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1. SUMÁRIO EXECUTIVO  

 O presente documento pretende desenvolver um plano de negócios para a empresa 

Conectu, um marketplace de divulgação e contratação de prestadores de serviços.  

 A Conectu visa conectar prestadores de serviço, que desejam conquistar novos clientes 

e vender seus serviços, a consumidores e clientes, que buscam profissionais de confiança para 

contratar, pesquisando por seus serviços na internet. A empresa pretende oferecer uma solução 

adicional de divulgação e contratação de serviços on-line a um mercado ainda extremamente 

inexplorado e de enorme potencial. 

 Para isso, pretenderemos oferecer uma solução que se diferencia de nossos concorrentes 

e que atenda a uma parcela do crescente mercado de compras on-line. Uma análise da estratégia 

de marketing, aliada a uma leitura detalhada dos dois tipos de clientes que atenderemos 

(profissionais e clientes finais), mostrará como a ferramenta da Conectu poderá se sedimentar 

no mercado. 

 A análise do plano financeiro mostrará um negócio com baixos investimentos e custos 

operacionais relativamente baixos, mas que também pode apresentar desafios relevantes na 

tração do negócio (crescimento acelerado que empresas digitais podem apresentar), o que à 

primeira vista pode ser menos atrativo para novos investimentos. No entanto, a análise que será 

apresentada mostrará que, em se atingindo alguns objetivos e metas de crescimento e controle 

de custos, a margem de contribuição do negócio pode gerar rentabilidade interessante ao 

investidor mais afeito a risco. 
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2. DESCRIÇÃO GERAL 

Vivemos na época do compartilhamento. Com o advento das redes sociais e a crescente 

disponibilidade de ferramentas e plataformas de compartilhamento, temos a oportunidade hoje 

de ter em nossas mãos acesso a informações, contatos e sugestões dos mais diversos serviços, 

de restaurantes a cuidadores de animais de estimação. 

No entanto, essa tendência se espalha a velocidades distintas em diferentes tipos de 

serviços e produtos. Por exemplo, hoje, quando pensamos em compra de livros, a Amazon já é 

a primeira opção que nos vem à mente, à frente de redes de lojas físicas. Pedir comida por 

delivery também já tem uma aceitação muito grande dentro do mercado, com diversos players 

importantes e inúmeros outros surgindo. Os aplicativos de mobilidade (como Uber e o brasileiro 

99), que a grosso modo “subcontratam” motoristas full-time, já começam a competir com 

soluções como o Waze Carpool, que foca em motoristas que oferecem carona a desconhecidos 

em troca de uma ajuda de custo. Esses são apenas alguns exemplos de mercados em que a 

referida “época do compartilhamento” já está de vento em popa. No entanto, existem ainda uma 

infinidade de outras áreas que não ainda possuem soluções digitais que sejam “top of mind”, 

ou mesmo globais. Dentro deste contexto, o mercado de prestação de serviços, principalmente 

residenciais, é onde nasce a Conectu. 

 

2.1. Necessidade do Mercado a ser atendida 

 A contratação de serviço pela internet, mais do que uma tendência, é uma realidade. 

Nichos como o de transporte de pessoas, o de delivery e o de compra e venda de produtos 

usados já estão mais do que sedimentados no mercado brasileiro através de soluções como o 

Uber, o Rappi e a OLX. Uma semelhança entre essas três soluções é que ela atua na dor de dois 

perfis de pessoas: primeiro, o consumidor, que deseja ter uma refeição entregue na sua casa (no 

caso do delivery, por exemplo), de maneira fácil, rápida, sem burocracias e a poucos cliques 

em seu smartphone; segundo, essas soluções atendem pessoas que desejam oferecer um ofício, 

o seu trabalho em troca de uma compensação financeira (segundo dados do IBGE, através da 

Pnad – Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílios – 5,5 milhões de brasileiros trabalham 

com entregas, sendo que 90% destes usam apenas plataformas digitais para fazer entregas e 

88% deles são responsáveis pela maior fonte de renda da família). 
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 Isso é uma constatação clara da vocação que soluções digitais possuem na capacidade 

de unir dois elos de uma cadeia, o da oferta e da demanda, especialmente em mercados 

pulverizados e informais como o da prestação de serviços. Com isso, o presente plano de 

negócios pretende tangibilizar a oportunidade de negócios que essa conexão entre 

consumidores e profissionais pode apresentar quando mirando negócios como o de prestadores 

de serviço, como diaristas, eletricistas, professores particulares e uma outra infinidade de 

profissões. 

 

2.2. A Solução Encontrada 

Graças ao advento da tecnologia e da inclusão digital, nos dias de hoje os 

empreendedores dispõem de inúmeras ferramentas on-line que podem suprimir essas 

necessidades. A facilidade da internet disponibiliza a custos baixíssimos ferramentas, aulas e 

consultorias para áreas como contabilidade, vendas e até mesmo publicidade e propaganda. A 

Conectu (www.conectu.com.br) visa propor uma solução de marketing digital que possibilite a 

pequenos empreendedores e profissionais autônomos uma maneira fácil de criar seu próprio 

site em um marketplace onde novos clientes possam pesquisar por seus serviços e os 

contratarem diretamente, sem a necessidade de intermediários. A facilidade de se usar o site é 

uma de suas essências, característica esta que nasceu da vontade de seus idealizadores em ajudar 

esses microempreendedores, atuem eles em áreas como reparos domésticos, aulas particulares 

ou mesmo de estética pessoal, que outrora encontrariam dificuldades em terem seu próprio site, 

a divulgarem seus serviços on-line e a mergulharem, enfim, na era digital. 

  

2.3.  Missão, Visão, Valores 

Missão: Ajudar clientes a encontrar profissionais indicados e possibilitar que profissionais 

divulguem a si e a seus trabalhos em um ambiente com potenciais novos clientes  

Visão: Ser a ferramenta referência em Curitiba na conexão entre prestadores de serviço e 

clientes nos próximos 2 anos 

Valores: Confiabilidade, Parceria, Compromisso com a Ética, DNectu (DNA Conectu, de visão 

de dono, dinamismo e paixão pelo negócio e pelos clientes) 

http://www.conectu.com.br/
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2.4. Tecnologia 

A escolha da tecnologia de implementação da Conectu foi fundamentada na premissa 

de que, hoje, os clientes cada vez mais baseiam as suas compras e contratações nas avaliações 

e opiniões de outros clientes. Neste cenário cada vez mais conectado e informatizado, é 

essencial que mesmo pequenos empreendedores, sejam eles jardineiros, diaristas ou costureiras, 

possuam um canal de comunicação e de marketing digital. 

Tendo isto em vista, a implementação deve ser feita utilizando de tecnologias que 

atendam algumas funções básicas: 

i. A ferramenta precisa de utilização fácil, que não requeira um nível alto ou 

mesmo intermediário de conhecimento técnico de informática e internet dos 

mais diferentes tipos de usuários; 

ii. A tecnologia deve ser capaz de operar tanto em computadores quanto em 

dispositivos móveis; 

iii. A tecnologia precisa ser suportada por diferentes aparelhos, de diferentes 

marcas, visto que diferentes sistemas operacionais e/ou marcas de aparelhos 

podem requerer tecnologias de implementação diferentes e mesmo múltiplas 

soluções implementadas simultaneamente para cada caso; 

iv. A solução precisa de um sistema e servidor de banco de dados por trás, para que 

dados, arquivos e logs de uso possam ser salvos e usados, tanto pelos usuários 

quanto pelos administradores na gestão de indicadores, por exemplo; 

v. A tecnologia deve permitir atualizações periódicas e updates que tornem a 

empresa escalável; 

vi. É importante que a solução encontrada seja feita através de tecnologias já 

existentes e bem estabelecidas, o que facilita em futuras necessidades de 

manutenção e desenvolvimento, sejam elas feitas de maneira in-house ou através 

de terceiros; 

vii. Por fim, a tecnologia escolhida deve permitir que a solução a ser implementada 

tenha um visual agradável e user-friendly. 

A partir destas necessidades, duas formas de implementação foram estudadas: a criação 

de um app da Conectu ou a criação de um site que atendesse a todas as necessidades. As 

características principais de cada uma destas soluções são: 
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i. App 

Os sistemas operacionais dos smartphones usados nos dias de hoje rodam seus 

diferentes softwares em aplicativos, ou apps, diferentemente de computadores, que 

funcionam com programas.  

Para poder utilizar um determinado aplicativo é necessário que ele seja baixado 

(através de download) de uma app store e instalado no smartphone do usuário. Os 

apps devem ser desenvolvidos especificamente para cada sistema operacional. Ou 

seja, é necessário que uma determinada aplicação tenha um app desenvolvido 

especificamente para smartphones da Apple, que rodam em iOS, e outro app para 

smartphones que rodem em Android, visto que cada um desses SO funciona com 

linguagens de programação diferentes. 

Além disso, apps são feitos de forma modular. Desta forma, é possível que 

diferentes usabilidades requeiram apps diferentes para atender cada uma das 

demandas de forma específica. A título de exemplo, uma solução como o iFood 

precisa ter um app para o cliente – que escolhe o estabelecimento, a refeição, forma 

de pagamento e entrega, etc. – e outro app para os estabelecimentos – que recebe 

pedidos, controla recebíveis, se comunica com seus clientes, etc.  

ii. Web-App 

Um web-app basicamente é um site na internet que é responsivo, ou seja, possui a 

capacidade de se adaptar a diferentes tipos e tamanhos de telas, sejam elas de 

computador ou de dispositivos móveis. 

Nesta solução, a ferramenta toda pode ser desenvolvida dentro do site, e este pode 

ser acessado através de quaisquer browsers disponíveis (Mozilla Firefox, Google 

Chrome, Opera, Internet Explorer, Safari, dentre outros).  

Por serem acessados de navegadores, não a necessidade de download e instalação 

de um web-app. 

 

Primeiramente, deve-se levar em consideração que o acesso à internet hoje se dá 

majoritariamente através de celulares. Para as necessidades da Conectu, ambas soluções 

atendem essa e as outras premissas anteriores, no entanto a custos diferentes. Em se optando 
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pelo App, far-se-ia necessário o desenvolvimento de pelo menos 4 aplicativos, o que do ponto 

de vista de custo tornaria o projeto inviável (1 app para contratação de serviços e 1 app para 

divulgação de serviços, ambos desenvolvidos tanto para Android quanto para iOS). 

Desta forma, em se analisando as duas possibilidades, foi escolhido implementar a 

Conectu como um web-app, sob o domínio, www.conectu.com.br. 

 

2.5.  Marca 

A definição da marca objetivou a criação de um nome para a empresa, além de uma 

identidade visual que transmitisse os valores da empresa atraísse novos usuários. Desta forma, 

o desenvolvimento da marca gerou dois produtos finais principais: o nome e a logomarca, que 

compõem a identidade visual. 

2.5.1. Nome 

Criamos um nome que pudesse transmitir confiabilidade, modernidade e que remetesse 

à interação, comunicação e conexão entre as pessoas, mais especificamente entre prestadores 

de serviço e clientes interessados em sua contratação. O nome Conectu foi concebido de forma 

a atender essas necessidades. 

2.5.2. Logomarca 

O símbolo deve por si só transmitir clara e objetivamente os conceitos de conexão, 

confiança, facilidade, recorrência e solução em oferta e demanda. Para isso em um só elemento 

buscou-se unir todas essas premissas e expressar sem complexidade visual o objetivo proposto. 

Visando atender essas premissas, a marca Conectu foi desenvolvida. 

http://www.conectu.com.br/
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Figura 1 - Logomarca Conectu 

 

As cores foram escolhidas sob a atual identidade usada. Buscou-se uma valorização e 

padronização da cor laranja com uso de tons e como cor base para textos e materiais, o grafite. 

O laranja é uma cor de alta frequência de muito fácil identificação que transmite jovialidade e 

confiabilidade para a marca, além de entusiasmo, estímulo que são sentimentos fundamentais 

para a Conectu. 

 

Figura 2 - Palheta de cores Conectu 
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Outro ponto levado em consideração na criação da identidade visual da Conectu foi a 

tipografia. Na logomarca, foi utilizada uma variação da fonte Effra, com alguns ajustes para 

transmitir os conceitos já citados, deixando-a mais amigável, com pontas mais arredondadas 

dos caracteres. 

A tipografia deve ser usada em todos os materiais para unificação da identidade visual, 

e mesmo dentro do website.  

 

 

 

Figura 3 - Tipografia 

 

A composição destes conceitos gera a marca final, que é usada em todos os materiais e 

meios de comunicação da empresa. 

 

Figura 4 - Marca Final 
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3. ANÁLISE DE MERCADO 

 O mercado de contratação de serviços é extremamente amplo. Por se tratar de serviços 

de um extenso leque de especialidades, preços e de alta disponibilidade de profissionais, a 

complexidade do mercado deve ser segmentada de modo a se obter uma análise mais acura dos 

dados. 

 Outro ponto importante a ser levado em consideração é o fato de se tratar de um setor 

cujo nível de informalidade pode ser tão alto quanto praticamente 100%, dependendo do serviço 

considerado. Isso torna difícil a obtenção de dados de mercado, o que pode complicar análises 

mais profundas. 

 Por outro lado, é sabido que a contratação de serviços e produtos on-line tem aumentado 

consistentemente ao longo dos anos. Estudos da PwC mostram que mais de 65% dos brasileiros 

fazem compras pela internet mensalmente – há 5 anos, esse número era de 58%. Se 

considerarmos um mercado mais maduro como benchmarking, como o dos EUA, essa 

estatística tem ainda um grande potencial de crescimento: 79% dos norte-americanos compram 

on-line (esse número era de 22% em 2000)¹.  

 Além da compra on-line, outro ponto a ser analisado são as pesquisas para compra. 

Pesquisas realizadas pela TNS Research International, com pessoas entre 18 e 35 anos, mostram 

de 92% delas pesquisam na internet antes de fazer compras e contratação de serviços. Soma-se 

a isso o fato de que o perfil do consumidor confiar e procurar por indicações de outros 

consumidores: 70% dos compradores on-line dizem confiar nos depoimentos de outrem durante 

suas pesquisas².  

 Essa tendência de crescimento dos canais on-line para a compra de serviços e produtos 

tem influenciado fortemente prestadores de serviço a divulgarem seus trabalhos de forma on-

line. A tendência da constante virtualização dos meios de comunicação, e a inerente 

capilaridade que isso traz, torna necessário que prestadores de serviço das mais diversas 

especialidades, busquem meios de entrar neste mundo digital.  

 Esse caminho não é fácil, no entanto. Quando tomamos por exemplo profissionais como 

diaristas e costureiras, é costumeiro que busquemos referências através de indicações de amigos 

e conhecidos. Estes profissionais, e muitos outros, dificilmente dispõem de canais de 

divulgações de seus serviços, algo que hoje tem mudado com a internet. De toda forma, canais 
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especializados na divulgação de serviços são poucos, e ainda atendem uma parcela pouco 

considerável da prestação de serviços a nível brasileiro. 

  Com isso em mente, a Conectu pretende auxiliar prestadores de serviços das mais 

diversas especialidades a divulgarem seus serviços através de uma página própria e 

personalizada, e que seja intuitiva e objetiva no uso, facilitando o uso por pessoas com os mais 

variados níveis de conhecimento em internet. 

 

3.1.  Análise Setorial 

 A divulgação de prestação de serviços acontece de forma bastante abrangente. Podemos 

inicialmente segmentar os canais como on-line e off-line. 

 Os canais off-line são aqueles que não dependem da internet para serem feitos. No geral, 

são meios tradicionais de comunicação. Podem se encaixar nesta categoria: 

 

 

Figura 5 - Meios de Divulgação Off-line 

 

 Estes meios de divulgação possuem diferentes preços e abrangência de atingimento. 

Para negócios como aqueles de prestação de serviços, claramente divulgação como em 

propagandas de televisão e em outdoors, apesar de possuírem abrangência maiores, representam 

custos proibitivos. Desta forma, por restrições de capital, restam aos prestadores de serviços 

basicamente os meios de divulgação com menor custo e menor abrangência. 

 Com o uso cada vez maior de rede sociais e de internet, a possibilidade de uso de 

ferramentas on-line de divulgação de serviços se tornou uma realidade a quaisquer prestadores 

de serviço, a custos que caibam no orçamento dos profissionais. Dentro desta modalidade de 

divulgação on-line, podemos considerar: 
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Figura 6 - Meios de Divulgação On-line 

 

 Para a categorização dos meios de divulgação on-line, analisamos os diferentes meios 

sob os prismas de especificidade e tamanho do público-alvo, ou seja, a quantidade de 

pessoas/usuários que cada uma destes canais atinge. Por exemplo, Facebook e Instagram são 

redes sociais que possuem usuários das mais diversas características (jovens e idosos, homens 

e mulheres, tanto pessoas que procuram serviços quanto pessoas que usam a ferramenta apenas 

a lazer), o que eleva o tamanho do universo do público atingido pela divulgação, mas que 

também é um canal cuja divulgação não necessariamente atinge o público-alvo desejado. Por 

outro lado, um site próprio, apesar de representar o máximo em personalização, atinge apenas 

aqueles que entram diretamente no site, reduzindo de forma drástica a capacidade de divulgação 

de serviços a um grande público e, consequentemente, de captação de novos clientes. 

  Essa análise mostra um ponto fundamental do setor, que é a baixa barreira de entrada 

de novos concorrentes. Primeiro, pelo fato de existirem diversos meios de comunicação que 

podem competir entre eles (a verba destinada a divulgação pode ser gasta tanto com meios de 

divulgação on-line quanto meios de divulgação off-line); e, segundo, por não haver barreiras 

de cunho tecnológico, regulatório ou mesmo barreiras de alto investimento, o que facilita a 

entrada de novos competidores ou surgimento de produtos substitutos. Devido a isso, faz 

necessário que o produto possua características que o diferenciem e que permitam competir 

com as novas soluções que devem surgir. 

 Olhando sob o prisma dos clientes que consomem este mercado, um ponto fundamental 

que deve ser entendido é a segmentação dos mesmos. De um lado, temos os prestadores de 

serviço, que contratam soluções que os auxiliem na divulgação de seus trabalhos e na obtenção 

de novos clientes; de outro lado, temos os clientes finais, aqueles que buscam por serviços (ou 

que os tem ofertado de forma ativa) e que contratam os profissionais. Assim sendo, é primordial 
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entender que toda a operação do negócio deve ser voltada a esses dois elos, o que pode 

caracterizar a empresa do estudo como sendo B2B2C (Business to Business to Costumers), ou 

seja, uma empresa que faz a conexão (daí o nome, Conectu) entre negócios e consumidores 

finais. 

 Algo que torna o mercado de atuação interessante é a sua flexibilidade. Além de o 

mercado possibilitar trabalhar com os mais diversos ramos de atuação (serviços residenciais, 

aulas particulares, serviços relacionados a saúde, estética, etc.), o mercado de prestação de 

serviços se caracteriza por ser “a rota de fuga” dos cidadãos em momentos de crise, quando o 

número de brasileiros que passam a trabalhar com bicos e negócios próprios (sejam eles 

registrados ou não). Segundo dados do SEBRAE, entre os anos de 2014 e 2018, mais de 11 

milhões de empresas foram abertas no Brasil, como resultado da crise da década de 2010. Desta 

forma, entende-se que o setor em análise é um cuja capacidade de crescimento ainda possui 

enorme potencial à frente. 

 

3.2.  Análise dos Clientes 

 Como já dito anteriormente, devemos analisar dois diferentes clientes deste mercado: 

os profissionais/prestadores de serviço e os consumidores/clientes finais. 

3.2.1. Prestadores de Serviço 

 Em um projeto desenvolvido em 2016 pela Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 

em parceria com o SEBRAE, foram analisados os perfis e as características dos empreendedores 

em 65 países, com o objetivo de aprofundar a compreensão sobre o empreendedorismo neles 

observado e de como isso influencia o desenvolvimento econômico e social dessas nações. 

 Um primeiro dado levantado pelo estudo e que traz grande admiração é o fato de que 

36% da população adulta brasileira – impressionantes 48 milhões de pessoas – tem uma 

empresa ou está envolvida no processo de criação de uma. Para efeito de comparação, mesmo 

países com alto grau de inovação e de empreendedorismo, como os EUA e a Austrália, 

apresentam números mais modestos que os brasileiros, o que denota a grande afeição do nosso 

país com o empreendedorismo. Não à toa, outra pesquisa do SEBRAE, realizada em 2016, 

mostra que “Ter o seu próprio negócio” é o sonho de quase um terço da população brasileira. 

Todos esses dados nos mostram de maneira conclusiva a vocação e a alma empreendedora que 
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o brasileiro possui. Aliado a isso, fatores como as recentes crises econômicas e o consequente 

aumento do desemprego catalisam a busca da população por alternativas de renda, muitas 

através de empreendimentos próprios. 

 De toda forma, esses dados ainda não trazem toda a essência do empreendedor no Brasil. 

Uma estatística trazida pelo estudo mostra que 65% dos empreendedores brasileiros possui uma 

renda familiar inferior a 3 salários mínimos; se considerarmos apenas os empreendedores em 

grau iniciais (cujos negócios têm menos de 3,5 anos de funcionamento), essa taxa sobe para 

incríveis 71%. Colocado de outra forma, podemos concluir que 7 em cada 10 empresários 

brasileiros “levam para casa“ mensalmente menos que 850 reais para cada um de seus 

dependentes (segundo dados do IBGE). Isso nos mostra novamente a difícil realidade que um 

empresário pode encontrar não apenas para suceder e crescer, mas inclusive para manter seus 

negócios e prover suas famílias. 

 Outro dado ao qual devemos ter atenção se refere à sua escolaridade média: apenas 6% 

possui formação superior. Olhando para o outro lado do espectro, quase 30% dos 

empreendedores brasileiros sequer possuem o ensino fundamental completo – são 14 milhões 

de empresários sem nem mesmo o mais básico nível de educação formal. Aliado a outras 

dificuldades inerentes ao empreendedorismo, essa falta de preparo eleva ainda mais os desafios 

impostos para a sobrevivência dos empreendimentos, visto que a baixa escolaridade do 

empresário possui direta correlação com a mortalidade precoce de empresas; a privação de 

educação formal inibe o aprendizado e a aplicação de conceitos e ferramentas fundamentais 

para o planejamento e formação de empreendimentos robustos, em todos os pilares que 

suportam um negócio, como finanças, estratégia e marketing. 

 Com isso, estabelecer uma persona de um prestador de serviço como sendo: 

 Pessoa de baixa escolaridade 

 Trabalho de baixo nível de especialização 

 Baixa renda 

 Pouco conhecimento técnico de informática e de ferramentas que auxiliem em 

seus negócios 
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3.2.2. Consumidores Finais 

 Do outro lado da cadeia, encontramos um perfil bastante diferente daquele observado 

nos prestadores de serviço. O consumidor de hoje tem um perfil cada vez mais analítico e 

pesquisador, o que é catalisado pelas ferramentas disponíveis na internet. 

 Segundo dados do SEBRAE, o Brasil já é o terceiro país do mundo que mais compra 

on-line. Praticamente 25% da população brasileira, cerca de 48 milhões de pessoas, compraram 

no comércio on-line nos últimos 3 anos. 

 79% dos consumidores digitais têm menos de 44 anos, o que mostra a importância de a 

comunicação da empresa ser capaz de se conectar com o público mais jovem. Além disso, mais 

de metade dos consumidores são mulheres, próximo a 55%.  

 

3.3.  Mercado Potencial 

  O presente modelo de negócios tem seu mercado medido com base no número de 

contratações de serviços que podem ser feitas na ferramenta. 

 Para tanto, primeiramente estimamos o tamanho do mercado potencial. Considerando a 

nível nacional, podemos observar inicialmente o tamanho da população brasileira (dados IBGE 

2019). 

POPULAÇÃO BRASILEIRA 209 milhões 

POPULAÇÃO CIDADES ACIMA DE 400 MIL HAB. 67 milhões 

POPULAÇÃO NAS CAPITAIS 50 milhões 

Tabela 1 - Mercado Potencial (Brasil) 

 

 No entanto, deve ser levado em consideração que, destes, a parcela daqueles que 

realmente são potenciais clientes deve ser compreendida. Para fazermos essa análise, é estimada 

a população que faz compras pela internet e infere-se, a partir disso, uma porcentagem destes 

que também contratam serviços e/ou procuram por avaliações on-line, o que determina o 

tamanho do mercado disponível.  

 Para chegar nesse número, usaremos como premissas³: 

 50% da população possui acesso à internet 

 25% dos usuários já fez compras pela internet 
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 92% dos usuários pesquisam sobre produtos e serviços 

 63% comentam experiências sobre produtos e serviços 

 Usamos o dado de usuários que comentam experiências como um proxy para medirmos 

os usuários que de fato possuem o interesse suficiente para fazer compras e contratações pela 

internet. 

 

 

 

 Esse mercado potencial resume as pessoas que, hoje, podem ser usuárias de ferramentas 

como a Conectu. Esses usuários podem fazer inúmeras contratações ao longo de um ano, o que 

significa um múltiplo para a quantidade de interações que estes usuários terão com a ferramenta. 

Essa quantidade de interações que determina a atratividade da Conectu para os prestadores de 

serviços e, portanto, o sucesso da empresa.  

 

População Brasileira atual                                                                               
(200 milhões)

População residente em cidades com mais de 400 
mil/habitantes 
(67 milhões)

População com Acesso a Internet                                  
(33 milhões)

Usuários que pesquisam por 
Produtos e Serviços

(30 milhões)

Usuários que 
comentam 

experiências
(21 milhões) 

POTENCIAL DE 
MERCADO

Figura 7 - Potencial de Mercado 
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3.4.  Análise da Concorrência 

 Para a análise de concorrência, segmentaremos os competidores entre aqueles de 

atuação on-line e aqueles de atuação off-line (como canais de televisão, jornais, empresas de 

panfletagem, etc.). Analisaremos exclusivamente o primeiro grupo, visto que sua área de 

atuação se assemelha mais com a da Conectu e também tendo em vista que o público-alvo 

analisado tem um foco no mercado digital de divulgação. 

 Com essa premissa estabelecida, podemos analisar os concorrentes em três variáveis: 

foco de atuação, business model, tamanho de mercado. A análise será aplicada cinco 

competidores. 

  

 
Foco de atuação Business model 

Quantidade de 

Usuários 

Facebook 

Extremamente amplo 

- Não atua 

especificamente no 

mercado de divulgação 

de serviços, mas 

possibilita essa 

funcionalidade a seus 

usuários através usa 

enorme rede  

- Rede social 

- Usuários usam a rede 

para inúmeros fins, 

inclusive 

divulgar/pesquisar 

serviços 

Muito grande 

Kekanto 

Muito amplo 

- Não atua em nicho 

específico 

- Divulga não apenas 

serviços, mas também 

estabelecimentos 

- Estabelecimentos e 

profissionais podem criar 

perfis próprios 

- Usuários pesquisam por 

serviços e entram em 

contato diretamente para 

contratação 

Grande 
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Bicos 

Amplo 

- Nicho de atuação: 

prestação de serviços em 

geral (limpeza, reparos, 

transporte, estética, etc.)  

- Usuários descrevem sua 

necessidade no site 

- A ferramenta oferta ao 

usuário alguns dos 

profissionais cadastrados 

de acordo com a 

necessidade descrita 

Baixo 

GetNinjas 

Amplo 

- Nicho de atuação: 

prestação de serviços em 

geral (limpeza, reparos, 

transporte, estética, etc.)  

- Usuários descrevem sua 

necessidade no site 

- A ferramenta oferta ao 

usuário alguns dos 

profissionais cadastrados 

de acordo com a 

necessidade descrita 

Grande 

Parafuzo 

Extremamente específico 

- Atua especificamente 

no mercado de limpeza 

(empregadas domésticas 

e diaristas) 

- Usuários descrevem sua 

necessidade no site 

- A ferramenta oferta ao 

usuário alguns dos 

profissionais cadastrados 

de acordo com a 

necessidade descrita 

Médio 

Tabela 2 - Comparativo de Fornecedores 

 

 Do ponto de vista de mercado alvo, os concorrentes que mais se assemelham à proposta 

da Conectu são Bicos, GetNinjas e Parafuzo. Este último, no entanto, atua de forma bastante 

nichada, focando apenas em profissionais da limpeza. 

 Em se tratando dos competidores Bicos e GetNinjas, os grandes pontos fortes que ambos 

têm são: 

 Número de usuários e prestadores de serviço já elevado 

 Empresas com tempo de mercado 

 Soluções já testadas em mercado e em evolução contínua 
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 Por outro lado, algo que nenhuma das empresas oferece, e que é um dos diferenciais 

que a Conectu traz para seus profissionais é a capacidade de personalização de divulgação. Os 

prestadores de serviço usuários destas ferramentas não possuem páginas próprias que possam 

usar como seus sites, nem mesmo possuem, em um marketplace aberto para que outros usuários 

possam comparar abertamente diferentes profissionais, uma forma de divulgar seus trabalhos. 

Há uma grande dependência destes profissionais em relação às ferramentas de distribuição de 

serviços destes competidores, de que eles recebam serviços das ferramentas. A Conectu propõe 

uma maior independência nesse sentido. 

 Do ponto de vista de um usuário buscando por um serviço essa independência também 

é maior, visto que ele poderá, por conta própria, pesquisar por diferentes profissionais, 

compara-los e negociar diretamente com aqueles que escolher, sem depender da ferramenta 

enviar a ele, de forma relativamente arbitrária, um profissional como sugestão de contratação. 
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4. OFERTA DA EMPRESA 

 Em se analisando as possibilidades que um prestador de serviços possui hoje para 

divulgar seus trabalhos e também as formas que os clientes têm de pesquisar por serviços, 

devemos avaliar a oferta da empresa sob esses dois prismas. A ferramenta deve ser atrativa para 

esses dois públicos, e, portanto, a análise é feita para ambos lados da cadeia. 

 

4.1. Estratégia de MKT 

 O marketing é dos pilares mais essenciais da Conectu e em negócios digitais como um 

todo, tanto do ponto de vista de business quanto de publicidade. Fazendo uso do conceito dos 

4 P’s e olhando para os dois públicos da Conectu, temos: 

 

4P dos consumidores finais 

 Preço: a ferramenta será gratuita. Alguém procurando por serviços não paga por isso, 

logo a solução não deve incidir em custos para estes; 

 Produto: a ferramenta deve ser capaz de facilitar a contratação de serviço e de passar a 

confiabilidade necessária para que isso aconteça;  

 Promoção: visando o público-alvo definido, de pessoas que usam internet e compram 

através dela, a propaganda deve ser majoritariamente feita on-line, através de 

campanhas e publicidade nas principais redes sociais (Facebook e Instagram), além de 

campanhas de Google Adwords; 

 Praça: a praça definida é a internet, através de um website que seja capaz de ter nele 

todas as funcionalidades da ferramenta. Optou-se, inicialmente, por não ter outras 

praças, como aplicativos. 

 

4P dos Prestadores de Serviço 

 Preço: focando na escalabilidade inicial do negócio, nas primeiras etapas da estratégia 

da empresa o produto será totalmente gratuito para os prestadores de serviço que 

desejarem divulgar seus serviços na Conectu. Posteriormente, serão oferecidos planos 

de assinatura com funcionalidades especiais, com foco no maior fechamento de 
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negócios, a preços baixos e mensais (tendo em vista o perfil estabelecido dos prestadores 

de serviço); 

 Produto: a ferramenta é de uso muito simples para qualquer profissional, em todas as 

etapas do processo (conhecimento inicial da ferramenta, cadastro, edição de perfil, 

contato com clientes). Como diferenciação das ferramentas apresentadas pelos 

concorrentes, o produto tem também um foco em dar destaque aos profissionais, através 

de perfis próprios que sejam atrativos e que possibilitem a eles a criação de uma página 

profissional própria, que instigue os prestadores de serviço a chamarem seus perfis de 

“meu site, conectu.com.br/meu-nome”; 

 Promoção: além da divulgação como publicidade em redes sociais (afinal, prestadores 

de serviço que divulgam seus trabalhos também são potencialmente consumidores de 

outros serviços), a promoção da Conectu aos profissionais é feita em canais específicos 

de profissionais, como grupos profissionais nas redes sociais, através de ações de 

inbound sales; 

 Praça: novamente, a praça definida é a internet, através de um website que seja capaz 

de ter nele todas as funcionalidades da ferramenta para o profissional. Aqui também se 

optou por não ter outras praças, como aplicativos, nas etapas iniciais do negócio. 

 

4.2. Análise SWOT 

STRENGHTS WEAKNESSES 

Proposta Nova no Mercado; Serviço 
Gratuito/ Sem barreiras; Recomendações 
e Avaliações; Rapidez na tomada de 
decisão. 

Dependência Externa/ Avaliações e 
Recomendações; Equipe com foco dividido 
(Conectu x trabalho CLT) 
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OPPORTUNITIES THREATS 

Necessidade de Mercado; “Era do 
compartilhamento" como tendência; 
Concorrentes com propostas divergentes 

Monetização "Equivocada"; Grandes 
empresas se direcionarem para o mesmo 
foco de atuação; Novos entrantes 
oferecerem serviços específicos (ex: 
advogados, arquitetos) 

Tabela 3 - Matriz SWOT 

 

4.3. Análise de Porter 

 

 

 5 FORÇAS DE PORTER  
          

   
BARGANHA DE FORNECEDORES 

   

   
MÉDIO-ALTO. SERVIÇO DE ALTA 

COMPLEXIDADE, O QUE DÁ PODER AOS 
FORNECEDORES DE DESENVOLVIMENTO DE 
SOFTWARE (ALTO CUSTO DE MUDANÇA DE 

FORNECEDOR) 

   

      

      
AMEAÇA DE NOVOS ENTRANTES  

   
AMEAÇA DE PROD SUBSTITUTOS 

GRANDE. NOVAS SOLUÇÕES 
PODEM SER IMPLEMENTADAS, 
COM FOCOS SEMELHANTES OU 

MAIS NICHADOS (O QUE 
RESTRINGIRIA A ATUAÇÃO) 

 

RIVALIDADE ENTRE 
CONCORRENTES 

 
BAIXO. MUITOS ALTERNATIVOS 

SÃO POSSÍVEIS, MAS O 
TAMANHO DO MERCADO 

COMPENSA O NÚMERO DE 
SOLUÇÕES 

  

  

          

   
MÉDIO-ALTO. O NEGÓCIO É DEPENDENTE DE 
SEUS USUÁRIOS, QUE TÊM BAIXO ÍNDICE DE 
FIDELIDADE, TÊM POSSIBILIDADE DE TROCA 

FÁCIL DE PRODUTO, NÃO TÊM 
OBRIGATORIEDADE CONTRATUAL. 

   

      

      

   
BARGANHA DE CLIENTES 

   
Tabela 4 – Porter Five Forces 
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4.4.  Business Model Canvas 

 Vide anexo. 

 

4.5. Blue Ocean Strategy 

 

FOUR ACTIONS 

ELIMINATE RAISE 

Contratação sem referências, 
pesquisa de profissionais 

desorientada 

Recomendações de serviços entre 
amigos e usuários; potencial de 
venda e vitrine dos profissionais 

REDUCE CREATE 

Tempo para buscar informações; 
informalidade na busca de 

serviços recomendados  

Canal de Comunicação entre 
prestadores e usuários; Nova 

plataforma de alcance de venda;  

Tabela 5 - Blue Ocean Strategy 
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5. PLANO OPERACIONAL 

 O plano operacional visará a execução da estratégia da forma mais enxuta possível no 

começo das operações.  

 

5.1. Infraestrutura 

 O fato de se tratar de um business digital representa uma facilidade do ponto de vista de 

infraestrutura. Visando a redução de custos fixos, a empresa não terá escritório próprio. 

Reuniões com stakeholders (fornecedores, investidores, clientes, dentre outros) serão feitos em 

locais de terceiros, sejam eles locais públicos ou pagos via locação. 

 

5.2. Tecnologia 

 Toda a tecnologia usada foi desenvolvida por nossos fornecedores, a factory Gorillas 

Code.  

 A infraestrutura de tecnologia usada foi feita toda sobre plataformas open-source, o que 

possibilita a internalização do desenvolvimento, a mais fácil escalabilidade da estrutura do site 

e dispensa a necessidade de compra de licenças de uso. A estrutura do site pode ser descrita em 

duas partes: a estrutura de frontend e a de backend. 

 O frontend foi desenvolvido em plataforma Web/CSS/Angular. 

 O backend foi desenvolvido em plataforma Python/Flask/Cloud e em banco de dados 

SQL. 

 Toda a estrutura de API de serviços, Aplicação Web e de banco de dados está instalada 

em servidores da AWS (Amazon Web Services), com possibilidade posterior de migração. 

 Os dados de BI (business intelligence) são obtidos através dos históricos salvos pelo 

Google Analytics, ferramenta pela qual análises de navegação podem também ser feitas. 
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5.3. Fornecedores 

 Os fornecedores da Conectu são divididos em dois grupos: os fornecedores de 

tecnologia e os fornecedores de marketing. 

 O fornecedor de tecnologia e desenvolvimento de software foi escolhido baseado em 

fatores técnicos e de incubação de negócios. A Gorillas Code possui um sólido histórico de 

desenvolvimento de software para startups na região de Curitiba, mesmo não sendo uma das 

maiores empresas do ramo. Além disso, possuem experiência com criação de novos negócios e 

incubação de startups, tendo participado de iniciativas como a Renault Experience.  

 Dentre os fornecedores de marketing, podemos especificar os seguintes: fornecedores 

de materiais impressos de divulgação (flyers e cartões de visita); designer, responsável pela 

criação da marca Conectu e da identidade visual; Facebook e Instagram, através de suas 

ferramentas de impulsionamento de posts; e Google Adwords, como ferramenta de 

posicionamento da Conectu nos primeiros resultados de pesquisas. 

 Por fim, podemos também citar o fornecedor Contabilizei, que será responsável pela 

regularização contábil da empresa. 

 

5.4. Organização 

 A Conectu exigirá inicialmente de uma equipe enxuta para o desenvolvimento das 

atividades necessárias: os dois sócio-fundadores, que atuam na direção e tomada de decisões da 

empresa, serão também os responsáveis pelas atividades relacionadas ao controle financeiro, 

criação de materiais de divulgação on-line, gestão de fornecedores e captação de novos clientes.  
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6. PLANO FINANCEIRO 

 A estratégia da Conectu consiste inicialmente em conquistar mercado através da 

escalabilidade de cadastros de novos clientes usuários e de novos prestadores de serviço. De 

modo a acelerar esse objetivo, planeja-se que a empresa possa atuar por dois anos sem geração 

de caixa. Para isso, um plano de investimentos e de desenvolvimento da ferramenta, aliada a 

uma política restrita de controle de custos, é proposto até o início do plano de monetização da 

empresa. 

 

6.1. Investimento Inicial 

 O investimento inicial na empresa se deu por financiamento 100% de capital dos sócios, 

sem a captação de capital em bancos e/ou outros investidores. 

 

# DESCRIÇÃO FORNECEDOR CONTA VALOR 

1 
Logo e identidade visual Designer Marketing  R$            299,00  

2 
Domínio Conectu.com.br Registro.br Desenvolvimento  R$               30,00  

3 

Desenvolvimento site - 1º 
Ciclo 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$      15.759,96  

4 

Regularização de CNPJ, 
Impostos e Documentações 

Minist. da Fazenda, 
Junta Comercial, outros 

Jurídico/Contábil  R$            567,50  

5 
Assessoria Legal e Fiscal 

Carlos Alberto - 
Contador 

Jurídico/Contábil  R$            500,00  

6 

Desenvolvimento site - 2º 
Ciclo 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$      10.910,00  

7 
Compra de imagens e vídeos Shutterstock Desenvolvimento  R$            292,00  

8 

Desenvolvimento site - 3º 
Ciclo 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$      12.730,00  

9 
Outros (telefonia, etc.) Vários Marketing  R$            150,00  

TOTAL INVESTIMENTO INICIAL  R$      41.238,46  

Tabela 6 - Investimento Inicial 

http://registro.br/
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6.2. Plano de Investimentos 

 O plano de investimento inicial previsto contempla o desenvolvimento de um site como 

MVP (da sigla que em inglês significa Produto Minimamente Viável). Desta forma, prevê-se 

no curso de um ano investimentos extras de desenvolvimento na faixa de R$ 20.000 para a 

implementação de funcionalidades e melhorias planejadas e de outros eventuais upgrades. 

# DESCRIÇÃO FORNECEDOR CONTA VALOR 

1 

Implementação de melhorias 
visuais 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$         2.000,00  

2 

Melhoria no sistema de SEO Gorillas Code Desenvolvimento  R$         3.000,00  

3 

Viabilização de sistema para 
monetização 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$         5.000,00  

4 

Melhorias nos sistemas de 
monitoramento e obtenção 
de dados de uso 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$         3.000,00  

5 

Outros upgrades diversos Gorillas Code Desenvolvimento  R$         7.000,00  

TOTAL INVESTIMENTO PLANEJADOS  R$    20.000,00  

Tabela 7 - Plano de Investimentos 

 

6.3. Despesas Fixas 

 As despesas fixas se consistem basicamente nas despesas relacionadas à manutenção do 

site (monitoramento e correção de erros, hospedagem dos APIs e Bancos de Dados em servidor 

da AWS), às ações de marketing e divulgação da empresa, além de gastos com contador, por 

questão de exigência legal.  

 Com escalabilidade do negócio, as despesas devem crescer (não necessariamente de 

forma proporcional), de modo a sustentar o crescimento do negócio. 

 

# DESCRIÇÃO FORNECEDOR CONTA VALOR 

1 
Ferramentas de 
impulsionamento de 
divulgação 

Facebook, Instagram e 
Google Adwords 

Marketing  R$            250,00  
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2 
Manutenção e hospedagem 
do site 

Gorillas Code Desenvolvimento  R$            685,00  

3 Contabilidade Gorillas Code Jurídico/Contábil  R$               69,00  

TOTAL INVESTIMENTO PLANEJADOS  R$      1.004,00  

Tabela 8 - Despesas Fixas 

 

6.4. Demonstrativo de Resultados 

 Como premissas para uma estimativa simplificada de DRE, consideramos dois anos de 

atuação sem geração de receita, manutenção dos custos operacionais neste período e um 

crescimento de custos no período posterior. 

 Estamos supondo também, na linha da receita, uma suposição de 1.500 profissionais 

ativos, sendo 20% usuários de plano pago de ticket médio de R$19,90, além de uma alíquota 

de imposto de 6% (considerando o regime de Simples Nacional, tabela 3 de CNAE de Prestação 

de Serviços). 

DRE Ano 1 Ano 2 Ano 3 

(+) Vendas Brutas 0 0 71.640 

(-) Impostos 0 0 (4.298) 

(-) Custos e Despesas (12.000) (12.000) (50.000) 

(=) LAIR (12.000) (12.000) 17.342 

Tabela 9 - DRE Simplificada 

 

6.5. Análise de Sensibilidade 

 Para se analisar a viabilidade do negócio, consideraremos como variável independente 

diferentes cenários de velocidade de captação de clientes cadastrados pagantes após o período 

de gratuidade. Com isso, e estimando-se os custos atrelados ao negócio, teremos como analisar 

diferentes cenários para o negócio. 

http://registro.br/
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 Consideramos para a análise de sensibilidade três diferentes cenários de captação de 

profissionais cadastrados no período Ano 3. Supondo-se 20% destes profissionais com cadastro 

premium (pagantes, a ticket médio de R$19,90), e mantendo-se os custos imutáveis nos três 

cenários, temos: 

Nº profissionais 
cadastrados 1500 800 2200 

Cenários Provável Pessimista Otimista 

(+) Vendas Brutas 71.640 38.208 105.072 

(-) Impostos (4.298) (2.292) (6.304) 

(-) Custos e Despesas (50.000) (50.000) (50.000) 

(=) LAIR 17.342 (14.084) 48.768 

Tabela 10 - Comparativos (Análise de Sensibilidade) 

 

 Infere-se a partir destes dados o risco relativamente alto inerente deste negócio. Para o 

negócio ser viável, faz necessário que determinados critérios sejam atingidos: número de 

profissionais cadastrados, parcela mínimo de profissionais aderentes de plano pago, 

manutenção de custos e despesas dentro de uma margem que possibilite a geração de lucro. 

 Em se considerando o cenário mais provável, o payback do projeto se dará apenas ao 

longo do quarto ano da empresa, tendo por base os dados usados. No cenário otimista o payback 

se dará já terceiro ano, ou seja, no primeiro ano com geração de receita. 

 Em ambos os casos, destaca-se a importância de que a realização do plano operacional 

e projeção de custos e receitas sejam realizados, principalmente considerando a alocação de 

capital próprio dos sócios no projeto. 
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7. CONCLUSÃO 

 O presente plano de negócios considerou como premissas principais: 

 Que o projeto já está em andamento, tendo o site já sido desenvolvido, mas ainda em 

etapas iniciais de operação; 

 Que o projeto foi 100% financiado por capital próprio, e que as atividades do projeto 

serão desenvolvidas por seus dois sócios, em caráter de atividade não-remunerada e em 

part-time; 

 Que a totalidade de custos e despesas no período avaliado são fixos e constantes, até o 

início da monetização do projeto, quando os custos serão elevados com foco na 

escalabilidade do negócio (elevação de custos não necessariamente proporcional às 

variações de receita/vendas); 

A análise de sensibilidade mostrou que, nas condições previstas da análise, o presente 

projeto é de grande risco ao investidor. Apesar da baixa necessidade de capital investido, há 

uma grande dependência no atingimento de determinados critérios para que o negócio traga um 

bom retorno: o estudo mostrou ser necessário atingir uma parcela considerável de clientes e, 

destes, uma parcela de clientes do produto premium para gerar receita suficiente para 

rentabilizar o negócio. 

A potenciais investidores, a recomendação principal é a de revisar e refazer o plano 

operacional de modo a tornar o projeto mais viável em termos financeiros. Mostrou-se 

necessário a acelerar a tração do negócio, visando a geração de receita em tempo menor que o 

inicialmente proposto, de dois anos. Além disso, outra revisão sugerida é a de implementar 

upgrades que elevem a porcentagem estimada de clientes com plano premium, de modo a 

otimizar e melhor rentabilizar o business. 

De toda forma, o plano de negócios mostrou evidências de que, apesar das dificuldades 

acima descritas, o plano de negócios detalha o planejamento de uma empresa em um mercado 

de grande potencial. Observou-se tratar de um mercado que tem forte resistência a crises 

(aumento do desemprego eleva o número de prestadores de serviço), com um enorme potencial 

ainda não explorado (contratação de serviços on-line ainda não atingiu o potencial total), apesar 

da existência de concorrentes fortes. 
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9. ANEXOS  

 

 

KEY PARTNERS KEY ACTITIES VALUE PROPOSITION CUSTUMER RELATIONSHIPS CUSTUMER SEGMENTS

Eventos e Foruns: Prestadores 

em Geral

KEY RESOURCES CHANNELS

CAPITAL TERCEIRO: 0% CAPITAL PRÓPRIO :100%

Terceirização Propaganda e Divulgação  

Abertura CNPJ Dominio Publicidade

Publico-Alvo: População 

Brasileira com acesso a 

internet, residente em cidades 

maiores a 400 mil habitantes e 

que pesquisa por serviços na 

internet. (Não há segmentação 

própria por sexo e classe)
Ouvidoria: Facebook, Instagram, 

Google+, Fale Conosco, e-mail, 

Reclame Aqui

BUSINESS MODEL CANVAS

Programador: Desenvolvimento 

de Plataforma (web app)

Relação baseada em valores 

éticos e morais da empresa

Atendimento das expectativas 

do cliente

Clientes: Recomendações e 

Avaliações de Serviços

Serviços Recomendados: 

Disponibilização de uma ampla 

gama de serviços e prestadores com 

avaliações de amigos e/ou outros 

usuários.

Serviço Premium: Oferecer aos prestadores, serviços de análise de indicadores, atratividade, "quem 

visitou seu perfil", melhores colocações em pesquisa. ("Gostinho" - experimental por 15 dias).

Serviços: Ampla gama de prestadores 

de serviços cadastrados, de diversas 

áreas e setores
Usuabilidade dos Clientes, Poder de 

Recomendação e Avaliação
App e Site

COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

Experiência: Pessoas que 

buscam usufluir de uma 

plataforma que promete reunir 

em um único espaço uma ampla 

gama de prestadores, com 

possibildiade de 

recomendações e avaliações 

entre amigos atráves de redes 

sociais de interesse de forma 

simples e prática, via site e app.

Prestadores: Profissional 

cadastrados gratuitamente na 

rede

Atendimento: A plataforma irá atender 

a um público que espera encontrar 

prestadores de serviço em geral, 

recomendados e avaliados por outros 

usuários e amigos de forma fácil  e 

segura

App

Propaganda e Divulgação: Site 

Próprio, Redes Sociais, Partipação 

em Eventos

Site

Sindicato: SINDEINFORMÁTICA - 

Sindicato das Empresas de 

Informática

Suporte de Venda: Suporte e 

disponibilização de canal de venda 

para prestadores de serviços 

gerais. (Gratuito e Premium)

Proposta: Proporcionar simplicidade e 

facil itade na busca por prestadores de 

serviços confiáveis e recomendados e 

ao mesmo tempo atuar como 

plataforma de venda de fácil  e simples 

util ização para os mesmos 

prestadores.

Expectativa: Pessoas que 

buscam recomendação por 

serviços e prestadores 

interessados em ampliar seu 

alcance de venda.


