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O que o cliente quer e o que o mercado oferece

A difi culdade de entender que um 

bom projeto de limpeza profi ssional 

é a integração do conhecimento e da 

gestão foi o principal tema da palestra 

apresentada por Paulo Peres, diretor 

da Câmara de Serviços da Abralimp.

Peres iniciou sua palestra comentan-

do a história da terceirização focando 

nos benefícios dos serviços especializa-

dos no mundo. “Caso não houvesse a 

terceirização, muitos departamentos que 

não são considerados fundamentais para 

a empresa, como o caso da limpeza, 

não teriam grandes avanços nos últi-

mos anos”. O palestrante aproveitou a 

oportunidade para comentar brevemente 

sobre alguns números do mercado:

Preço de mercado do limpador em 2011

w Preço mínimo de R$ 2.050,00 (con-

siderando hospitais) 

w R$ 1.950,00 para limpeza em áreas 

não insalubres

w R$ 2.300,00 para hospitais

w Número de Empresas no Brasil: 

14.500

w Número de Empregados no Brasil: 

Entre 700 e 750 mil

w Movimento do Mercado Brasileiro: 

R$ 15 bilhões.

Sobre o mercado em si, o atual 

panorama não é bom, segundo o 

diretor da Abralimp. Nos últimos três 

anos o volume total está estagnado, 

apesar do crescimento do número de 

contratos. A estagnação assim se deve 

a continuada pressão nas renegocia-

ções contratuais anuais, o aumento 

da carga tributária (PIS, COFINS, 

CSLL, ISS) e salários e a redução das 

margens das empresas, que acaba re-

fl etindo em um nível de exigência de 

escopo de serviços menor por parte 

dos tomadores.

Assim como outros palestrantes, a 

guerra dos preços foi duramente criti-

cada por Peres. Para ele, deve existir 

respeito entre a tomadora e a empresa 

que presta o serviço. “Um contrato, 

em média, dura três, quatro anos. Você 

sendo um bom parceiro ele pode durar 

ainda mais. Trabalhar é como casamen-
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