada vez mais Politicas de Habitacdo disruptivas e reativas. O arrendamento,

por exemplo, tem sido um alvo particular deste escrutinio politico-legal (Camacho, 2020).

Acompanhando a conjuntura econdémica, o arrendamento tem vindo a registar uma procura mais
elevada que a aquisicdo de habitacdo. Apesar da descida dos juros do crédito a habitacdo, as

entidades financeiras ndo encaram a concessado de créditos como ao longo das ultimas décadas,
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e 0 arrendamento surge como a op¢ao para a procura de residéncia. Neste contexto, criam-se as
oportunidades para dinamizar o mercado de arrendamento e fazer com que esta solucdo para

habitar faca parte das opg¢des da populacao.

Por exemplo, apesar do novo regime de arrendamento urbano trazer melhorias aos novos
contratos, continua a ser muito restritivo perante contratos antigos, com um processo de
atualizacdo de rendas complexo e penalizador do proprietario, e uma legislacdo protetora do
inquilino quanto a permanéncia no imdvel, mesmo em casos de auséncia de pagamento (Silva,
2014).

O dualismo entre mercado de arrendamento e 0 mercado de habitacdo prépria é um tema muito
contraditorio. Os dois mercados tém carateristicas muito distintas e oferecem diferentes
vantagens para quem procura um local para habitar. As oportunidades e fragilidades de cada
um destes segmentos de mercado sdo a rampa de langcamento para determinar as razdes na
atuacdo da Administracdo Publica, ao nivel da promocéo e execucéo das Politicas de Habitacao,
ndo tendo estas respondido inteiramente as necessidades habitacionais que se tém feito sentir

nas Ultimas décadas (Alves et al., 2021).

A legislacdo anterior ao Regime do Arrendamento Urbano (RAU) previa a existéncia de
contratos de arrendamento com grau de vinculo maximo. Com a aprovacdo do RAU, surgem
entdo os contratos de arrendamento com grau de vinculo moderado. Este vinculo esta associado
a uma forte componente de protecao do locatario em detrimento do locador do imovel, protecédo

essa que foi atenuada com os contratos de arrendamento com grau de vinculo moderado.
Variaveis Econdmicas

Nos ultimos anos, a construcdo imobiliaria tem vindo a diminuir de forma progressiva apds um

pico construtivo verificado entre 1998 e 2002.

No que se refere ao acesso ao credito habitacdo, houve uma marcada alteracdo na década de 90
com a liberalizacdo do mercado financeiro associada a uma descida da inflacdo e subida do
PIB, gue contribuiram para o0 aumento do endividamento das familias portuguesas. O boom de
contratos celebrados para crédito habitacdo registrou-se no final da década de 90 (Alexandre et
al, 2016).
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O desejo de ter casa propria levou os portugueses a endividarem-se com a expectativa de que
um dia iriam ter algo seu. E neste contexto que se justifica que o segmento de mercado de
habitacdo prépria tenha tido sempre alguma expressdo, apesar de ser sO a partir de meados da
década de 90 que se verificou uma reducdo muito significativa dos valores das taxas de juro
praticados ao longo dos anos anteriores. No inicio do ano de 2009, os valores das taxas
EURIBOR, em torno dos 2%, que servem de referéncia para os empréstimos, “...cairam de

maximos historicos para os valores mais baixos de sempre” (Barroso, 2009, p.??).

A questdo da habitagdo em Portugal tem-se caracterizado, nas Ultimas décadas, por uma forte
aposta na aquisicdo de habitacdo prdpria e um mercado de arrendamento adormecido. A esta
realidade junta-se um forte peso da construcdo nova em detrimento da reabilitacdo (Melo,
2009).

Ainda assim, as condi¢des economicas das familias ndo permitem o endividamento a longo
prazo e 0 acesso ao crédito a habitagédo é atualmente mais restritivo, tanto do ponto de vista da
rapidez do processo como dos montantes aprovados. Neste contexto, podem estar reunidas as
condicdes necessarias para que a oportunidade de recuperacdo do mercado de arrendamento se

concretize.

Apesar das maiores dificuldades de acesso ao crédito observa-se, ainda, que 0s precos de
arrendamento do regime de renda livre tém sido, na sua maioria, superiores as mensalidades
correspondentes a aquisicdo de habitacdo prépria. O problema surge quando, por razfes varias,
os individuos deixam de poder pagar os valores a que se propuseram e ficam com uma divida
pendente. Se tivessem optado pelo arrendamento a solucdo seria certamente mais simples,

podendo, por exemplo, trocar por uma casa com renda mais baixa.

A longo prazo, existe uma poupanca consideravel ao optar pelo arrendamento em detrimento
da aquisicdo. N&o s6 nas diferencas dos custos iniciais (superiores na aquisi¢ao) e nas prestacdes
a pagar ao longo de vérias décadas, mas também o valor poupado no arrendamento pode ser
investido. Isto é, para obter os mesmos beneficios com a aquisi¢do do imdvel, este teria que

valorizar em quase 100% ao fim de duas décadas (Alves, 2018).
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Variaveis Sociais

A habitacdo é um direito de cidadania constitucionalmente consagrado, cabendo ao Estado
Portugués garantir que todas as familias tenham uma habitacdo condigna (Constituicdo da
Republica Portuguesa, 2005). Os individuos poderdo adquirir habitacdo em propriedade plena
ou usufruir de arrendamento. No entanto, nas Ultimas décadas, falar em politica de habitacdo
resumiu-se a pouco mais que a abertura ao setor bancério da concessdo de crédito a aquisicéo

de habitacéo.

As politicas de habitacdo sempre foram direcionadas para a habitacdo social com base em
politicas sociais com o objetivo de garantir o direito & habitacdo. E urgente passar de uma

politica de habitacdo social a uma politica social de habitacdo (Ferreira, 1993).

Ao analisar o parque habitacional portugués e possivel constatar que existe um elevado nimero
de edificios degradados (mais de 40% necessita de reparacdes) e sem condi¢des de
habitabilidade, muitos deles, consequéncia de arrendamentos antigos com rendas
desatualizadas (Cardoso, 2019).

O parque habitacional é composto pelos edificios existentes e pelos alojamentos que o0s
compdem. Os alojamentos podem ser classificados em alojamentos familiares, que se dividem
em classicos e ndo classicos, ou coletivos. O parque habitacional pode ser caracterizado por
diversos fatores, nomeadamente pelo tipo de alojamento, pela idade e nimero de pisos do

edificio e pelo estado de conservacéo.

O estado de conservacdo dos edificios € baseado na necessidade de reparacdes. Atualmente,
mais de metade dos edificios ndo tem necessidade de reparacdo e apenas 3% esta num estado
muito degradado (Botinas, 2021). Apesar destes valores, 38% dos edificios tem necessidade de
reparacdes, ou seja, cerca de 1 milhdo e 200 mil edificios necessita de pequenas, médias ou

grandes reparacdes, sendo a maior percentagem de reparacdes pequenas (Madeira, 2009).

Os melhores resultados do estado de conservacdo pertencem aos proprietarios ocupantes e 0s

piores resultados aos particulares e empresas privadas e ao Estado e Instituicdes Publicas.
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Relativamente a idade dos edificios, como seria de esperar, os edificios mais degradados sdo 0s
mais antigos e os que estdo melhor conservados séo os edificios mais recentes. Em conclusdo e
apesar de todos estes fatores apenas 59% dos edificios ndo tem necessidade de reparacdo
(Botinas, 2021).

A maioria dos alojamentos ¢ do tipo “alojamento familiar classico” (99%), apesar de ainda
existir 1% de outro tipo, que correspondem a 35.497 alojamentos (Botinas, 2021). Destes
35.497 alojamentos, os mais representativos sdo os “alojamentos familiares ndo classicos”
(barracas) e “alojamentos familiares improvisados em edificio”, perfazendo 0,41%. Estes
altimos definem-se como alojamentos em edificios com uma funcédo inicial que ndo era a
habitacdo e ndo sofreram quaisquer alteragdes para 0 novo uso. A proporcao de alojamentos
proprios em Portugal representa 79% do total de alojamentos, um valor bastante mais elevado
que a media europeia, que se situa nos 60% (Botinas, 2021).

De um modo geral, Portugal ¢ dos paises com porcentagem muito baixa destinada ao
arrendamento, o que também se justifica com os niveis muito baixos de investimento na

manutencdo e reabilitacdo do parque edificado, por parte dos seus proprietarios.
Variaveis Tecnoldgicas

Atualmente a tecnologia encontra-se em constante mutacéo, e todos os dias sdo apresentadas
novas solucdes cada vez mais eficientes para a resolucéo de diversos problemas com relevancia

a nivel nacional e internacional.

No contexto de um mundo global que depende, cada vez mais, das tecnologias digitais € em
que os dispositivos eletrénicos e plataformas online se tornaram o meio mais comum de
interacdo, surgiu a Iniciativa Nacional em Competéncias Digitais €.2030 (Martins, 2020). Esta
€ uma iniciativa integrada de politica publica dedicada ao refor¢co de competéncias digitais
como instrumento para a preparacdo de uma sociedade orientada para o futuro e para as novas
oportunidades que surgem face a acelerada adocdo das Tecnologias de Informacdo e

Comunicacéo (TIC).
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Até 2030, a iniciativa pretende dar resposta a trés grandes desafios, nomeadamente:

e Garantir a qualidade e a incluséo digital para o exercicio da cidadania;
e Estimular a especializacdo em tecnologias e aplica¢fes digitais para a qualificacdo do
emprego e uma economia de maior valor acrescentado;

e Produzir novos conhecimentos em cooperacdo internacional.

Adicionalmente, a componente tecnologica nas Terras de Tréas-os-Montes tem vindo a
desenvolver-se nos Gltimos anos, destacando-se o papel do Parque de Ciéncia e Tecnologia de
Braganca (Brigantia-EcoPark), nomeadamente através da incubacdo de empresas de base
tecnoldgica na cidade.

No ambito das plataformas digitais para imobiliario, em termos tecnoldgicos, existem
essencialmente duas tipologias reconhecidas as plataformas agregadoras e as vendedoras (Muir
& col., 2019).

Nas plataformas agregadoras, a expressao de interesse é feita diretamente ao proprietario, sendo
que a plataforma fica com uma pequena comissao. Por sua vez, as plataformas vendedoras
disponibilizam imdveis seus na plataforma online e fazem o contrato diretamente com o

inquilino, possibilitando o seu desenvolvimento e estabilizacdo no mercado.

Segundo os autores do Instituto de Marketing Research (IMR), as estratégias omnicanais “(...)
passam por investir fortemente no comércio online como complemento ao comércio fisico. Para
este tipo de negodcios “hibridos”, a estratégia convencional omnicanal passa, geralmente, por
incentivar, atraves de promocdes e cupdes digitais, a aquisicdo nos dois canais, para que 0s
consumidores que sé compram em formato fisico comecem a comprar também online e vice-
versa” (IMR, Instituto de Marketing Research 2019).
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Variaveis Ambientais

Em Portugal, as empresas estdo cada vez mais conscientes do seu impacto ambiental e procuram
minimizar os impactos negativos das suas agdes por forma a preservar 0s recursos naturais para
as geracOes futuras, em linha com os principios da sustentabilidade ambiental, da gestdo de
residuos e reciclagem, cumprindo com a toda a legislacdo e regulamentacdo ambiental

aplicavel.

No contexto do mercado imobiliario na regido de Braganca, € de notar que, sobretudo no centro
da cidade, as habitacGes tém uma construcdo bastante antiga e que, como tal, ndo possui as
estruturas necessarias para eficiéncia energética e recuperacao e manutencao de calor esperadas

de uma construcdo mais moderna.

Adicionalmente, o inverno é bastante rigoroso na regido, o que obriga ao uso de lenha para
aquecimento. Placas solares seriam uma alternativa vantajosa porque ndo obrigam a
remodelagdo quase integral associada a uma habitacdo muito antiga. No entanto, as poucas

horas de luz solar durante os meses de inverno acabam por inviabilizar esse investimento.

Por fim, é de notar que a populacdo mais jovem da regido ja tem uma consciencializagdo acima
da média relativamente a gestdo de residuos nas residéncias. Assim, a implementacdo de um

ecoponto interno seria uma amenidade valorizada por possiveis inquilinos.
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3.2. Anélise de Mercado
3.2.1 Consumidores

Apesar do publico-alvo da VRE ser constituido por estudantes universitarios com idade entre
os 18 e os 35 anos, foi feito um levantamento estatistico generalista da regido de atuagdo. A
andlise seguinte pretende demonstrar também o potencial de crescimento da VRE. Assim,

foram identificados no Municipio de Braganca:

e 33.607 residentes em 2019, segundo as estimativas anuais da populagéo residente
(Instituto Nacional de Estatistica 2019);

e 10.000 alunos inscritos no ensino superior no ano letivo de 2022/2023 (Carvalho
2022);

e 50.767 hospedes nacionais e 14.476 hospedes estrangeiros, dos quais 6.477
Espanhdis, nos estabelecimentos de alojamento turistico em 2018 (Instituto Nacional
de Estatistica 2018).

3.2.2 Concorrentes

A andlise ao mercado concorrencial contempla quer os concorrentes diretos, atualmente
existentes em Braganca, e que numa primeira fase de desenvolvimento serd o mercado de
atuacdo da VRE, quer os principais concorrentes no mercado portugués, considerando a
potencial expansdo gradual da VRE a outros concelhos do Distrito de Braganca e até a nivel

nacional, em linha com a experiéncia observada em outras plataformas disponiveis em Portugal.
Essencialmente, existem dois grandes competidores pelo espaco negocial da VRE:

. Riskivector;

o Uniplaces.
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3.2.3 Fornecedores

O mercado de fornecedores esté dividido em duas partes: os fornecedores de servicos e os de
consumiveis para a empresa. Os critérios para a escolha dos fornecedores séo a qualidade,
o0 atendimento, o preco, a disponibilidade de horario, 0 comprometimento com a empresa € a
indicacdo através de outras pessoas. Ja para 0s consumiveis, 0 essencial é o produto ter
qualidade, durabilidade e um bom preco. Pode-se caracterizar alguns fornecedores de servicos
como: os proprietarios dos imdveis, imobiliarias, EDP (Energia de Portugal), ADP (Aguas de
Portugal), Internet/TV/Telefone (Vodafone, NOS, MEO) e para 0s materiais de escritorio se
tem como exemplo local na cidade de Braganca com melhores precos e diversidade a empresa
Note.
3.2.4 Potencial de mercado

A partir de uma analise no mercado com possiveis clientes foi possivel caracterizar esses
cenarios. Uma das perguntas principais para este estudo foi “Até quanto vocé esta disposto a
pagar pelo arrendamento?’’. O potencial de mercado foi projetado através de calculos que
utilizaram as frequéncias obtidas através da resposta em questdo. Destas frequéncias, 0s
resultados foram multiplicados por valores provenientes das op¢des dadas na pergunta feita, a
fim de projetar as visdes: pessimista, conservadora e otimista. A visdo pessimista resultou num
valor total de 18.100 €; a visdo conservadora resultou em um valor total de 19.820 €; a visao
otimista resultou em um valor total de 21.540 €. Esta informacao encontra-se na tabela seguinte

(Tabela 1). O valor do cenério apresentado € anual.

Tabela 1. Cenario de mercado

Preco/Cenario

Intervalo Unid./Freq. Pessimista Unid./Freq. Conservador Unid./Freq.  Otimista
80€-100€ 80 x 35 2.800 € 100 x 35 3.500 € 90 x 35 3.150 €
100€-130€ 100 x 30 3.000 € 130 x 30 3.900 € 115x 30 3.450 €
130€-150 € 130 x 75 9.750 € 150 x 75 11.250 € 140 x 75 10.500 €
Acimade 150 € 150 x 17 2.550 € 170 x 17 2.890 € 160 x 17 2.720 €
TOTAL 18.100 € 19.820 € 21.540 €

Fonte: Elaboracgéo propria
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3.2.5 Analise de pesquisa de marketing

O objetivo desta pesquisa é descobrir 0 que o publico-alvo pensa da ideia, seu comportamento,
seus interesses e se ja viram ou utilizaram um servigo similar. Essa pesquisa € de carater
quantitativa e feita por aplicacdo de inquérito por questionario. O questionario é constituido por
perguntas fechadas e abertas e foi realizado através do Google forms. O perfil da amostra teve
como resultado adultos, entre 18 e 35 anos. A amostragem ndo-probabilistica contou com 167
respostas. A divulgacdo foi feita através de grupos de WhatsApp, e-mail institucional e
presencial na Escola Superior de Tecnologia e Gestdo. O questionério foi direcionado para
alunos internacionais, na sua maioria brasileiros e alunos nacionais nao residentes em Braganca.

O tempo de aplicagdo do questionario girou em torno de 10 dias.
Formulario/Questionario

VRE é um projeto de uma imobiliéria que caracteriza todos os seus servi¢os de forma 100%
digital promovendo a reducdo do tempo, de custos e com 0 maximo de transparéncia na
sublocacgéo de quartos para estudantes intercambistas. Sendo assim, gostariamos de saber o que

pensam sobre essa prestacao de servico.
Relatorio de resultados

Com o resultado da pesquisa foram obtidas na totalidade 167 (cento e sessenta e sete) respostas.
Sendo assim, diante desse total obtido com a pesquisa, avalia-se que o projeto para a criacéo de
uma imobiliaria digital € um servico que interessa a muitas pessoas; destacando que 92,2% dos
entrevistados classificaram como Muito Importante e Importante a criacdo de uma imobiliaria

virtual.
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Primeiramente, comegou-se por caracterizar a amostra, relativamente ao seu género, faixa etéria
e pais de origem. A Figura 3 mostra o género das pessoas que fizeram parte da pesquisa, grande
maioria do género feminino com 56% do total de respostas e posteriormente 0 masculino com

44% dos entrevistados.

® Masculino

= Feminino

Figura 3. Distribuicdo por género da amostra inquirida.

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.

A Figura 4 evidencia que o grupo de jovens que se encontra na faixa dos 23 anos a 27 anos de
idade representou 51% dos entrevistados, numero esse que chama bastante atencdo, pois se
tratam de pessoas que nasceram em uma geracao conectada a Internet, conhecida também como

geracdo Y ou Millennials, publico principal da pesquisa.

M Entre 18 e 22

mEntre 23 e 27
Entre 28 e 32

mEntre 33 e 37
Mais de 38

Figura 4. Distribuicdo por idades da amostra.

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.
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Para além do foco na populacédo estudantil, a VRE tem um foco particular relativamente aos
estudantes estrangeiros que procuram habitacdo para conduzir os seus estudos em Braganca.
Neste contexto, foi importante para a VRE averiguar a proveniéncia dos inquiridos desta

primeira analise ao consumidor.

Assim, a Figura 5 demonstra que a grande maioria dos inquiridos, nomeadamente, 68% sao
representativos do publico-alvo, uma vez que residem no Brasil. Este € o perfil de consumidor
para o qual a VRE mais informacg&o possui, assim como conhece as suas particularidades em

termos de procura.

M Brasil
® Portugal
® Espanha

Polonia

Figura 5. Pais de residéncia dos participantes.
Fonte: Estudo de mercado realizado no ambito do projeto.

De acordo com a Figura 6, a grande maioria dos inquiridos evidencia intencao de estudar fora
do seu pais de residéncia, sendo que mais 23% também estdo indecisos. Isto €, a procura tem

potencial para ser manifestamente superior.

B Sim
" Nao

Talvez

Figura 6. Tem intengdo de estudar fora do seu pais de residéncia?
Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.
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Adicionalmente, como demonstra a Figura 7, os inquiridos conseguem detalhar ainda mais
acerca dos seus desejos para um periodo de estudos no estrangeiro. Mais de 70% dos inquiridos
tém preferéncia por habitar num apartamento. Esta situacéo facilita o posicionamento da VRE,
uma vez que o esfor¢o associado ao arrendamento de um apartamento € inferior. Ainda assim,
numa cidade menos cosmopolita como Braganga, a vivenda ainda tem uma presenca

significativa no quadro urbano em anélise.

m Apartamento

Vivenda

Figura 7. Se SIM na pergunta anterior, para que tipo de imovel teria preferéncia?
Fonte: Estudo de mercado realizado no @mbito do projeto.

No que respeita a partilha de habitacdo ou acomodacdo, a Figura 8 demonstra que uma
proporcao consideravel de inquiridos, 71,3%, ndo tem quaisquer reticéncias perante a divisao
com outros inquilinos. Este compartilhamento de imovel estd, em parte, relacionado com a

divisdo de custos. Sendo assim, a VRE aprofundou este tema questionando acerca de valores.

W Sim

WD)

Figura 8. Teria preferéncia por dividir o apartamento/vivenda com outros inquilinos?

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.
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Como se pode observar pela Figura 9, existe uma grande diversidade de preferéncias.
Previsivelmente, o valor maior das opgdes é o0 menos desejado com cerca de apenas 10,8% de
preferéncia. Por outro lado, o valor mais baixo ndo tem o comportamento inverso, o que pode

evidenciar que a qualidade do imével também é um fator a ter em conta pela VRE.

m 80-100€

m 100-130€

m 130-150€

# Acima de 150€

Figura 9. Se SIM na pergunta anterior, até quanto estaria disposto a pagar pelo arrendamento?

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.

Ja ao nivel da possibilidade de partilha de quarto, observa-se que o comportamento do
consumidor é oposto ao da possibilidade de partilha de casa. Cerca de 84% dos inquiridos ndo

desejam dividir o seu quarto com mais ninguém (Figura 10).

mSim

mNao

Figura 10. Dividiria um QUARTO com outro inquilino?
Fonte: Estudo de mercado realizado no ambito do projeto.
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Em seguida, a VRE aprofundou mais as suas questfes para problematicas do dia a dia e como
uma imobiliaria online poderia posicionar-se para solucionar as mesmas. A Figura 11
demonstra a preferéncia clara, com 88% dos inquiridos por uma experiéncia de arrendar com

0s servicos ja inclusos (Internet, agua ou eletricidade).

mSim

Figura 11. Gostaria que alguns servicos (Internet, Agua, Energia...) fossem inseridos
automaticamente na conta de aluguer?

Fonte: Estudo de mercado realizado no @mbito do projeto.

Mais ainda, como demonstra a Figura 12, estes possiveis inquilinos tém uma elevada
preferéncia pela agregacéo de servicos na conta principal de arrendamento, correspondendo a
85,6%, ndo tendo, assim, de se preocupar com momentos diferentes de cobranga, ou seja,

pagamento dos servigos de forma digital.

m Concordo totalmente
m Concordo

w Indiferente

Figura 12. As contas de habitagdo deveriam ser aglomeradas todas num s6 pagamento
online

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.
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Um dado adicional é o facto de a grande maioria dos participantes (concretamente, 79% dos
respondentes) nunca ter arrendado um imdvel online (por um periodo minimo de um semestre).
Esta situagdo demonstra que existe um elevado potencial para este mercado, uma vez que as
mesmas pessoas evidenciam grande desejo por tal, apesar de nunca o terem experienciado
(Figura 13).

mSim

Nao

79%

Figura 13. Ja arrendou online um imével/quarto por um periodo minimo de 6
meses?

Fonte: Estudo de mercado realizado no @mbito do projeto.

Aliés, parte da explicacdo para esta reduzida experiéncia estard certamente relacionada com o
facto de cerca de 66% dos inquiridos sentir que ndo encontra informacdo suficientemente

detalhada sobre estes temas (Figura 14).

mSim

Nao

Figura 14. Sente que encontra informacdes detalhadas na Internet sobre arrendamento
para estudantes em regime de intercambio?

Fonte: Estudo de mercado realizado no mbito do projeto.
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Esta situacdo serd um ponto critico, uma vez que a falta de informacao sobre precos e estado de

um ima&vel para quem pretende viver num pais estrangeiro durante varios meses € um acréscimo

de risco desnecessario. Neste contexto, a VRE pretendeu mostrar que fatores é que sdo mais

importantes para a escolha de um imével (Figura 15). Assim os fatores Preco e Localizacéo

obtiveram maiores indices, concretamente 93%, seguidos por os aspectos de apresentacdo do

imével como fotos 360° e Tour digital com 66% e os comentéarios e avaliacGes ficaram

caracterizados com 50%.

Prego e localizagao 93%

47|

Aspeto (fotos e video) 66%

Comentarios e avaliagbes

|

Facil contacto com imobiliaria ou
senhorio

31%

Anuncio atrativo (criativo/bem 4%,
escrito) ;

Sofisticagao 9%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 15. Fatores preferenciais no momento de escolher um imével

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.

Complementando os dados acima, a VRE também solicitou aos inquiridos para escalarem estes

fatores por grau de importancia. A Figura 16 demonstra que preco e localiza¢do do imovel sdo

os fatores chave, seguidos pelo aspeto e comentarios de anteriores inquilinos.

Aspeto —_
<

Referéncia da imobiliaria ou senhorio
Comentarios/avaliagoes

Anuncio atrativo

Prego

Localizagao

Sofisticagao

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

® Muito importante  ®mImportante  ® Indiferente Pouco importante

Figura 16. Grau de importancia que estes fatores tém na decisdo de arrendar um
imovel/quarto

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.
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Por fim, a VRE decidiu mostrar diretamente se a sua proposta de negdcio é vista com bons
olhos por aquele que pensa ser 0 seu publico-alvo. Nesse sentido, indagou estes inquiridos sobre
o0 grau de importancia de uma imobiliaria online que trate de todo o processo de arrendamento,

desde a pesquisa com videos e fotos, até a elaboracdo do contrato e pagamentos dos aluguéis.

Como se pode observar pela Figura 17, cerca de 93% dos inquiridos percepcionam esta solugéo
para 0 mercado como importante (no minimo), sendo que apenas 2% do publico-alvo avalia a
proposta de oferta da VRE como desnecesséria.

2%

B Muito importante
® Importante
® Indiferente

= Pouco importante

Figura 17. Grau de importancia de uma imobiliaria online que trate de todo o
processo de arrendamento

Fonte: Estudo de mercado realizado no &mbito do projeto.
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4. Gestédo de Marketing
4.1 Marca

A Virtus Real Estates foi designada por esse nome devido ao conceito que a marca quer trazer
para 0 mercado imobiliario. Cada palavra da marca tem um propoésito de valor que a empresa
visa entregar para seus clientes como por exemplo a palavra Virtus ela se reflete no poder de
escolha que o cliente tem sobre a personalizagdo do seu lugar preferido, Real designa o que a
empresa visa projetar para seu cliente como imdveis reais, auténticos e processos
completamente transparentes, por fim Estates nada mais é do que a caracterizacdo de
propriedade, patrimonio esse fornecidos por nossos locadores.

4.2 Analise SWOT

“A avaliagdo global das forcas fraquezas, oportunidades e ameagas ¢ denominada analise

SWOT” (Kotler, 2000, p. 97).

A analise SWOT é uma técnica de planejamento estratégico que visa posicionar ou analisar a
posicdo estratégica de uma determinada empresa no seu ramo de atuacdo. Segundo Kotler

(2000) os principais objetivos de uma analise SWOT consistem na:

e Sintetizacdo da analise interna e externa;

e ldentificacdo dos fatores chave para a gestdo do projeto;

e ldentificacdo de riscos e obstaculos que possam surgir;

e ldentificacdo de oportunidades de crescimento, fatores negativos a melhorar e

fatores positivos a fortalecer.

Neste contexto, é possivel identificar um conjunto de forcas que com o avancar do projeto
poderdo ser melhoradas, nomeadamente: o desenho da plataforma direcionado para um publico
alvo jovem e conectado, o facto de se apresentar como uma proposta diferenciada na cidade de
Braganca, o foco da equipe do projeto em servir e criar fidelizacdo acima de preocupagoes
simplesmente monetarias ou o facto da tecnologia a ser usada permitir a reducéo de burocracia,

ao mesmo tempo que compila mais informacdo que uma imobiliaria fisica.
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No que diz respeito as fraquezas identificadas, importa destacar: o facto de, mesmo online, o
setor imobiliario continuar a ser muito burocratico, o consumidor ndo confiar em fazer
pagamentos online por bens/servigos essenciais quando os valores forem altos, a equipe de
projeto, por ser bastante nova, ndo possuir uma rede de contatos e conhecimentos amplos no
setor, bem como a reduzida experiéncia profissional/empresarial da mesma e o seu acesso a

capital volumoso.

No contexto das oportunidades para a VRE destacam-se: o potencial de escalabilidade e de
externalidades por via da digitalizagdo, uma maior compreensdo do consumidor devido ao
contato direto com o publico-alvo, as economias de escala e redes de contatos que possam
resultar da parceria estabelecida com o Brigantia-EcoPark e a flexibilidade e projecéo

internacional que a eliminacdo de pontos fisicos pode trazer.

Por fim, as ameagas para a VRE estdo essencialmente relacionadas com a diminui¢do no poder
de compra e instabilidade econdmica perspectivadas, com a modernizagdo que se assiste no
setor, com a crescente digitalizacdo dos concorrentes, o facto de a aposta em tecnologia trazer
consigo uma maior sensibilidade a obsolescéncia, e o tipico arrendamento informal, em que 0s
inquilinos ndo precisam de uma empresa intermedidria e contactam diretamente com 0s

proprietarios.
Em seguida, apresenta-se a analise SWOT — Analise Externa, que se encontra na Tabela 02.

Tabela 2. Analise Swot — Analise externa e interna da VRE

Pontos fortes Pontos fracos

= Plataforma elaborada para um publico-alvo = Setor imobiliario
jovem e conectado; muito  burocratico, mesmo

= Solucgdo unica na cidade de Braganga; online;

= Servico focado em estabelecer uma relacdo de = Consumidor muito
confiangca com o cliente; avesso ao risco quando ndo tem

= Tecnologia que permite juntar agilidade e menos possibilidade de ver
burocracia com informacdo mais visivel e completa; detalhadamente o imovel,

= Equipe dedicada ao atendimento pos-venda e . Desconhecimento
resolucdo de problemas; parcial do mercado portugués;

= Plataforma oferece estatisticas de acessos e

cligues a potenciais parceiros;
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= Variedade de valores de acordo com o orgamento
do cliente;

= Foco em angariar uma ampla rede de imdveis e
parceiros;

= Servi¢o inovador e dinamizador do mercado
regional;

= Servigo em trés idiomas (Portugués, Inglés e
Espanhol);

= Elevado desempenho tecnoldgico;

= Baixo custo mensal em despesas fixas (agua, luz,
trabalhadores, etc.);

= Acesso em tempo real ao imdvel disponivel e
contacto quer com o proprietario, quer com a equipe da
VRE;

= Know-how acumulado sobre as necessidades dos
estudantes estrangeiros;

= Experiéncia comercial moderna, com
interatividade e tour virtual do imodvel;

= Capacidade de personalizar o servigco e
amenidades de acordo com o perfil do cliente;

= Valorizagdo do tempo do utilizador com
simplificacdo na documentacéo e burocracia;

= Equipe capacitada quer tecnologicamente, quer
para a relagdo com o cliente;

= Equipe jovem, dinamica e motivada.

= Projeto apoiado pelo programa StartUPVoucher.

= Equipe com reduzida
rede de contatos no mercado
onde pretende operar;

= Segmento de mercado
redutor numa fase inicial do
projeto;

. Experiéncia
profissional e  empresarial
reduzida por parte da equipe;

= Capacidade financeira
limitada, face aos elevados
custos associados ao mercado
imobiliario;

= Tecnologia base nao é

totalmente nova em Portugal.

Oportunidades

Ameacas

= Digitalizacdo total de processos aumenta

= Perspectivas de ambiente

o0 potencial de escalabilidade e de externalidades econdmico instavel nos proximos anos;

positivas;

» Fragilidade do programa

Erasmus;
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= Contato direto com parte do publico-alvo

(comunidade  académica) poténcia  melhor
entendimento e marketing;

= Parceria ja estabelecida com o Brigantia
EcoPark ir4 gerar economias de escala e mais
contatos;

= Maximizagdo do potencial dos canais de
e-mail e redes sociais dos clientes e parceiros;

= Mercado de arrendamento atual bastante
dindmico;

= A eliminagdo do ponto fisico da
imobiliaria traz mais flexibilidade;

= A eliminacdo das visitas fisicas permite
expandir o mercado internacionalmente;

= O atendimento em tempo real elimina
grande parte da burocracia das ofertas fisicas;

= A rapidez do servigo faz com que consiga
competir num setor muito competitivo e com muito
turnover de ativos;

= O aumento no fluxo migratério e a maior
mobilidade estudantil a que se tem assistido
beneficiam o modelo de negdcio da VRE;

= A dificuldade dos alunos em encontrar
alojamento pode ser superada por um servico mais
rapido e personalizado;

= Apesar de ser um mercado muito
concorrencial, 0s servi¢os sdo pouco diferenciados;

= Investimento em formacdo para todos 0s
colaboradores, com foco em temas como trabalho
em equipe e resolucdo de problemas e conflitos;

= Aumento da procura no mercado de

arrendamento;

= Adocdo crescente de
tecnologias de informagdo por parte
dos concorrentes no  mercado
imobiliérios;

= Potencial de obsolescéncia
tecnoldgica, na medida em que o0s
métodos e técnicas informaticas estdo
frequentemente a alterar-se;

= Qutras imobiliarias com
ofertas inovadoras e out-of-the-box;

= Arrendamento  informal

(contacto direto com o proprietario);

= Existéncia de diversas
técnicas para desenvolver uma
plataforma comercial online;

= Dificuldade no wuso de

tecnologias por parte dos proprietarios

ou outros parceiros.
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= Aumento da tendéncia para fazer
aquisicoes e transacOes online;

= Desenvolvimento de parcerias com
prestadores de servicos complementares a
habitacdo pode ser benéfico para todos os
envolvidos, aumentando a fronteira de

possibilidades.

Fonte: Elaboracdo prépria

4.3 Posicionamento

A empresa chega ao mercado buscando atender as necessidades dos clientes em qualidade e
servigos ofertados visando ser a melhor empresa no ramo em que atua. Procura levar
credibilidade e confiabilidade ao publico com precos justos e qualidade profissional. A mesma
disponibiliza servigos através do seu site e canais digitais como WhatsApp, E-mail, telefone
fixo e telemdvel, através dos quais, o cliente ndo precisa sair de casa, aumentando dessa forma

a comodidade e tornando o servigo rapido e diferente.
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4.4 Estratégias de Marketing
441  Prego

O preco dos servicos prestados pela VRE sera determinado individualmente e tendo em

consideracéo as diferentes tipologias de posicionamento:

e A VRE opera como facilitadora entre proprietéario e cliente. Isto é, toda e qualquer
davida, reclamacbes, formas de pagamento e demais fatores serdo negociados
diretamente entre proprietario e cliente. Assim, nesta modalidade, a VRE terd como

receita apenas a primeira renda e nao sera responsavel por quaisquer acoes futuras.

e A VRE como administradora do imovel, responsabilizando-se por todo o processo de
arrendamento, documentacédo, pagamentos, manutencao e/ou quaisquer outros pontos a
serem destacados tanto pelo cliente como pelo proprietario. Nesta modalidade a VRE

obtera a renda como receita.

Em detalhe, os proprietarios e outros parceiros que aderirem a VRE poderdo optar por pagar
mensalmente um valor que ainda sera definido ou por selecionar uma taxa fixa equivalente a

12% ou 8% (com ou sem garantias, respetivamente) do valor total contratado pelo inquilino.

Quanto a servicos de publicidade na plataforma, que dependera da visibilidade, localizacdo na
pagina e tempo de exposicao, prevé-se que, por dia, o valor varie entre 2 e 5 euros, sendo que

esse valor podera ser alterado conforme o nimero de acessos na plataforma.

Antes do inicio do processo de arrendamento sera conduzida uma pré-avaliacdo financeira do
cliente, de forma a garantir a sua capacidade de cumprir com as obrigac6es. Serdo analisados

fatores como fiadores ou bolsas de estudos.

Adicionalmente, todas as solicitacfes de servigos extra serdo analisadas, tendo em conta as
informacdes sobre o inquilino, e sera posteriormente proposto um orcamento. Este orcamento

podera sofrer alteracdes, apds uma pré-analise realizada pelos parceiros da VRE.
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442 Produto

O produto em apreco consiste numa plataforma online, website e aplicacdo mével desenvolvida
a medida das necessidades e funcionalidades identificadas pelos publicos-alvo de Braganca,
usando as linguagens de programacdo mais adequadas. Deste modo, pretende-se providenciar
ao utilizador um servico de divulgacdo e arrendamento de imdveis, assim como, no futuro,

servigos auxiliares de acomodag&o.

A plataforma serd capaz de conectar clientes a proprietarios e similares, simplificando e
agilizando o acesso a habitacdo de qualidade. O cliente poderd contratar 0s servicos
individualmente ou em conjunto, tendo a garantia que em todos havera uma fiscalizacdo por
parte da equipe da VRE. Esta carateristica, juntamente com a reduzida burocracia associada,

cria um valor acrescentado para 0s potenciais inquilinos.
443 Praca

A distribuicdo do servico estara intimamente relacionada com as aclGes de marketing e
promocdo da empresa. Estas a¢fes terdo uma importancia acrescida na fase de arranque da
empresa, sendo fundamental para a sua entrada no mercado. Neste sentido, o primeiro canal de
distribuicdo resultara das parcerias realizadas com os proprietarios, instituicbes de ensino
superior, associacOes de estudantes e outras entidades que possam estar interessadas em prestar

servigos a este publico-alvo.

Paralelamente, sera promovida uma pagina online na qual potenciais inquilinos poderdo
conhecer melhor a oferta da VRE e de Braganca, assim como os valores pelos quais se rege a
empresa. A partir do website serd possivel contactar a VRE e solicitar o orcamento de um

determinado imdvel ou servico.

Mais tarde, sera desenvolvida a aplicacgio movel, com o objetivo de gerar uma maior
proximidade com os clientes, e onde a equipe podera apresentar 0s seus servicos e esclarecer

as davidas que possam existir.

Haverd outro nivel de distribuicdo da responsabilidade dos proprietarios e parceiros de
Braganca interessados em investir na digitalizacdo dos seus produtos ou servicos. Isto €, a
plataforma serd uma plataforma agregadora, através da qual a expressdo de interesse de
arrendamento serd feita diretamente ao proprietario e a relacdo também serd da sua

responsabilidade, sendo que a VRE fica com uma pequena comissao. 37



4.4.4 Promocao

A estratégia de promocdo da VRE, num primeiro momento, serd focada nos canais de
comunicagdo existentes no mercado de atuacdo e, principalmente, direcionada para

proprietarios e associa¢cdes de estudantes que serdo a mostra para 0S mesmos.

Neste sentido, serdo realizadas sessfes de apresentacdo em eventos académicos para dar a

conhecer as vantagens do processo de arrendamento pela VRE.

A promocéo intensiva do projeto no primeiro ano sera um dos fatores criticos de sucesso na
identificagdo concreta do publico-alvo e na entrada da VRE no mercado. Face as conclusdes
que resultardo da promocgdo em varios eventos e junto das associagcdes de estudantes sera
possivel, caso se justifique, fazer um ajuste nas projecdes das receitas, tornando-as 0 mais

proximo possivel da realidade.

Embora o primeiro ano necessite de um investimento mais significativo em termos de promocao
da empresa e dos seus servigos, a promocao devera ser realizada de forma constante, marcando
a presenca da VRE no mercado, e divulgando as suas vantagens e inovagfes junto dos
proprietarios e dos potenciais inquilinos. Em suma, estas serdo as instituicbes com as quais a

VRE mantera protocolos de comunicacao:

e Instituto Politécnico de Braganca;

e Grupos de estudantes;

e Erasmus Student Network Braganca - ESN Braganca;
e Postos de Informacéo Turistica;

e Camara Municipal de Braganca.
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5 Estrutura Organizacional
5.1 Gestdo da Empresa

E importante que todas as organizagdes tenham uma boa estrutura organizacional. Se esta for
bem definida e clara, facilmente a organizagio conseguira atingir seus objetivos. E importante
ressaltar que ndo existe um modelo ideal de estrutura organizacional, o importante é que ela
funcione de maneira eficaz, atingindo os objetivos e cumprindo a missdo da organizagdo. A
estrutura organizacional, segundo Saito (2011), é um instrumento essencial para o0

desenvolvimento e a implementacdo do plano organizacional nas empresas.

A VRE tem como estrutura organizacional a linha-staff. Essa estrutura é caracterizada pela
combinagdo dos modelos linear e funcional. Tem como diferencial a existéncia de consultoria,

considerada de extrema importancia para o crescimento da empresa.

Por se tratar de uma empresa nova e em fase inicial do seu desenvolvimento, a consultoria tem
um valor reduzido e/ou até mesmo podera ser financiada por um determinado periodo por
programas de incentivos ao empreendedorismo e startups de Portugal. A empresa aderiu a essa
estrutura organizacional por entender a importancia do conhecimento especializado de cada
grupo e que os mesmos devem ser reconhecidos, entretanto a decisdo final serd do

empreendedor.

No topo da hierarquia, encontra-se o Diretor Geral, encarregado das decisdes estratégicas da
empresa. A empresa esta dividida em squads onde cada setor é responsavel por melhorias,
decisdes e solucbes. Como a empresa esta nascendo agora, a estrutura operacional da empresa

tende a ser bem simples.

O modelo de governanca sera centralizado, tendo apenas um Diretor Geral no modelo simples.
Seguidamente, encontra-se a equipe de consultores que serdo encarregados de alinhar as
estratégias e verificar se as tomadas de decisfes estdo corretas. Adicionalmente, uma empresa

terceirizada estara responsavel pela contabilidade da empresa.

Desta forma, a empresa € composta pelo Diretor Geral e de Marketing Digital, Gerente
Financeiro e de Recursos Humanos e, por fim, pelo Gerente de Atendimento e de Suporte ao

Cliente.
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5.2 Descrigdo das Funcoes

Para a fase inicial da sua atividade, a empresa contara apenas com um colaborador que sera
responsavel por estabelecer e desenvolver os objetivos e metas, definir estratégias, tomar
decisdes importantes, alocar recursos, supervisionar e implementar planos de acdo da empresa,
agregando em si todas as fungdes anteriormente mencionadas. Esta pessoa (0 CEO da empresa)
também sera responsavel por manter um nivel de qualidade dos servicos e produtos favoraveis
aos clientes, administracdo financeira, pessoal e legal, assim como para atender a outras

obrigacdes de negaocio.
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6 Aspectos Técnicos
6.1 Processo de Vendas de Servicos

O processo de venda de servigos como mostra a Figura 18 ocorre atraves de um website, que
ird conectar o cliente ao proprietario do imdvel. Na 6tica do proprietario, ele podera optar por
apenas divulgar o imével com a empresa; ja na 6tica da imobiliaria, a mesma arrendara o imével
e faré a sua gestdo, sendo a responsavel em atender todas as exigéncias do cliente e preservacao

do imdvel.

Cadastra;se

Proprietario

VRE Fechar Negbcio
Intermediaria Proprietario e Cliente

Porprietario

Cadastra-se
Cliente

Cadastro

proprietario

VRE
Aluga e
erencia imovel

Fechar Negocio
VRE e Cliente

Figura 18. Processo de vendas de servigos

\fitus Real Estates

Cadastro
Cliente

Fonte: Elaboragdo propria
6.2 Processo de Compras

A empresa realizara compras de itens para estruturacdo do escritorio. Tais como: mesas,
cadeiras, telefones, computadores, material para escritorio e etc., encontrando-se este processo

descrito na Figura 19.

Analisar os Solicitar pedido
materiais que o junto ao Recgb;r
escritdrio precisa fornecedaor pedida
Conferir se o
pedido foi Realizar
entregue pagamento
corretamente

Processo de compras

Figura 19. Processo de compras

Fonte: Elaboracéo propria
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7 Instalacdes
7.1 Memorial Descritivo — Infraestrutura / Espacos Fisicos

As instalacBes da VRE sdo caracterizadas por possuirem uma forma simples e moderna. O
escritorio central € composto por 55m2, dividido pelo espaco da recep¢do com casa de banho,
sala da diregéo, que agrega uma pequena sala de reunides e, por fim, o BackOffice estruturado

por bancadas e uma casa de banho.

Recepc¢do/Secretaria Executiva: Esse espaco disponibilizara uma mesa para o
atendimento a clientes, desempenho de fun¢Bes administrativas por parte da secretéria
executiva e como divulgacdo inicial da imagem da empresa. Sendo assim, contara também com
duas poltronas, uma pia, uma casa de banho para clientes e um frigobar com agua e outras

bebidas geladas. O ambiente deve estar sempre climatizado e limpo.

Banheiro da Recepcéo: O banheiro sera revestido de cerdmica branca, tera pia e vaso

sanitario.

Sala da Direcdo: Essa sala serd composta por uma mesa, trés cadeiras e uma poltrona

e tem como intuito principal reunir e estreitar a relagdo com novos parceiros e investidores.

Sala de Reunido: A sala de reunides esta inserida dentro da sala da direcéo e servira
para reunir e debater futuros projetos de expansdo, feedbacks, implementacdo de novas

estratégias dentre outros. Tem como mobiliario uma mesa redonda e quatro cadeiras.

BackOffice: Essa sala serd o espaco de recepcao de todos os profissionais que trabalham
na empresa. Serd composta por bancadas individuas, porém sem separadores. Podendo trabalhar
até oito pessoas, confortavelmente e simultaneamente. Dentro dessa sala existira um banheiro

para os colaboradores.

Banheiro do BackOffice: O banheiro sera revestido de ceramica branca, tera pia e vaso

sanitario.
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7.1.1 Revestimentos e acabamentos

Todas as paredes serdo revestidas por cor branca e algumas serdo modulares, possivelmente

feitas de um material reversivel para quando for necessario deixar o espaco sem paredes e

proporcionar a interacdo de todos os colaboradores. Nos pisos da recepcédo e do escritdrio serdo

inseridos adesivos com perspectivas amadeiradas, a sala de reunido e o BackOffice teréo carpete

como piso. Todos os mdveis serdo projetados e serdo na cor preta, dando um toque de luxo e

requinte a todo o ambiente.

7.1.2 Climatizacéo

As salas de trabalho e recepcéo serdo climatizadas por uma central de ar condicionado, devendo

a temperatura estar entre 16° C e 26°C.

7.1.3 lluminagéo

A iluminacdo sera proporcionada por todo o espaco por lampadas de LED de cor branca.

7.2 Planta Baixa

A Figura 20 ilustra a representacao visual do interior, com um desenho 2D dos ambientes em

escala, que permite visualizar como 0s espacos interagem e como se dara o fluxo dentro do

imovel.
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Figura 20. Planta baixa

Fonte: Elaboracéo propria
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7.3 Layout
Pode-se observar na Figura 21 o layout de como ficara o escritdrio, que integra trés ambientes

distintos, bem divididos e confortaveis.
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Figura 21. Layout

Fonte: Elaboracdo prépria
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8 Aspectos Econémicos Financeiros

A elaboragdo correta do plano financeiro é essencial para que a empresa possa sobreviver e
alcancar o sucesso. Nele encontram-se contidos as metas e objetivos tragados, quais serdo os
prazos, etapas e 0 meio como 0s recursos serdo utilizados para atingir os objetivos.

Tabela 3. Pressupostos

Pressupostos

Ano 0: 2023
Taxa de IVA das Vendas: 23 %
Taxa de IRC: 21 %
Prazo de pagamento do IVA: Trimestral

Fonte: Elaboracédo Propria

8.1 Investimento
No periodo 2023 a 2027, a VRE prevé realizar investimento nos primeiros 2 anos de atividade
(Tabela 4). Estes investimentos dividir-se-ao por ativos tangiveis e intangiveis. Os primeiros
terdo como objetivo reforcar os equipamentos de transporte e administrativos da empresa. Ja ao
nivel do investimento intangivel, a VRE fara refor¢os nos seus programas de computador e em

estrutura para investigacao e desenvolvimento relacionados com o projeto.

Tabela 4. Estimativas de investimento por ano

Unidade: € 2023 2024 2025 2026 2027
Propriedades de Investimento 0 0 0 0 0
Ativos Fixos Tangiveis 5.000 0 0 0 0
Equipamento de Transporte 1.000 0 0 0 0
Equipamento Administrativo 3.000 0 0 0 0
Outros Ativos Fixos 1.000 0 0 0 0
Ativos Intangiveis 10.000 20.000 0 0 0
Projetos de desenvolvimento 5.000 10.000 0 0 0
Programas de computador 5.000 10.000 0 0 0
Total Investimento 15.000 20.000 0 0 0

Fonte: Elaboracéo Propria
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8.2 Prestacgdes de Servicos

O volume de negdcios previsto para a VRE tem como base um conjunto de pressupostos que
incluem o numero de habitacfes previstas, a renda média unitaria e a taxa de crescimento

expectavel para o periodo 2023 a 2027 (Tabela 5).

Tabela 5. Pressupostos de prestacdo de servigos

Pressupostos

Preco Médio « Renda de habitacdo (Apartamento inteiro T3):
Unitério 485,00 €

(valor s/IVA) * Renda de quarto: 160,00 €

» De2023a2024:0

» De 2024 a2025: 92,4 %
+  De 2025 a 2026: 53,4 %
* De 2026 a 2027: 39,2%

Taxa de Crescimento

Perdas por

0,
imparidade 1,50%

Fonte: Elaboragdo Prépria

Nos primeiros anos de atividade prevé-se investimento de promocao e divulgacéo do servico

junto do mercado alvo, com forte impacto no crescimento do projeto.

O servico arrendamento de habitacdes € aquele que, por ser a atividade principal da empresa,
se espera mais rentavel, ndo so pelo prego unitario médio associado, mas também pelo nimero
de utilizadores do servigo. Adicionalmente, a VRE espera que 0 seu servigco complementar de

arrendamento de quartos também suscite bastante procura.

De destacar que, ao nivel das habitacdes completas, a VRE conta subarrendar quatro moradias
no primeiro ano do projeto. De forma simplificada o célculo é apresentado da seguinte forma:
23.294 €/ 12 (meses) = 1.941,16 € / 4 (habitacdes) = 485 € / 3 (T3) = 160 € por quarto.

Em paralelo, a empresa espera também obter rendimentos por via dos direitos de publicidade
no seu website, e pagamentos diversos dos inquilinos ao nivel de intermediacao promovida pela
VRE, como contas de agua, eletricidade ou Internet. Estes ultimos servicos decorrentes do

arrendamento acompanham em cerca de 14,5% os rendimentos obtidos da habitacdo completa.
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Tabela 6. Previsdes de prestagéo de servicos

2023 2024 2025 2026 2027

Arre”da”;gmglgfahabita‘?éo 23.204 44817  68.752 95737  95.831
Taxa de Crescimento 92,4% 53,4% 39.2% 0.1%
Publicidade em website 250 500 750 1.000
Taxa de Crescimento 100% 50% 33,33

23.204 45067  69.252 96.487  96.831

Total de Prestacéo de Servicos

Fonte: Elaboracéo Propria

8.3 Despesas e Gastos

Os gastos com Fornecimentos e Servicos Externos (FSE) estdo representados na Tabela 7. A

VRE, no que respeita as suas proje¢des financeiras, antecipa custos para todos estes grupos.

A empresa ird manter um fluxo constante de investimento em publicidade e marketing, uma
vez que sera essencial para ganhar notoriedade e redes de contacto. Estes custos incluem
elaboracao do website, cartdes de contato para apresentacdo da empresa, materiais para eventos

e apresentacOes da empresa e divulgacdo dos servicos, entre outros.

O custo de material de escritorio, por sua vez, ndo sera elevado, uma vez que a maioria do

trabalho sera elaborado digitalmente, reduzindo dessa forma os consumiveis a0 maximo.

Ainda assim, 0s custos em comunicacfes estardo presentes, ja que 0 acesso a Internet e a
aquisicdo de um contato telefonico serdo essenciais para 0 contato direto com os clientes e

parceiros da VRE. Neste sentido, estima-se que o custo mensal serd de 25 € (valor s/IVA).

Tabela 7. Estimativa dos fornecimento e servigos externos

Unidade: € 2023 2024 2025 2026 2027

Servigos Especializados

Publicidade e propaganda 3.150 3.308 3.374 3.441 3.510

Conservagdo e Reparagdo 1.260 1.323 1.349 1.376 1.404
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Unidade: € 2023 2024 2025 2026 2027

Materiais
Material de Escritério 252 265 270 275 281

Servicos Diversos

Comunicacdo 315 331 337 344 351
Renda e Alugueres 3.150 3.308 3.374 3.441 3.510
Total ESE 8.127 8.535 8.704 8.878 9.056

Fonte: Elaboracéo propria

8.4 Gastos com Pessoal

Os gastos com pessoal s@o um dos custos fixos mais significativos. Nos primeiros cinco anos
do projeto, reduziu-se ao minimo necessario o numero de colaboradores da VRE, apenas se
justificando o seu aumento com a expansdo no ambito de atuacdo no futuro. Na Tabela 8 ¢

possivel identificar os pressupostos utilizados na estimativa de Gastos com o Pessoal.

Tabela 8. Pressupostos de Gastos com o Pessoal

Pressupostos

Taxa de Seguranga Social (SS)
Entidade

23,75% Taxa considerada segundo o art. 53° do Cédigo dos Regimes
Contributivos do Sistema Previdéncia da Seguranga Social.

Taxa de Seguranga Social (SS) 11,00% Taxa considerada segundo o art. 53° do Cddigo dos Regimes
Pessoal Contributivos do Sistema Previdéncia de Seguranca Social.

Salario Bruto Mensal

765,00 €

Subsidio de Refeicéo Diario

5,20 € Pago em 11 meses, considerando um dos meses de férias.

Nuamero de Trabalhadores

1 trabalhador.

Seguros de Acidente de
Trabalho

1% do total da massa salarial anual, incluindo o subsidio de
alimentacéo.

Prémios e Comissoes

Nos primeiros 5 anos de atividade ndo serdo distribuidos prémios ou
comissdes pelos 6rgaos sociais ou pelos colaboradores da empresa.

Formacéo

O trabalhador tem direito por lei a um nimero minimo de 35 horas de
formagao continuo por ano. O custo com formagdes considerado sera
de 50 €, visto que se pretende apostar em formagdes internas para
novos colaboradores e em formagdes sem custos, disponibilizadas na
regido e no parque tecnoldgico de Braganca, Brigantina EcoPark.

Fonte: Elaboracéo propria
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Face ao exposto, em 2023, os Gastos com Pessoal serdo de 15.175 €. Em 2024, estes custos
aumentam para 15.933 €, no ano seguinte 16.252 € (2025). Para o ano de 2026 estima-se 16.577
€ e em 2027 estima-se 16.909 €. E importante esclarecer que esses gastos si0 apenas para um

colaborador e para uma projecdo salarial levou-se em conta a inflacéo.

Do valor mencionado em Gastos com Pessoal, a empresa tera de reter dos seus colaboradores a
contribuicdo para a Seguranca Social e 0 IRS, a entregar a Seguranca Social e ao Estado,
respetivamente. A Tabela 9 mostra as projecdes detalhadas com Gastos com Pessoal.

Tabela 9. Projecdes de Gastos com o Pessoal

Unidade: € 2023 2024 2025 2026 2027
Ne de colaboradores 1 1 1 1 1
Remunerac6es
Orgéos Sociais 0 0 0 0 0
Pessoal 10.710 11.246 11.470 11.700 11.834

Encargos sobre Remuneracdes 1607 1687 1721 1.755 1.790

Seguro de Acidentes de Trabalho 107 112 115 117 119
Gastos de Acédo Social 2.075 2.226 2.386 3.066 4.147
Subsidio de Alimentac&o 1.206 1.266 1.291 1.317 1.344
TOTAL 15.175 15.993 16.252 16.577 16.909

Fonte: Elaboragdo propria

8.5 Cash Flow

Na analise do Cash Flow estimado do projeto, é possivel concluir que o fluxo de caixa das
entradas é superior ao fluxo das saidas consequéncia do aumento das vendas e da estabilidade
dos custos. Em termos de Cash Flow acumulado o exercicio apresenta valores positivos desde

do primeiro ano (Tabela 10).
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Tabela 10. Estimativas de Cash Flow

Unidade: € 2023 2024 2025 2026 2027

Meios Libertos do Projeto

Resultados Operacionais 5.019 22.895 37.027 56.636 53.636
Depreciagbes e amortizagdes 4.433 11.100 11.100 7.767 600
9.452 33.995 48.127 64.403 54.236

Investimento / Desinvestimento em Fundo Maneio

Fundo de Maneio -1.559 -2.342 -4.054 -5.116 -5.149

Cash Flow de Exploracao 7.893 31.653 44.073 59.287 49.087

Investimento / Desinvestimento em Capital Fixo

Capital Fixo 15.000 20.000 0 0 0
Free Cash-Flow 7.107 1.653 44.073 59.287 49.087
Cash-Flow acumulado 7.107 8.760 52.833 112.120 161.207

Fonte: Elaboragdo Prépria
8.6 Plano de Financiamento

Tendo em conta o valor estimado das vendas (Tabela 6), dos FSE (Tabela 7), dos Gastos com
0 Pessoal (Tabela 9) e do investimento inicial (Tabela 4), no primeiro ano de atividade, o saldo
de tesouraria previsto sera de 6.683 €, aumentando consideravelmente nOS exercicios
subsequentes, consequéncia da nao existéncia de investimento em capital fixo, e dos Resultados

Operacionais positivos (Tabela 8).
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Tabela 11. Previsoes de tesouraria

Unidade (€) 2023 2024 2025 2026 2027

Origem de fundos

Meios Libertos Brutos -6.758 4.375 28.024 61.490 76.676

Desinvestimento em FMN  -1.559 -783 -1.712 -1.063 -33

Total das Origens -8.317 3.592 26.312 60.427 76.643

Aplicacéo de fundos

Inv. Capital Fixo 15.000 20.000 0 0 0

Inv. Fundo de Maneio 100 0 0 0 0
Imposto sobre os Lucros 0 -2.762 -8.216 -14,544 -16.018

Total das Aplicagdes  15.100 20.000 0 0 0

Saldo de Tesouraria 6.683 13.646 18.096  45.883 60.625
Anual

Saldo de Tesouraria 6.683 20.329 38.425 84.308 144.933
Acumulado

Fonte: Elaboracgdo propria



8.7 Demonstracao de Resultados

Decorrente da analise da demonstracdo de resultados previsional retiram-se as seguintes

concluses (Tabela 12):

Estima-se que as vendas quase que dupliqguem entre 2023 e 2027, apresentando

um crescimento estavel e gradual ano-a-ano;

Os FSE estimados sdo também crescentes, mas a taxas inferiores, o que
demonstra o plano da empresa para manter esta vertente da despesa bem

controlada, servindo apenas o crescimento do negdcio;

Os Gastos com o Pessoal podem vir a aumentar a partir de 2024, onde podera
ser justificado pelo crescente volume do negdcio, sendo assim necessario a

contratacdo de mao de obra;

O imposto sobre o rendimento do periodo estimado tende a ser crescente a partir
do segundo ano visto que com o0 aumento do numero de vendas, maior a retencéo

dos impostos;

O Resultado Liquido do Periodo € crescente, a partir do segundo ano sendo que
no primeiro ano existe o valor do investimento. O valor do capital social € de
35.000 €. Deste 5.000 € sdo de capitais proprios e 30.000 € de fundos de
investimentos ndo reembolsaveis. Para arranque e investimento primario a

empresa ndo contara com socios, apenas um investidor e detentor do projeto.
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Tabela 12. Demonstracdo de Resultados Previsional

Unidade (€) 2023 2024 2025 2026 2027
Vendas e Servicos Prestados 23.294 44.817 68.752 95.737 95.831
Fornecimento e Servigos Externos -8.127 -8.533 -8.704 -8.878 -9.056
Gastos com o Pessoal -15.175 -15.933 -16.252 -16.577 -16.909
Outros Rendimentos 2.233 6.448 6.772 7.221 7.488
Outros Gastos -116 -224 -344 -479 -479
EBITDA

(Resultado antes de
depreciacgdes, gastos de
financiamento e impostos)

2.109 26.575 50.244 77.023 76.876

Gastos/Reversoes de

S o -4.433 -11.100 -11.100 -1.767 -
Depreciagdo e Amortizacao

EBIT (Resultado operacional) -2.325 15.475 39.124 69.257 76.276

Juros e Gastos
Similares Suportados

EBT

(Resultado Antes de Imposto) -2.325 15.475 39.124 69.257 76.276

Imposto sobre o

Rendimento do Periodo - -2.959 -8.803 -15.583 -17.162

Resultado Liquido do Periodo -2.325 12.516 30.321 53.674 59.114

Fonte: Elaboracgdo propria
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8.8 Principais Indicadores

Os indicadores econdmicos e financeiros sao medidas de desempenho que tém como finalidade
ser uma ferramenta de auxilio na tomada de decisdo por parte do gestor, possibilitando uma
melhor compreensao relativamente a situacdo financeira ou a avaliacdo de um projeto face as

projecdes financeiras definidas.

Para a analise das projecOes realizadas para a VRE, serdo utilizados os indicadores apresentados
na Tabela 13.

Tabela 13. Indicadores de avaliagdo financeira

2023 2024 2025 2026 2027
Rentabilidade Liquida sobre as ) 28% 44% 56% 6206
Vendas
Return On Investment (ROI) - 32% 47% 49% 37%
Autonomia Financeira 73% 82% 88% 93% 96%
Liquidez Corrente 0,50 2,85 7,5 15,10 26,26
EBITDA 2.109 26.575 50.244 77.023 76.876

Fonte: Elaboragdo Prépria

O VAL 529,119€ e uma TIR de 182,75% com um periodo de recuperacdo de 2 anos e 2 meses
sdo indicativos de um investimento altamente rentavel. 1sso mostra que, além de recuperar o
investimento inicial em pouco mais de dois anos, ha um retorno consideravel do investimento.
E fundamental lembrar que os niimeros apresentados sdo projecdes. No entanto, o alto valor da
TIR e o curto periodo de retorno indicam que o investimento provavelmente é lucrativo. E
importante lembrar que, enquanto dados financeiros sdo importantes, investimentos cuidadosos

e pesquisa minuciosa sdo fundamentais para 0 sucesso.

Desta forma segundo o BPstat. (2022), no que se relaciona com o crédito habitacdo, 11% das
pessoas que obtiveram novos créditos tinham nacionalidade estrangeira. Destas, cerca de
metade tinha nacionalidade brasileira e a maioria residia na Area Metropolitana de Lisboa. 19%

do novo crédito a habitacdo foi concedido a pessoas com idade até 30 anos.
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9 O Produto (Inovagéo)

A imobiliéria digital surge como uma alternativa inovadora para atender as demandas de um
mercado cada vez mais conectado e exigente. A convergéncia entre tecnologia e necessidades
dos consumidores impulsionou na criagdo de uma plataforma online e inovadora, onde tem
como objetivo proporcionar uma experiéncia. Neste contexto, a Virtus Real Estates apresenta a
proposta de um site para uma imobiliaria digital no intuito de revolucionar o processo de

arrendamento.

O website da VRE foi criado com o objetivo de oferecer uma experiéncia online fécil e
conveniente para os clientes que desejam arrendar um quarto pelo seu periodo de estudos. A

pagina inicial do site apresenta um design moderno e elegante.

O menu de navegacao é intuitivo e permite aos visitantes explorarem as duas categorias de
imoveis oferecidos, casas ou apartamentos. Cada categoria possui suas particularidades como

0s pontos fortes e fracos de se viver naquele tipo de habitacéo.

Além disso, o site oferece recursos Uteis para ajudar os clientes a tomarem as decisdes certas.
Cada produto tem uma péagina dedicada, onde sdo exibidas imagens detalhadas, descricao
completa, especificacdes técnicas e opgdes de navegacdo 360°. Os clientes tambem podem ler
avaliacbes de outros estudantes e deixar suas proprias opinides sobre como foi a sua

experiéncia.

A VRE valoriza a experiéncia do cliente, e o site oferece um sistema de chat ao vivo para que
0s Vvisitantes possam entrar em contacto com um dos nossos colaboradores para obter assisténcia
imediata. Além disso, existe um formulario de contacto que os clientes podem preencher para

fazer perguntas ou solicitar orcamentos personalizados.

Por fim, o site também oferece opcbes de arrendamento que vao de acordo com as necessidades
dos clientes, onde os mesmos podem realizar todo o processo de arrendamento de forma
independente através de um passo a passo na aba “como funciona” de forma segura e protegida.
A VRE oferece op¢bes de pagamento flexiveis, como cartbes de crédito, transferéncia bancaria
e Mbay.

Acesse 0 link e confira: https://veed.io/view/de35bd81-2448-4340-aa0c-0dc60f625e70
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10 Aspectos Legais
1° Passo — Montar um Plano de Negocios

O primeiro passo é pensar em uma boa ideia de negdcio, um nome para a empresa, uma imagem
(logdtipo e slogan) e preparar um plano de negdcios bem completo. O business plan funciona

como um “guia” de orientagdo para o empreendedor seguir antes de cada tomada de decisao.
2° Passo — Definir que tipo de empresa quer abrir

O segundo passo € definir que tipo de empresa abrir em Portugal: singular (individual) ou
coletiva. Essas s@o as opcOes e as principais diferencas entre elas:

Empresa singular

As principais caracteristicas sao:

. Empresario em Nome Individual (ENI);
. Sociedade Unipessoal por Quotas;
. Estabelecimento Individual de Responsabilidade Limitada (EIRL).

Empresa coletiva

As principais tipologias sao:

. Sociedade por Quotas;

. Sociedade Andnima (SA);

. Sociedade em nome coletivo;
. Sociedade em Comandita.

Nessa etapa, € necessario também definir qual sera a descri¢do da atividade, o Classificacéo
Portuguesa das Atividades Econdmicas (CAE). O CAE consiste em um sistema de classificacao

e agrupamento das atividades econdmicas de Portugal.
3° Passo — Documentacao necessaria

Depois de escolher o tipo de empresa é necessario reunir a documentacdo necessaria para

executar a abertura da empresa.

Relacdo de documentos: Cartdo de Cidaddo ou NIF Portugal; Registro comercial; Inscricao
na Seguranca Social; Declaracdo de inicio de atividade; certificado de admissibilidade;

Deposito do capital social; Preparacdo do ato constitutivo de sociedade.
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4° Passo — Abrir a empresa

Depois de reunir a documentacdo necessaria, é a altura de fazer a abertura da empresa. Esta
acdo pode ser realizada digitalmente, através da Internet, bastando acessar ao “Portal do
Cidadao”. Em menos de uma hora certamente a empresa estara criada. Se desejar abrir a
empresa presencialmente, para evitar erros e também para poder tirar davidas, pode ser feito no

balcao da “Empresa na Hora”.

O custo para registrar uma empresa em Portugal, por meio do servico Empresa na Hora, €
aproximadamente de 360 €. O valor deve ser pago no momento em que a empresa for

constituida. Também podem ser incluidos alguns custos extras, como por exemplo:

1. 50 € por imdvel, quota ou participagdo social;

2. 30 € por cada bem mével;

5% Passo — Abertura de uma conta bancaria

Ao abrir um negdcio é necessaria a abertura de uma conta bancaria em Portugal em nome da

empresa. Existe a op¢do por bancos publicos ou privados.
6° Passo - Inicio da atividade

O ultimo passo desse processo de abertura de empresa € dar inicio a atividade com o NUmero
de Identificacdo Fiscal NIF. Normalmente, € o contabilista que elabora este processo e a partir

dai a empresa ja estara legalizada em Portugal.
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Conclusao

Em um mercado tdo competitivo, no qual as novas empresas precisam estar atentas aos
ambientes externos e internos, é necessdrio que os planos de negdcios sejam bem

desenvolvidos.

O objetivo desse trabalho foi conseguir mostrar que é possivel criar uma empresa que opere
como imobiliaria digital com foco na otimizacdo de todos os processos para alunos que
pretendam permanecer durante seu percurso académico na cidade de Braganga, Portugal.
Segundo a pesquisa de mercado, 56% dos inquiridos consideraram que é “Muito importante” a
criacdo do negdcio, sendo possivel destacar alguns pontos fortes como: uma tecnologia que
permite juntar agilidade e menos burocracia com informacdes completas, uma plataforma que
oferece dados estatisticos de acessos e cliques a potenciais parceiros, uma plataforma altamente
personalizavel com atendimento 24 horas todos os dias para fornecer um atendimento
personalizado. De forma a gerir todos os seus processos de forma online serd possivel cobrar

precos justos e competir num setor muito competitivo com muito turnover de ativos.

O VAL de 529.119 € e a TIR de 182,75%, séo valores utilizados no calculo do retorno de
investimento. Esses indicadores mostram a rentabilidade do projeto e sdo importantes para
avaliar se € viavel ou ndo. Para alcancar sucesso nos negdcios, € necessario calcular e monitorar

esses indicadores constantemente.

O investimento efetuado no ano zero tem um retorno previsto de aproximadamente 2 anos e 2
meses; A autonomia financeira apresentada pelo projeto apresenta um crescimento linear e

robusto em todo os anos.

De acordo com o indicador de liquidez corrente o projeto sé ndo possui capacidade de arcar
com Seus compromissos no primeiro ano, entretanto isso ndo € preocupante visto que 0S
recursos estao concentrados ao longo prazo como mostram todos os exercicios seguintes, onde

existe capital disponivel suficiente para fazer face as obrigac6es de curto prazo.

Por fim, o EBITDA apresenta um crescimento considerdvel em todos 0s exercicios,
conseguindo manter-se em bons niveis. Desta forma, pode-se concluir que a proposta de
investimento na empresa é viavel tanto do ponto de vista qualitativo, ou seja, mercadoldgico —
mercado, fornecedores, concorrentes, localizacdo — quanto do ponto de vista quantitativo, ou
seja, financeiro.
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ANEXO

De acordo com o tépico 3 do Modelo de Portfélio para Tese MI2P:
Um minimo de 5 trabalhos realizados pelo empresario durante a duracdo do MI2P, a

selecionar da lista abaixo:

a. Plano de actividades reais da empresa, validado por um perito/mentor/consultor externo

b. Pedidos de financiamento validados por mentores externos e apresentados

c. Patentes validadas por um perito externo em investigacdo e por um consultor juridico e
apresentadas

d. Estudo de mercado validado por um consultor externo

e. Plano de actividades validado por um consultor empresarial externo

f. Plano de marketing validado por um consultor de marketing externo

g. Plano financeiro validado por um consultor empresarial - financeiro externo

h. Plano operacional validado por um consultor financeiro externo

i. Plano de trabalho e resultados do laboratorio, validados por um perito externo em
investigacao

J. Relatorio técnico, validado por um perito/mentor/consultor externo

k. Artigos de investigacdo, validados por um perito externo em investigacéo e apresentados

I. Outros documentos a validar por um perito externo/mentor/consultor

Os topicos acima foram concluidos pelo aluno com o apoio de duas consultorias, no contexto
do ganho de dois programas de empreendedorismo (StartupVoucher 2020/2021, Poliempreende

2022) apoiado pela SPI — Sociedade Portuguesa de Inovacéo e a Astrolabio respectivamente.

A conquista de dois programas de empreendedorismo é um feito significativo para qualquer
empreendedor em ascensdo. As consultorias desempenharam um papel fundamental no
desenvolvimento, fornecendo orientacdo, conhecimentos e recursos valiosos nas areas de

gestdo de negocios, estratégias de marketing, finangas e desenvolvimento de produtos.

Além disso, as consultorias ajudaram na elaboracdo de planos de negdécios solidos,
identificacdo de oportunidades de mercado, analise da concorréncia, elaboracao de estratégias
de crescimento e aprimoramento das habilidades de apresentacdo e negociacdo. Além de

workshops e networking com outros empreendedores.
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APENDICE 1 - Questionario

03/10/2020 QUESTIONARIO DE AVALIACAO

QUESTIONARIO DE AVALIACAO

0Ola, Seja Bem vindo (a).

Gostariamos da sua colaboragao para o preenchimento desse formulario com vista a
elaboragao de um Projeto.

A sua contribui¢do é de extrema importancia para nos pelo que gostariamos de pedir-lhe que
preencha todos os campos abaixo com atencgéo.

0 nosso muito Obrigado!
*QObrigatorio

1.  Vocé pensa em Estudar fora? *
Marcar apenas uma oval.
~ ) Sim
) Nao

) Talvez



Se SIM, que tipo de imovel vocé gostaria de morar?

Marcar apenas uma oval.

() Apartamento

) Casa

Vocé gostaria de dividir APARTAMENTO/CASA com outras pessoas? *

Marcar apenas uma oval.



Se SIM, até quanto vocé estaria disposto a pagar pelo arrendamento do quarto? (A
condi¢ao do imével é influenciada pelo seu valor, ou seja, quanto mais sofisticado,
novo e bem localizado maior sera o valor cobrado)

Marcar apenas uma oval.

() 80,00€-100,00 €

100,00 €- 130,00 €
() 130,00 €- 150,00 €
() Acima de 150,00 €

Vocé gostaria de dividir um QUARTO com outra pessoa? *
Marcar apenas uma oval.

) Sim

Vocé gostaria que alguns servicos (Internet, Agua, Energia...) fossem inseridos
automaticamente na sua conta de aluguer? *

Marcar apenas uma oval.

) Sim

) Nao

O que vocé acha de pagar todas as contas da casa de forma Online? *

Marcar apenas uma oval.

Discordo Totalmente Concordo Totalmente



8. Vocé ja alugou um imoévellquarto por um periodo minimo de é meses de forma
Online? *

Marcar apenas uma oval.
~ ) Sim

) Ndo

9. Vocé encontra informagoes precisas na Internet sobre a locacao de quartos ou
imoveis para estudantes em regime de Intercambio? *

Marcar apenas uma oval.

) Sim

10. Qual desses grupos de fatores vocé da preferéncia na hora de escolher um
imovel? *

Marque todas que se aplicam.

|| Apresentacéo do Imével (Fotos e Videos Originais)
|| Prego e Localizagéo

|| Facil contacto com Imobiliaria ou Locador

|| Comentérios e Avaliagdes

|| Sofisticagdo do imével

' | Andncio atrativo (Criativo/Bem Escrito/Boa descrigdes)



11.  Informe o grau de relevancia que esse fatores ocupam na sua decisao na hora de
alugar um imével/quarto. *

Marcar apenas uma oval por linha.

Pouco : Muito
; Indiferente  Importante
importante Importante
Foto do imével O P D )
Referéncia da Imobiliaria ou , ==
poae O o O 9 O
Comentérios / Avaliagdo @) C @) )
O Anuncio (D C) &:) (:J
Prego O ) @) O
Localizagao O @) D ¢ )
Sofisticagao do Imével O @) O D)

12. O que vocé acha de uma Imobiliaria Virtual onde vocé possa fazer todo o processo
de locagao do Imovel/quarto de forma Online? (Pesquisa, Videos e Fotos do
Imovel, Atendimento, Elaboragao de Contrato e Pagamentos) *

Marcar apenas uma oval por linha.

Pouco Importante Indiferente Importante Muito Importante

) = ) ) )
e \ S ~/

13. Sexo*

Marcar apenas uma oval.

() Masculino
() Feminino



14. Idade*

Marcar apenas uma oval.

. )18-22
( )23-27
( )28-32

( )33-37
)38+

15. Pais de Residéncia. *



