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RESUMO

Este trabalho apresenta um estudo da estrutura de um Sistema Especialista, com a finalidade de
apresentar um filtro de vendas baseado em vendas complexas de energia, mostrando a melhor
maneira de chegar a uma solu¢ao com o conhecimento especifico. A partir dessa sistematizagao
inicial € possivel estruturar um sistema especialista mais assertivo para o vendedor, melhorando
assim o investimento do cliente final. A sugestdo ¢ para criar um sistema que possibilita a
tomada de decisao da qual se utiliza a metodologia SPIN Selling, que descreve que a abordagem
possibilita qualquer vendedor desenvolva a habilidade de descobrir as necessidades de

potenciais clientes e por conseguinte, tornar mais eficiente a abordagem de vendas.

Palavras-chave: Sistema Especialista. SPIN Selling. Energia Fotovoltaica, PHP, Inteligéncia

Artificial.



ABSTRACT

This work presents a study of the structure of an Expert System, with the purpose of presenting
a sales filter based on complex sales of energy, showing the best way to arrive at a solution with
the specific knowledge. From this initial systematization it is possible to structure a more
assertive specialist system for the seller, thus improving the end customer's investment. The
suggestion is to create a decision-making system using the SPIN Selling methodology, which
describes that the approach enables any vendor to develop the ability to discover the needs of

potential customers and thereby make the sales.

Keywords: System Specialist. SPIN Selling. Photovoltaic Energy, PHP, Artificial

Intelligence.
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1 INTRODUCAO

A expressdo Inteligéncia Artificial, geralmente, esta associada ao desenvolvimento
de Sistemas Especialistas. Estes sistemas sdo baseados em regras que reproduzem o
conhecimento do perito, e a partir delas sdo capazes de emitir decisdes; alguns sdo capazes até

de aprender, melhorando seu desempenho e a qualidade das decisdes tomadas.

Eles sao desenvolvidos para auxiliar determinados problemas de seu dominio
especifico, e como ndo sao influenciados por elementos externos, vao fornecer sempre o mesmo

conjunto de decisdes quando as condigdes forem as mesmas (SILVA, 2002).

Para NILSON (1982) A expressao inteligéncia artificial estd associada, geralmente,
ao desenvolvimento de sistemas especialistas. Baseados em conhecimento e construidos com
regras que reproduz conhecimento de peritos no assunto. Conforme MENDES (1992) Area
médica sdo os mais beneficiados, por ter problemas classicos. No entanto nem todo problema
pode ser resolvido por IA. A modelagem de sistemas especialistas exige uma avaliacdo
adequada dos conceitos envolvidos, incluindo seus relacionamentos intrinsecos, como sugerido

por Cafias, Ford, Novak, Hayes, Suri e Reichherzer [CANAS 2001]
1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Uma empresa de desenvolvimento de produtos, especializada na geracdo de energia
por fontes renovaveis e que se encontra localizada na cidade de Floriandpolis, esta

desenvolvendo um produto de Inteligéncia Artificial para melhorar as vendas complexas.

Assim sendo, este trabalho tem como problema de pesquisa, a seguinte pergunta:
Como estruturar com SE (Sistemas Especialistas) o funil de vendas atual de uma empresa com

vendas complexas?
1.2 OBJETIVOS

Nesta se¢do serdo abordados o objetivo geral e os especificos que fundamentam a

realizagdo deste trabalho.



1.2.1 Objetivo geral

Ter a primeira versao do prototipo de sistema especialista para padronizar a entrega
do relato do filtro 1 e otimizar o processo de questionamento executado pelos pré-vendedores
do setor.

1.2.2 Objetivo especifico

O objetivo especifico estipulado, com o proposito de cumprir com o objetivo geral
deste trabalho ¢ o inicio da problematica que passa pelo conhecimento do procedimento
executado pela empresa e seus especialistas. Assim, ¢ apresentado o funil de vendas na Figura
1, onde ha a entrada de leads no inicio do funil e 0 mesmo ¢ estruturado e desmistificado quando
passa pelos filtros 1 e 2. O tempo aproximado da passagem do lead pelos filtros 1 e 2 ¢ de uma

semana e utilizando a metodologia SPIN Selling.

Os objetivos especificos estipulados, com o propodsito de cumprir com o objetivo

geral deste trabalho, sdo:
- Identificar e sistematizar pds-venda complexas do produto;

- Desenvolver e propor um modelo de produto em IA passando por filtros tornando-

0 competitivo;

- De natureza aplicada pois os resultados sao aplicados na solugao de problemas.

Entradas de Leads ——

Filtro 1
Apresentacio

| sarmana

|

Figura 1 - Funil de vendas (Fonte: Autor 2019)



1.3 JUSTIFICATIVA

Sistema Especialista utiliza a aplicacdo da Inteligéncia Artificial que € capaz de
adquirir e disponibilizar o conhecimento operacional de um especialista, solucionando
problemas por pessoas especialistas que, durante anos, acumularam o conhecimento exigido na

resolugdo destes problemas (MANCHINI, 2003).

Um Sistema Especialista € projetado e desenvolvido para atender em uma aplicacao
especifica e limitada do conhecimento humano. Apoiado no conhecimento justificado da base
de informagdes que ¢ capaz de emitir uma decisdo. Além disso, deve ser capaz de aprender

novos conhecimentos, melhorando a qualidade das decisdes (MANCHINI, 2003).

Embora Sistemas Especialistas e Especialistas Humanos possam desempenhar
tarefas idénticas, suas caracteristicas sao criticamente distintas e, mesmo havendo vantagens
evidentes dos Sistemas Especialistas eles ndo serdo capazes de substituir os especialistas

humanos em todas as situacdes (MANCHINI, 2003).

1.4 ESTRUTURA

Este trabalho estd estruturado em 6 (seis) capitulos. No primeiro capitulo esta
contemplada a introdugdo, problema de pesquisa, objetivos e justificativa do trabalho,
caracterizando o assunto a ser tratado e a importancia deste estudo com a sociedade, empresa e

aprendizado proprio.

No segundo capitulo serd realizada a revisdo bibliografica, referente as
metodologias adotadas para sistematizagdo do planejamento estratégico. Metodologias estas

que compreendem o Sistema Especialista e SPIN Selling.

No terceiro capitulo ¢ visto a classificagdo da metodologia utilizada neste trabalho,

que especifica a classificacdo da pesquisa e caracterizagdo da empresa.

No quarto capitulo inicia-se o desenvolvimento do estudo, apresentando o
mapeamento dos pontos fortes de cada uma das metodologias do sistema especialista descritos

neste trabalho e o SPIN Selling.

No quinto capitulo ¢ apresentada a sistematizagdao do Sistema Especialista.



No sexto capitulo sdo apresentados as conclusdes e resultado final do trabalho,
avaliando a contribui¢do, para a academia e profissional, da estruturacdo do pré-vendas

qualificando o potencial do cliente.

1.5 DELIMITACAO ASSUNTO

Os pontos negativos, comumente ressaltados, segundo (RABUSKE, 1995), sdao que
sistemas especialistas ndo sdo bons em representar o conhecimento temporal e espacial, em
executar raciocinio de senso comum, em manipular conhecimento inconsciente € em
reconhecer os seus proprios limites. Adicionalmente ha muitas falhas nas ferramentas de 1A

disponiveis, especialmente no que concerne a manipulagdo concomitante de varias formas de
representacao do conhecimento e de sua aquisi¢ao.

Para (PACHECO, 1991), uma analise do processo de resolu¢dao de problemas por
parte do ser humano evidéncia que este frequentemente considera situagdes com informagdes
de natureza qualitativa, incompleta ou incerta. O ser humano, quando busca por determinada
solucdo, pressupde que o tratamento de informagdes de tal natureza nao se constitui em um

obstaculo intransponivel. Para os sistemas especialistas, no entanto, o tratamento deste tipo de

informagdes € problematico e tem sido alvo de amplos estudos.



2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

No presente capitulo serd abordada a revisdo bibliografica referente as
metodologias e ferramentas utilizadas para elaboracdo do Sistema Especialista com foco na

pos-venda da empresa. Assuntos estes que estdo relacionados diretamente a area comercial.
2.1 CONTEXTUALIZACAO DO SISTEMA ESPECIALISTA

Para LEVINE (1988) afirma que “Sistemas Especialistas sdo programas de
computador que usam conhecimento especializado e procedimentos de inferéncia para resolver
problemas que normalmente sdao solucionados por especialistas humanos altamente
experientes”. Alguns problemas somente conseguem ser resolvidos por pessoas com
conhecimento especializado sobre o assunto, treinamento e experi€éncia. Estas pessoas sao
denominadas especialistas. Para solucionar estes mesmos problemas utilizando os recursos
computacionais, utiliza-se os Sistemas Especialistas, que visam reproduzir o processo de

resolugdo de um especialista humano.

Ja RIBEIRO (1987) escreve que “um sistema especialista ¢ aquele que ¢ projetado
e desenvolvido para atender a uma aplica¢ao determinada e limitada do conhecimento humano.
E capaz de emitir uma decisdo, com o apoio em conhecimento justificado, a partir de uma base
de informagdes, tal qual um especialista de determinada area do conhecimento humano”. Os
Sistemas Especialistas na maioria das vezes, quando ndo solucionam o problema, diminuem o

universo onde localiza-se a solugdo, facilitando a busca do resultado desejado.
2.2 EVOLUCAO DOS SISTEMAS ESPECIALISTAS

No fim da década de 60, as primeiras pesquisas de Inteligéncia Artificial foram
concluidas apenas produzindo um conjunto resumido de regras, e com isso, associa-las a um
computador potente, que ndo seria possivel alcancar o desempenho da mente humana. Com
1sso, ndo conseguiram obter o desempenho da mente humana para solucionar um problema

especifico. Notaram que o objetivo a ser procurado era grande.

Trataram entdo de desenvolver pesquisas no sentido de conseguir atender a solucao
de problemas especificos, sem alternativas de aprendizado ou com aprendizado reduzido.
Apesar dos resultados alcancados serem pequenos, satisfizeram os pesquisadores, que durante

a década de 70 desenvolveram diversos Sistemas Especialistas. Podem ser destacados o



Prospector e o Mycin, desenvolvidos para Gedlogos e Médicos, respectivamente. Desde entdo,
as pesquisas tem evoluido de forma rapida, principalmente em torno da aquisi¢ao e

representacao do conhecimento.

Um dos primeiros sistemas especialistas, 0o DENDRAL, foi construido em 1964,
por Joshua Lederberg. O DENDRAL a partir de um determinado conjunto de dados como
massa espectrografica e ressonancia magnética, deduz a possivel estrutura de um determinado

composto quimico.

O CASNET surgiu nos anos 70, para diagnosticos de glaucoma, doenga aumenta a
tensdo intraocular e que pode trazer perturbacdes visuais. O Casnet deu origem ao EXPERT,
uma ferramenta para constru¢do de sistemas especialistas. Nesta €poca, surgiu também o
MYCIN, um sistema especialista para fornecer conselhos sobra tratamento de doencgas
infecciosas. O MYCIN deu origem ao EMYCIN, uma Skell para desenvolvimento de sistemas

especialistas.

No decorrer do desenvolvimento dos sistemas especialistas houveram alguns
marcos historicos. A tabela 1 traz alguns destes sistemas que foram e sdo utilizados até hoje no

mercado.

Tabela 1 - Exemplos de sistemas de A

Sistemas especialistas Aplicagao

Serum Proteim Eletroforese da proteina serica

Diagnostic Program

CASNET Terapia / Diagnéstico do glaucoma
PROSPECTOR Exploracao geolégica

DENDRAL Espectroscopia de massa

MACSYMA Integra¢ao simbodlica

A Constraint—Based Hight School Sistema de geracao de hordrios

Scheduling System escolares




Fuzzy and Neural Hybrid Expert Sistema especialista hibrido Fuzzy

Systems e Neural

2.3 ARQUITETURA DE UM SISTEMA ESPECIALISTA

Para exemplificar a estrutura de um Sistema Especialista genérico, a figura 2 mostra

o modelo proposto por HEINZLE (1995).

Figura 2 - Componentes de um Sistema Especialista

BASE DE MOTOR DE
CONHECIMENTOS INFERENCIA

MECANISMO DE

APRENDIZAGEM E ;
AQUISICAO DO QUADRO NEGRO
CONHECIMENTO
SISTEMA DE SISTEMA DE
JUSTIFICACAD CONSULTA

Fonte: HEINZLE (1995)

A representagdo da figura 2 ndo ¢ unanime entre os autores, porém ¢ aceita pela
maioria deles. Também cabe ressaltar que esta estrutura pode sofrer alteragdes, dependendo da
implementa¢do adotada e da forma de representacdo do conhecimento. Dentre os modulos
constantes na figura 2, serdo descritos a seguir os que tem maior relevancia para o presente

trabalho.



2.3.1 BASE DE CONHECIMENTOS

E o médulo principal de todo Sistema Especialista, pois contém o conhecimento
necessario para que se consiga alcancar o objetivo pretendido. Pode-se dizer que a base de

conhecimentos contém um somatorio de crengas, fatos e heuristicas.

Este conhecimento ¢ passado ao sistema pelo especialista e armazenado de uma
forma propria que permite ao sistema fazer posteriormente o processamento ou inferéncia. A
forma como o conhecimento ¢ representado pode variar, sendo as mais comuns, regras de

producdo, frames e redes semanticas.

A fase de construgdo da base de conhecimentos ¢ uma das mais complexas na
implementa¢ao de um sistema especialista pois o conhecimento de um especialista nao se
encontra formalizado, precisando, portanto, de um trabalho prévio para tal. A base de
conhecimentos esta interligada com quase todos os demais elementos do sistema (HEINZLE,

1995).

2.3.2 NIVEIS DE CONHECIMENTO

Existem trés niveis de conhecimento que podem ser utilizados nos sistemas
baseados em conhecimento: o conhecimento da decisdo, o conhecimento de suporte € o

metaconhecimento (KELLER, 1991):

Conhecimento de Decisio: sdo regras usadas pelo especialista para chegar a uma
decisdo. Este ¢ o tinico nivel de conhecimento que pode ser especificado num Shell de Sistema

Especialista.

Conhecimento de Suporte: Este ¢ um nivel de conhecimento mais profundo e ¢é
onde se encontram as razdes por que algo deve ou ndo ser feito. Na maioria dos Sistemas
Especialistas, os profissionais envolvidos no desenvolvimento, optam por incluir esse tipo de
conhecimento, e existem sistemas em que as decisdes ndo podem ser tomadas sem ele. Porém,
deve-se tomar cuidado ao diferenciar um conhecimento que seria util de um conhecimento que

¢ necessario, diferenca essa que muitas vezes nao ¢ muito clara.

Metaconhecimento — Regras sobre Regras: este nivel de conhecimento afeta a

maneira como o motor de inferéncia usa as regras de decisdes ao invés de afetar as decisdes.



As meta-regras acrescentam uma qualidade de especificidade de dominio ao motor

de inferéncia mesmo se as especificagdes ndo sdo fortemente associadas dentro do codigo

(KELLER, 1991).

2.3.3 MOTOR DE INFERENCIA

O motor de inferéncia € onde se encontra o “raciocinio” do Sistema Especialista.
Ele ¢ responsavel por pegar os conhecimentos contidos na base de conhecimento e processa-

los. Existem as duas seguintes formas de processar este conhecimento:
1- Encadeamento para a frente (foward chaining)
2- Encadeamento para tras (backward chaining)

No modelo de encadeamento para a frente, o motor de inferéncia busca as

solugdes aplicando as regras aos fatos, partindo dos fatos iniciais. O modo pelo qual o motor

de infei|
FEGEAS AT ADICIOMAR HOWAS
3. . ONHECDMENTO [0 REORAS
|
PASSO | FEGRAS P ASS EECEA PASSO 3
S R | e e —." = ity
ASANIEN S R = RESOLIEAD DE & . EXECUCAD
CAMDID ATAS e r IO AL et e R g T
A2 AT S ONFLITC = AL A,

ADICIOMAR MOWDE

BASEDEFATOS o

FATOS

Figura 3 - Estrutura Processo de Inferéncia do Encadeamento para frente. (SOUTO,

2001)




2.3.4 REPRESENTACAO DO CONHECIMENTO

Segundo (LAPOLLI, 1993), a representacdo do conhecimento constitui-se no
conjunto de mecanismos usados para armazenar ¢ manipular o conhecimento. Para (PEREIRA,
1995), a representagao do conhecimento caracteriza-se por métodos usados para modelar os
conhecimentos de especialistas em algum campo, de forma eficiente, e colocé-los prontos para

serem acessados pelo usudrio de um sistema inteligente.

Existem varias maneiras de representar o conhecimento, sendo as principais as

descritas a seguir:

a) regras de produgdo: ¢ uma maneira bastante utilizada nos diversos sistemas
especialistas existentes no mercado mundial (PEREIRA, 1995). Sua estrutura constitui-se
basicamente de uma premissa, ou conjunto de premissas, € uma conclusido, ou conjunto de

conclusoes;

b) redes semanticas: sdo estruturas formadas por nés, conectados entre si através de
arcos rotulados. Os nds representam objetos, conceitos, situacdes ou acdes, € 0S arcos

representam relacdes entre os nés (LAPOLLI, 1993);

c) frames: também sdo chamados de quadros e compdem-se de estruturas de
preenchimento que descrevem uma entidade real ou imaginaria. Um frame € constituido por
um nome, uma colecao de atributos, chamados de escaninhos ou slots, e valores associados a

eles.

Como linguagem de programagdo web, sera utilizado PHP e o banco de dados
MySQL para armazenamento e interacdo. Para a dindmica, sera utilizado JS, linguagem de

programacao para realizar animagdes e interagdes com o usuario final.

2.3.5 SISTEMA DE JUSTIFICACAO

A justifica¢@o ¢ uma capacidade de questionamento, fornecida ao usuario, seja para
repetir uma dedugdo efetuada, seja para responder a outras questdes que o sistema

especificamente permita.



Para RIBEIRO 1987, descreve que “este moddulo interage com o usuario
esclarecendo-se de como o sistema chegou a determinada conclusdo, ou por que esta fazendo
determinada pergunta. Utiliza diversos recursos e estruturas proprias para atender ao seu
objetivo, mostrando que regras e que fatos foram usados na base de conhecimento, sempre que

isso for solicitado por quem usa o sistema”.

2.3.6 QUADRO NEGRO

O quadro negro, ¢ uma area de trabalho que o sistema utiliza durante o processo de
inferéncia. Nesta area sdo armazenadas informagdes de apoio e suporte ao funcionamento do
sistema quando este esta raciocinando. Embora todos os sistemas especialistas usem o quadro

negro, nem todos o explicitam como componente do sistema.

2.4 SPIN SELLING EM VENDAS

O método Spin Selling, ¢ utilizada para vendas grandes e complexas, o que € o

caso abordado no trabalho, falando de sistemas solares fotovoltaicos, o qual a metodologia
analisa a negociacdo de forma clara e objetiva, utilizando de métodos para estar atingindo o

objetivo que ¢ o sucesso nas vendas. (RACKHAM, 2008).

Rackham (2010) afirma que um processo de vendas requer uma investigacao do
cliente, um conhecimento profundo de suas necessidades, de suas particularidades, ¢ muito
importante conhecer as caracteristicas e das pessoas das organizagdes. Santos (2014) também
concorda que o conhecimento dos produtos de forma mais completa, mostra comprometimento
e motivagdo. Conhecer os diferencais, as vantagens para exaltar e as desvantagens para

conseguir compensar, torna-se um diferencial competitivo diante as concorrentes.

A alma deste método estd em identificar a situagdo, problema, implicacdo e
necessidades de solucao, onde neste trabalho foi executado em dois momentos, na formalizacao
dos processos da equipe de pré-vendas, da Empresa DayBack, amparado pela ferramenta

6W1H, e no segundo momento pela equipe de vendas, ja na situagdo de negociagao.

“Spin Selling” ¢ uma metodologia cientifica profunda de se encarar vendas, os
resultados sdo realizados por meio da venda consultiva, concretizando-se com eficiéncia

e solidez.



O acronimo de “SPIN” indica a sequéncia de informacdes que devem ser coletadas e

apresentadas em uma Venda Consultiva:
* S =verificagdo da Situacao atual
* P =identificacdo do Problema (dificuldades, dores)
* [ =mensurar o Impacto das dores existentes
* N =determinagdo da Necessidade de solugao

A ideologia ¢ compreender o que o cliente necessita sem ele saber se possui um
problema, para tanto se faz necessario que o vendedor o ajude a identificar suas dores e

apresentar uma solugao para suas reais necessidades.

Para cada fase o vendedor atua de forma consultiva realizando perguntas
especificas, com objetivos especificos entendendo os prospects na identificagdo de seus
problemas. Nas 4 fases, iniciando com a Situa¢do, podemos entender qual o tipo de problema
e a sua profundidade. No Problema, serd usado as respostas anteriores para formular as
perguntas que auxilia o cliente a identificar o problema. Na Implicacdo, utiliza o meio de revelar
os efeitos ou consequéncias que o problema do cliente pode ocasionar. Na Necessidade, o
cliente conseguiu entender o problema que possui e o nivel da gravidade, com isso, mostra o

caminho para chegar a solugdo mais adequada.

2.5 CUSTOMER DEVELOPMENT COM BASE EM ENGENHARIA ECONOMICA

Neste trabalho utilizaremos o método até a parte do Customer Validation, como
mostra a Figura 4, por se tratar de uma startup a empresa em questao, € temos como objetivo

de o trabalho validar o nicho de mercado, tornando o método repetivel e escalavel.

Apos definirmos o publico alvo, o subgrupo B da Celesc, comercial, executaremos
a prospecg¢ao, que seria a parte do Customer Discovery, definindo os clientes em potencial. A
partir disto ¢ realizado a parte da venda, com o objetivo de estar validando o método, e definindo

os mercados que terdo uma conversao mais rapida.

O método sendo comprovado, teriamos a formalizacdo da empresa, o qual o

objetivo ¢ lucro, que seria a parte de Customer Creation e Company Building, totalizando as



etapas do método Customer Development, no entanto ndo foi abordado estas etapas no trabalho.

(BLANK, 2016)

The Search for a Business

Execution
Customer = Company
Creation Building

The Growth of a Business

Figura 4 - Etapas do método Customer Development - Fonte BLANK, S, 2019



3 METODOLOGIA

Nesta secc¢do sera abordada a metodologia utilizada para a realizagao deste trabalho.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

Neste capitulo relata-se a classificagao da pesquisa do presente trabalho, quanto a
sua aplicabilidade (natureza), tipo de abordagem do tema, objetivo, e procedimento adotado.

Conforme figura 5, pode-se verificar a classificacdo desta pesquisa.

Figura 5 - Classifica¢do da pesquisa - Fonte: Elaboragao do autor (2019)
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Quanto a aplicabilidade desta pesquisa, é considerada aplicada, pois segundo
Almeida (2014) a pesquisa cientifica aplicada tem como objetivo gerar conhecimentos que se
destina a solucdo de problemas praticos, ou seja, aplicar os conhecimentos na solu¢do de um

problema organizacional ou do ser humano.

A pesquisa possui uma abordagem qualitativa, visto que a coleta de dados foi
realizada a partir da técnica de andlise documental, sendo caracterizado pela utilizagdo de
documentos como fontes de dados para a pesquisa. Além disso, Ramos (2009) também descreve

a pesquisa de cunho qualitativa como sendo a agente responsavel pelo tipo de coleta das



informacdes, por meio da descoberta, descricdo, compreensao dos dados e participagdo do

pesquisador no processo.

O objetivo da pesquisa caracteriza-se como descritiva, pois segundo Pinheiro e
Gullo (2009), a pesquisa descritiva ¢ quando ocorre a descri¢ao da situacdo a ser estudada com

base no levantamento de dados junto a amostragem, porém sem manipular esses dados.

O procedimento empregado foi o estudo de caso, onde se obtém o conhecimento
aprofundado e mais detalhado da pesquisa, por meio da investigacdo do objeto examinado no
contexto real. Segundo Yin (2015) o estudo de caso ¢ uma investigacdo empirica, sendo
utilizado para entender um fenomeno do mundo real de forma mais intensa, por meio da pratica

e vivéncia.

3.2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A empresa, onde foi realizado o estudo de pesquisa, atua no desenvolvimento de
produtos, sendo especializada na geracdo de energia por fontes renovaveis e conta com a
colaboragdo de aproximadamente 10 (dez) funcionarios para alcangar seus objetivos. A mesma
¢ uma empresa privada de pequeno porte e encontra-se localizada na cidade de Florianépolis,

capital do estado brasileiro de Santa Catarina.

Optou-se por manter a identificacdo da empresa em sigilo, devido as informagdes
reais obtidas e descritas no presente trabalho, como também evitar quaisquer problemas que
estejam relacionados a infracdo de algum dos tipos de normas juridicas. Em vista disso, foram
disponibilizadas apenas informagdes técnicas a respeito do assunto e que sdo imprescindiveis

para realizacdo do trabalho.

A institui¢do do estudo de caso em questdo se caracteriza como uma empresa que
desenvolve solugdes inovadoras, atuando principalmente no mercado nacional. Oferece aos
clientes produtos que possuem um conceito diferente do praticado por seus concorrentes no
Brasil, tendo como base um produto de qualidade e com prego acessivel para quem visa o

retorno financeiro de médio e longo prazo no setor de geracdo de energia renovavel.

O aumento da conscientizacao da populacdo brasileira quanto aos impactos gerados
pelo ser humano ao meio ambiente, tem impulsionado acrescente procura por produtos
renovaveis, biodegradaveis e reciclaveis. Em consequéncia, a empresa viu uma oportunidade

de competir no mercado nacional, visto que os produtos desenvolvidos por ela buscam atender



as necessidades do cliente, desde a geracdo propria e sustentavel de energia até a diminui¢ao

dos impactos causados ao meio ambiente.

O macro fluxo dos processos sistémicos da empresa estudada ¢ composto
basicamente pelas areas de Marketing, Comercial, Engenharia de Desenvolvimento de

Produtos, Producao, Financeiro e Logistica.

A seguir ¢ ilustrada a figura 6, que contém o macro fluxo dos processos da empresa.

Figura 6 - Macrofluxo dos processos
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Figura 6 - Fonte: Elaboracao do autor (2019)




4 DESENVOLVIMENTO

O processo de prospec¢do atual, da Dayback e da maioria das empresas de GD
(geracao distribuida) do Brasil ¢ o mesmo, via representantes comerciais. Como apresentado na

Figura 7.

Capacitagdo de
objetivos lead

Prospecgao
ou Receptivo

Envio da

Agendamento Apresentagdao fatura de
de Reunido Presencial energia
(prospect)

Envio da Envio do
proposta (e- Negociagdo boleto (e-
mail) mail)

Venda (pgto
do boleto)

Figura 7 - Fonte: Autor (2019)

4.1 INFORMACOES DO PROTOTIPO

Atualmente a DAYBACK Energia estratégica comercializa algumas solugdes para

Geragao distribuida em clientes, tais como:

- Sistema Solar Fotovoltaico (SFV): sdo arranjos de modulos fotovoltaicos
instalados, normalmente, no telhado dos estabelecimentos dos clientes ou em solo nas
proximidades do mesmo. Estes arranjos sdo interligados por outros subsistemas/produtos para
viabilizagao de funcionamento e seguranga da solugdo, tais produtos como inversor solar

fotovoltaico, string box de seguranga e painel de controle, além de toda a fiagao;

- Mini Eélica de baixa poténcia: este sistema ¢ PATENTEADO pela DAYBACK.
A mini eblica é instalado para otimizacdo dos sistemas solares fotovoltaicos, para maior

utilizagdo dos inversores na solucdo instalada, assim utiliza-se 0 mesmo inversor solar ¢ o



mesmo arranjo fotovoltaico, afim de otimizar a producdo de geracdo em pelo menos 2% com

Mini edlicas de 2600W;

- Monitoramento da Geracio de Energia e consumo: esta solugdo ¢ composta
por hardware e software que viabilizam a transparéncia das informagdes com o cliente, assim
apresentando a Curva de consumo de energia e da geracao do cliente, para uma possivel tomada

de decisdo para melhor uso da energia no estabelecimento.

4.2 IDENTIFICACAO DOS PONTOS FORTES

Pré-vendas
Ou pelo menos
uma estimativa
Prospecg&o de gastos
ou Receptivo

Envio da
fatura de
energia
(prospect)

Entradas Filtro 1 Filtro 2 Agendamento

Follow Up

Vendas

Apresentacdo

i Envio do
conforme dores Feedback da TN Envio da -
mapeadas e reunido proposta Negociagdo boleto (e-
proposta inicial ajustada(e-mail) mail)
(Online)

Venda (pgto
do boleto)

Para uma maior eficié€ncia no processo citado acima, a Dayback criou um modelo
um pouco mais estruturado para vendas, com etapas de pré-vendas antes da venda em si,

apresentado na figura 8.

O processo de pré-vendas ¢ a etapa foco deste projeto, onde os pré-vendedores
executam as tarefas de Filtro 1 e 2 com pesquisas na Internet (banco de dados Web) e via
entrevista por telefone com o cliente. A busca no final da etapa de pré-vendas ¢ qualificar o
Lead (potencial cliente) em Congelado ou Frio, quando ndo houver possibilidade de venda;

morno, quando houver possibilidade venda a longo prazo, e Quente ou Muito Quente, quando

Figura 8 — Fonte: Autor (2019)



houver previsdo de compra a curto prazo. Os leads Quentes e Muito Quentes sdo chamados

Qualificados.

Os clientes sdo comerciais, tais como postos de combustivel, hotéis,

supermercados, pequenas empresas, pousadas € outros comerciais.

O problema atual enfrentado hoje € que as perguntas dos filtros um e dois sdao um
tanto subjetivas, podendo ser interpretadas de forma diferente de pré-vendedor para pré-
vendedor, além de ser um processo demorado. A interpretacdo do pré-vendedor € entregue para
o vendedor com um relatoério muito simples e com informagdes ndo padronizadas. A busca

neste trabalho ¢ padronizar a entrega do relato.

Testando o protdtipo com a primeira versdo que estd sendo planejada para

expansao.

ENTRADAS:

[Nome lead Tipo consumidor (B1, B2, A) Custo mensal de energia

Custo fixo atual ~ [Fez algum investimento em inovagdo ou _
- Posi¢do do telhado
agrada? sustentabilidade

o :
Sabe do aumento na energia? Conhecimento na

Custo do kWh/més .
tecnologia SFV

Tabela 2 - Dados de entrada

SAIDAS:

Versao 01

Aplicagdo altamente viavel (venda em curto |Aplicagdo relativamente viavel (venda em curto

prazo) prazo)

'Versao 02

Aplicagdo altamente viavel (venda em curto |Aplicagdo relativamente viavel (venda em curto

prazo) prazo)




Aplicacdo pouco viavel (venda a longo

prazo)

'Versao 03

Aplicagdo altamente viavel (venda em curto

prazo)

Aplicacdo relativamente vidvel (venda em curto

prazo)

Aplicacdo pouco viavel (venda a longo

prazo)

Nio aplicavel (Ndo havera venda)

Tabela 3 - Dados de saida




5 DESENVOLVIMENTO

Antigamente o consumidor s6 tinha a possibilidade de desligar suas lampadas e
equipamentos para estar economizando energia, no entanto, hoje temos outro conceito com a
micro geragao de energia distribuida, pois o cliente pode estar gerando seus proprios recursos,
transformando esté ideia de ao invés de drenar recursos, estar expandindo e tendo controle sobre

0 MESmao.

A DAYBACK Energia estratégica ¢ uma empresa de base tecnoldgica com foco
em transformar a energia em um dos pilares de estratégia dos clientes comercias e industriais.

O foco da empresa € nas seguintes areas:

o Monitoramento de consumo de energia;
o Geragdo de energia por fonte Edlica;
o Geracdo de energia por fonte solar fotovoltaica;

o QGestdo de recursos da industria.

O espirito inovador ¢ um dos principais pilares da empresa, pois a mesma possui
patentes depositas, prémios de inovagao e recebeu dinheiro de fomento para execucao de seus
produtos, assim formatando parcerias chaves e estratégicas para ampliar seu reconhecimento

como uma das empresas lider do setor de micro geracao de energia.

A Dayback possui atualmente 12 (doze) pessoas em sua estrutura interna e outras
externas contratadas, tais como instaladores de solugdes e representantes comerciais. Assim a
empresa se mantém enxuta € em crescimento no mercado foco. O organograma da empresa ¢
estruturado, com o CEO (Chief Executive Officer) sendo o diretor geral da empresa e as fungdes

pilares da empresa se dividem em:
- CCM (Chief Commercial Manager): atualmente também exercido pela

mesma pessoa do CEO, onde temos a dire¢do comercial da empresa com setores de

Marketing, pré-vendas e Vendas. Este ¢ o pilar da empresa com a entrada do cliente:
- CTO (Chief Technical Officer): atualmente exercido por outro socio da

empresa, onde visa um conhecimento da tecnologia atual e evoluir tecnologias que

estejam no futuro para a empresa sempre se manter no mercado de ponta;



- CPO (Chief Product Officer): Atualmente exercido por outro sécio da empresa,
setor que visa estruturar ¢ manter forte produtos vendidos para os clientes. Neste pilar ¢ onde

estao a Engenharia de produto com seus projetistas e o setor de implementagao ou instalagoes.

A Daybcak Energia estd atualmente trabalhando com maior énfase no estado de
Santa Catarina, por sua localiza¢do geografica, mas também possui representantes comerciais
em mais trés estados do Brasil. Os representantes dos demais estados sdo terceirizados, pois a

empresa busca um modelo de franquias, mesmo que o produto ainda esteja em formatagao.

A integragdo dos pontos fortes das trés metodologias, descritos no capitulo anterior,
da forma a um novo método simultdneo que engloba a visdo do negocio, mercado e produto,

sendo fundamental para manter a empresa competitiva perante seus concorrentes no mercado.

5.1 EMPRESA X STARTUP

Como nosso estudo foi efetuado em uma Startup, necessita-se a diferenciagdo da

mesma em relagdo as empresas de pequeno e grande porte, onde temos os seguintes conceitos:

o Empresas de pequeno e grande porte sdo organizagdes de negocios que vendem
produtos ou servigos visando receita e lucro. Seus modelos de negocios ja estdo
consolidados e a expectativa da organizagdo ¢ atingir uma maior gama de clientes e
assim maior lucratividade;

o Startup ¢ uma organizacao temporaria criada para buscar um modelo de negbcio
repetivel e escaldvel. Neste caso o modelo de negdcios € dindmico e buscando seus

primeiros clientes, afim de um escalonamento e replicar os mesmos.

A empresa onde este trabalho se desenvolveu busca um modelo de negdcios
escalavel e com impacto no mercado que esta inserido. Para se atingir uma gama consideravel
de clientes, se faz necessario criar perfil de clientes que visem impactar uma quantidade de

clientes significativos para obter maturidade do negdcio.



5.2 FLUXO FUNIL DE VENDAS

Filtro 1
1semana
Envio de proposta ajustada
1-2 meses
Envio de boleto
1 més

2 semanas

Figura 9 - Fonte: autor (2019)

Quando o cliente em potencial estiver na etapa de apresentagdo da proposta, guiada
pelo vendedor, as dores e as necessidades dos clientes indicam que estdo evidenciadas e podem
ser atendidas pela solugdo proposta da empresa. Neste momento passa por uma etapa de envio
da proposta, para nao ter falhas de comunicagdo sem gerar expectativa pelo potencial cliente

sem ser atendida o mais breve possivel.

A etapa de negociacdo, também executada pelo vendedor ¢ fundamental em busca
de fechar o negdcio com o cliente e esclarecer todas as diividas pertinentes do mesmo. As trés
etapas do vendedor levam de 3 (trés) a 4 (quatro) meses para se ter o resultado positivo e passar

para o setor administrativo confirmar e formalizar a venda.

Para um melhor esclarecimento do fluxo do processo, assim como os atores do
mesmo, se utilizou a ferramenta 6W1H que ¢ evidenciada no Quadro 1 como forma de

evidenciar o conhecimento do processo em questao.



Tabela 4 - Fluxo do funil de vendas da DAYBACK

retorno.

Atividade Quem | O que Para Porque Como Quando | Onde
quem
Filtro 1 Pré- Qualificar Pré- Filtrar e Aplicagdo de | Apods Software
Vended | potencial vendedor | qualificar | questionament | cadastrar
or cliente oportunid | os Lead
ade
Filtro 2 Pré- Validar Vendedor | Verificar | Aplicar Até 2 dias | Software/
vended | potencial se ha questionament | uteis ap6s | Via
or cliente “fit” de 0s qualificad | telefone
negocios o do filtro
entra as 1
empresas
em curto
prazo
Apresentagdo | Vended | Confirmar Potencial | Fechar Reunido Em data Online ou
or dores/implica | cliente venda online ou agendada | presencial
¢oes, presencial apos
apresentando passar
proposta pelo filtro
comercial 2
Envio da Vended | Enviar Potencial | Fechar E-mail e/ou Apos Software
proposta or proposta cliente venda presencial alteragdes | e-mail
comercial acordadas
alterada com o
cliente
Negociacao Vended | Argumentar Potencial | Fechar E-mail, Ao E-mail,
or conforme cliente venda telefone, receber telefone,
objecdes do presencial objecdo presencial
potencial do cliente
cliente ou
quando
ndo tem
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O setor foco deste trabalho ¢ no pré-vendas e na etapa de Filtro 1. A busca no final do setor de

pré-vendas ¢ qualificar o potencial cliente em:

o Congelado ou Frio: baixa possibilidade de venda;
o Morno: quando houver possibilidade venda a longo prazo; e
o Quente ou Muito Quente: quando houver previsao de compra a curto prazo, que sao

chamados Qualificados.

Como o setor de pré-vendas ¢ um setor onde ha uma rotatividade significativa de
pessoas € um setor mais apreciado por jovens em inicio de formagao universitaria, se faz
altamente vidvel a utilizagdo de sistema especialista neste setor, em seus dois filtros, para
ampliar a qualidade da saida de cada etapa. O foco deste trabalho € o filtro 1 que filtra e qualifica
a oportunidade de negdcio, ampliando a qualidade da conversdao de negdcios desde o inicio do

processo de vendas.

Os clientes potenciais da empresa sdo comerciais, tais como Postos de Combustivel,
Hotéis, Supermercados, pequenas empresas, pousadas e outros comerciais. E o problema atual
enfrentado € que as perguntas dos filtros 1 e 2 sdo um tanto subjetivas, podendo ser interpretadas
de forma diferente de pré-vendedor para pré-vendedor, além de ser um processo demorado para
gerar a explicagdo descritiva das dores do potencial cliente. As interpretacdes dos pré-
vendedores sdo repassadas para os vendedores em um relatdrio muito simples e com
informagdes ndo padronizadas. Neste trabalho buscou-se ter a primeira versao do prototipo para

padronizar a entrega do relato do filtro 1.

1) Combinagdo

2) E consumidor?

3) A 4rea do telhado é. Superior a 40 m?

4) O faturamento do cliente ¢é superior a R$ 360 mil por ano?

5) O Consumo ¢ durante o dia?

Tabela 5 - Primeira versao do prototipo

1) |2) 3) 4) 5) Resposta




01

SIM

SIM

SIM

SIM

Muito quente, aplicag¢ao altamente vidvel. Cendario
onde o cliente esta adequado no grupo consumidor,
telhado com capacidade de geracao pelo menos
minima, com viabilidade de financiamento e o

consumo e durante o melhor hordrio de geracao.

02

SIM

NAO

SIM

SIM

Morno. Cliente deve ser melhor pesquisado. A darea
do telhado e inferior SIM ao minimo requerido

para gerac¢ao, apesar dos outros atributos estarem

adequados.

03

SIM

NAO

NAO

SIM

Congelado. Cliente deve ser melhor pesquisado. A
darea do telhado e NAO SIM inferior ao minimo

requerido para gerag¢ao e o faturamento anual do

mesmo e inadequado para financiamento.

04

SIM

NAO

SIM

NAO

Frio. Cliente deve ser melhor pesquisado. A drea
do telhado e inferior ao minimo requerido para

gerag:éo € 0 seu consumo e noturno.

06

SIM

SIM

NAO

NAO

Congelado. Cliente deve ser melhor pesquisado. A
drea do telhado e NAO inferior ao minimo
requerido para gerag¢ao, com faturamento anual do
mesmo e inadequado para financiamento e o seu

consumo e nhoturno.

07

SIM

SIM

SIM

NAO

Quente. Cliente deve ser melhor pesquisado. Mesmo
estando em um grupo adequado de consumo, com drea

do telhado adequada e com faturamento anual




adequado para financiamentos, o seu consumo e

noturno podendo dificultar o ROI.

08

SIM

SIM

NAO

SIM

Morno. Cliente deve ser melhor pesquisado. Mesmo
estando em um grupo adequado de consumo, com drea
do telhado adequada e consumo em hordrio de
gera¢do, o seu faturamento anual e inadequado

para financiamentos.

09

NAO

SIM

SIM

SIM

Quente. Cliente deve ser melhor pesquisado. Esta
em um grupo inadequado de consumo, com drea do
telhado adequada, com faturamento anual adequado
para financiamentos e o seu consumo e no hordario

de melhor geracao.

10

NAO

NAO

SIM

SIM

Frio. Cliente deve ser melhor pesquisado. Esta em
um grupo inadequado de consumo, com drea do
telhado inadequada, com faturamento anual
adequado para financiamentos e o seu consumo 6 no

hordrio de melhor geragao.

11

NAO

NAO

NAO

SIM

Congelado. Cliente deve ser melhor pesquisado.
Esta em um grupo inadequado de consumo, com area
do telhado inadequada, com faturamento anual
inadequado para financiamentos e o seu consumo e

no hordrio de melhor geracao.

12

NAO

NAO

SIM

NAO

rio. Cliente deve ser melhor pesquisado. Esta em
um grupo inadequado de consumo, com darea do

telhado inadequada, com faturamento anual




adequado para financiamentos e o seu consumo e em

hordrio inadequado.

13

NAO

NAO

NAO

NAO

Congelado. Cliente deve ser melhor pesquisado.
Esta em um grupo inadequado de consumo, com area
do telhado inadequada, com faturamento anual
inadequado para financiamentos e o seu consumo 6

em hordario inadequado.

14

NAO

SIM

NAO

NAO

Frio. Cliente deve ser melhor pesquisado.
Esta em um grupo inadequado de consumo, com drea
do telhado adequada, com faturamento anual
inadequado para financiamentos e o seu consumo e

em hordrio inadequado.

15

NAO

SIM

SIM

NAO

Morno. Cliente deve ser melhor pesquisado. Esta
em um grupo inadequado de consumo, com drea do
telhado adequada, com faturamento anual adequado
para financiamentos e o seu consumo e em hordrio

inadequado.

16

NAO

SIM

NAO

SIM

Frio. Cliente deve ser melhor pesquisado. Esta em
um grupo inadequado de consumo, com drea do
telhado adequada, com faturamento anual
inadequado para financiamentos e o seu consumo e

em hordrio adequado.




Fonte: Autor 2019
Figura 10 - Tela de boas vindas

Apos a leitura do usuario na tela de boas-vindas, se inicia a se¢do de perguntas,
que nesta primeira versdao do prototipo sao 4 (quatro) perguntas com opgao de resposta de sim

e ndo, que para facilidade de uso as respostas sao simplificadas por s e n.

O processo de uso do sistema sera a abertura do mesmo pelo pré-vendedor na
empresa e depois ligar para um potencial cliente (Lead) que ja esteja cadastrado na base de
dados da empresa. No Quadro 1 sdo apresentadas as perguntas executadas no sistema e o

descritivo da ajuda, que pode ser solicitada pelo usuario.



Tabela 6 - Perguntas executadas no sistema

Pergunta 01 — O potencial cliente ¢ de uma unidade consumidora do Grupo B?

Ajuda: Os consumidores sao classificados em Grupos consumidores, sendo A, B e livre
onde os clientes livres, sdo do mercado livre e s3o grandes consumidores, ndo estamos
interessados nestes consumidores para nossa solucio. J4 os clientes A que sdo separados em
subgrupos Al, A2, A3, A3a e A4 devem ser repassados para nossos vendedores que irdo
tratar oS mesmos.

Ja os clientes B eles sdo classificados como B1, B2 e B3, onde nosso FOCO sdo os clientes
B1 e B3. Os clientes B2 sdo rurais ou de cooperativa, assim eles possuem alguns subsidios
que os deixa ndo atrativos para nossa solugao. Resumo:

- Grupo B1 e B3: Consumidores que pagam o mesmo valor que residenciais - Grupo A:
Consumidores industriais e que contratam demanda de energia

- Grupo B2: Clientes de zona rural ou de cooperativas de energia

- Mercado Livre: clientes que contratam energia direto de geradoras

Pergunta 02 — A drea nio sombreada do telhado do potencial cliente é superior a 40
m2?

Ajuda: A érea do telhado util ¢ a que ndo possui incidéncia significativa de sombra gerada
por torres, prédios, caixa de dgua ou outros obstadculos que possam afetar a geracao de
energia pelo sol. Com area superior a de 40 m2 o potencial cliente pode criar uma
expectativa real de economia plausivel para sua conta de energia, j com area inferior &
necessario trabalhar com tecnologias alternativas, estas estao sendo desenvolvidas pela
equipe da DAYBACK Energia e logo irdo conseguir economizar

Pergunta 03 — O faturamento do potencial cliente é superior a R$ 360 mil por ano?

Ajuda: O valor faturado pelo nosso potencial cliente, que ¢ um cliente comercial, se faz
importante para identificarmos o quanto sera simples ou complicado conseguir o
financiamento em uma unidade bancaria que a DAYBACK ja possui algum relacionamento
que ira facilitar a interlocu¢d@o com o gerente de banco.

Dois itens sdo importantes para argumentar tal questionamento:

a) O Foco da DAYBACK ¢ em comercializar sistemas com custo de R$ 80 mil reais até
custos de R$ 500 mil.




b) Os financiamentos atualmente estdo com um prazo de pagamento até 10 anos com juros
de 0,6% ao més a jutos até 3,2% ao més.

Com estes dois argumentos, se percebe que o faturamento do cliente ¢ um fator de suma
importancia para que o cliente venha a fechar em um curto tempo.

Pergunta 04 — O consumo de energia do potencial cliente ¢ durante o dia (horario
comercial)?

Ajuda: O horério do consumo de energia do potencial cliente é importante sabermos, com
esta informacgdo ¢ possivel direcionar para o cliente assuntos das solugdes que o atendem,
tais como:

1) Solugdo de geragao de energia Solar Fotovoltaica: para clientes que consomem energia
durante o dia, ou seja, no horario comercial.

2) Solugdo de geragdo de energia edlica vertical: para clientes que consomem energia em
horario noturno ou que estdo em lugar com maior incidéncia de vento.

3) Solugdo de monitoramento de consumo de energia: Para todos os clientes, pois ter
eficiéncia em seu consumo ¢ uma solucao inteligente.

Com as respostas do potencial cliente para o pré-vendedor, ocorrera uma das
saidas explicativas da qualificagdo do cliente. Além de ser classificado o cliente, é
fundamental identificar quais sdo os proximos passos a serem executados pelo pré-vendedor.

E apresentado na Figura 6 uma das saidas exemplificas possiveis.



53 TESTES
A seguir ¢ apresentado um teste, na Figura 7, para demonstrar a coeréncia no

encadeamento das regras, nas quatro perguntas em questao e no resultado esperado sua devida

explicacao.

Figura 11 - Comandos para exibi¢ao das questdes

<7php

TE]Q



A R R T R A P EEEE.

}

Instrugdes:

1
|
|
| = Fara responder as perguntas: digite 5 para sim & N para ndo
| = Para obier ajuda digite: a

|

I

Desenvolvedor: Adler Aréas Parobocz

public function guestienl{)

1

1

fquestion = “0 potencial cliente & de uma unidade Consumidora Grupo BY*;

return fquestion;

public function helpl()
1

S»hl!"l.p="

|
05 consumidores s&0 classificados em Grupos consumidores, sendo A, B & livre |
gnde o5 clientes livre, s3o do mercado livre e sa0 grandes consumidores, nao |
estamos interessados nestes consumidores para nossa solucdo. 14 os clientes |
A, Que 530 5eparadoso em subgrupds AL, AZ, A3, A3a e A4 devem Ser repassados |
para nossos vendedores gue irdo tratar 05 MESMO. |
J4 os clientes B eles sd¢ classificados como Bl, B2 e B3, onde nosso FOCD 50|
o5 clientes Bl e B3. Os clientes B2 s30 rurals ou de cooperativa, assim eles |
possuem alguns subsidlos Que 05 delxa nao Aatrativos para Nossa 501UCad. |

|

|

Resumo:

Grupd Bl e B3: Consumidores Que pagam O MESmd valor que residenclals
Grupo A: Consumidores industrials e que contratam demanda de energla
Grupd B2: Clientes de zona rural ou de coaperativas de energia
Mercado Livre: clientes que contratam energla direto de geradoras

return thelp;

public function guestionz{]

i

jquestion = “A drea ndo sombreada do telhado do potencial cliente & superior a 4@ m2 ¥

return tquestion;

public function help2{)

{

ﬂ'ﬂ"l.p:"

A drea do telhado Gtil € a gue ndo possul incidéncia significativa de sombra
gerada por torres, prédios, caixa de dgua ou outros obstdculos gue possam
afetar a geragaoc de energia pelo sol.

real de econdmia plausivel para sua Cconta de energla, ]5 com drea inferior
& necessdrigo trabalhar com tecnologlas alternativas, estas estdo sendo
desenvolvidas pela equipe da DAYBACK Energla e logo 1rdd Consequlir economlizar

I
I
I
Com drea superior a de 4@ m2 o potencial cliente pode criar uma expeciativa |
I
|
I
I
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public function guestiond()
{

iy

$question = “A sua solugdd ]a es5Td definida 3

return $questliden;

public funcition helpd()
{

shelp =

| Esta etapa consiste em elaborar a solugdo para o problema lewantado na fase

| anterior.

return thelp;

public function guestiond(]

fquestion = “0 seu protdtipo jd estd definido 7;

return fquesticn;

public function helpd()

{

thelp =

| @ protdtipo, também conhecido como MVF (Froduto Minimo Vidvel), & a primeira
| wers3do do produto/service de uma Startup. E utilizado para se investigar
| gualitativamente a viabilidade da solugdo proposta pelos empreendedores.

return thelp;

Fonte: Autor 2019



Figura 12 - Comandos para exibi¢ao dos filtros — Fonte: Autor (2019)

1 <iphp

2

3 class Filter

4 {

5 public tiype;

[ public $titulo;

7 public tmensagem;

8

g

12

11 public function setTipof{$type)
12 {

13 Sthis->type = ttype;

14 ¥

15

16 public function QetTipo{)
17 {

18 return Sthis->type;

19 ¥

28

Fa| public function tipoCliente()
22 {

23 if {sthis->type == 1]{
24 return 1

25 I

26 alsa{

Fif) return 2;

28 }

29 ¥
34
31 public function areaTelhadof)
32 {
33 it (sthis->iype == 1}{
34 return 1;
35 }
36 elge{
37 return 2;
38 ¥
35 i3
43
a1 public function solucaoDefinidaf)
42 {
43 it (sthis—>type == 1){
44 return 1;
45 I
A6 alsa{
a7 return 2;
48 I
49 ¥
54
51 public function prototipolef inidod)
52 {
53 if {sthis->type == 1]{
54 return 1
55 I
54 alsa{
57 return 2;
58 }
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public functian validacaoProblemad)

{
ttipofliente = sthis-=tipoCliente();
tareaTelhads = sthis-=areaTelhadol);
itsolucaoDefinida = Sthis-»solucaclefinidal);
tprototipodefinide = sSthis-=prototipolef inidof);

if {{$tipoCliente == Z and fareaTelhado == 2 and
tsolucaoDefinida == 1 and $prototipobefinido == 1)
and
{¢tipoCliente == 2 and fareaTelhado == 2 and
tsolucaoDefinida == 2 and $prototipobefinido == 1)
and
{¢tipoCliente == 1 and fareaTelhado == 2 and
tsolucaoDefinida == 2 and $prototipobefinido == 1)
and
{¢tipoCliente == 1 and fareaTelhado == 2 and
tsolucaoDefinida == 1 and $prototipobefinido == )
and
{¢tipoCliente == 1 and fareaTelhado == 2 and
tsolucaoDefinida == 1 and $prototipobefinido == 1)
and
{¢tipoCliente == 2 and fareaTelhado == 2 and
tsolucaoDefinida == 1 and $prototipobefinido == )

Mo
sthis->titule = "}
Sthis-»mensagem = "

Fase: Validagdo do problema
Ferramenta: Entrevistas

A validacdo do problema € o marco Zergd de qualguer E:p—EFl-él'lELEI inovadora.
VALTDANDD O FROBLEMA

Mesta fase o objetivo & responder a trés guestdes chaves:

Realmente entendemos o problema do consumidor?
Hi gente suficiente com esse problema permitinde criar um grande negécio?
05 Consumidores s& imporiam 3 ponio de espalhar para seus amigos o produto?

0 objetivo & estabelecer um ciclo de hipdteses, desenvolvimento de experi-
mentos, Tesies e interpretagles. A figura abaixe 1lusira o5 Pass0s 3 SEFem
5eQuldas.

|Contato com| | Entendimento | | Entendimento| | Conhecimento|
| clientes | -» |do problema | == | do Cliente | == | do mercado |

- Passo 1 - Contato com o5 Clientes: O empreendedor deve comegar a estabele-
Cer contatos amigdvels com clientes, agendando visitas a eles. 0 objetivo
& aprender sobre o problema e ndg falar sobre ¢ produio e suas caracieris-
ticas.

- Fasso 2 - Entendimento do problema: Esse passo Tambdém & conhecido como
apresentagdo do problema, o empreendedor deve desenvolver uma apresentagao
com base em suas hipdteses sobre o5 clientes e seus problemas definidos na
fase 1. O objetive & solicitar o feedback dos clientes sobre a gravidade
dos seus problemas (em termos de custos, perda de eficiéncia ou perda de
desempenho). Deve-5e manter 3 mente aberia nesias situagdes, pois o
empreendedor val enconirar problemas e prioridades gue ndg tinha previsioc.
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empreendedor val encontrar problemas e prioridades gque ndo '[li'lh-a previsio.

= Passd 3 - Entendimenioc 4o Ccllente: Mesie passo, deve-5e teniar entender
COmd 5585 problemas sd0 resdlvidos hoje. O objetive da reunldos & conse-
quir que o5 Cclientes falem, & ndo vocé, A oplnias dos Clientes deve Torne-
Cer interpretagdd adiclonal € ndo did0s numéricos. .“.prlj-E entrevistas sufi-
cientes o5 Tundadores devem Ser Capazes de determinar qual - problema do
Cliente & atualizar as |'Il|Hj-'[-E‘5E‘5 nesse Sentido.

= PFasso 4 - Conhecimente do mercado: Com uma melhdr COmMpreensdo do cliente,&
hora de cCcompletar a Compreensdd 4o mercads em geral. ESTa Compreensds pode
Ser capturada pela leliura de relatdrios sobre o5 mercados, 05 mercados
adjacentes & guiros agentes 4o mecado. Eventos da indiistri & feiras sao de
valor inestimdvel e essencial para detectar tendéncias e produios COmpetl-
Tivos & mercados adjacenies.

public function saidadf]
{
ttipofliente = sSthis->tipoCliente();
tareaTelhado = sthis-=areaTelhadof];
tsolucaoDefinida = sthis->solucaclefinidal);
tprototipobefinide = Sthis-=prototipobefinidol];

if {{$tipoCliente == 1 and fareaTelhado == 1 and
tsolucaoDefinida == 2 and iprototipobefinide == 2]
and

{#tipoCliente == 2 and fareaTelhado == 1 and

i tsolucaoDefinida == 2 and iprototipobefinide == 2]
[ |
i Sthis-»titule = “Fase 3: validagao da solugdo.™;
Sthis-»mensagem = "

Fase: Validacdo da solugdo

A elabdracdo da solucds € 05 Tes5Tes SeJUem 05 passos da Tigura abaixo:

|Atualizar o |Criar a | |Testar a | |Atualizar o |
|modelo de | -= |apresentagde | -> |solugde | -> |modelo de |
|negdcios | |do produto | |com o5 | | negdic 1os |

|clientes | |novamente |

- Passo 1 - Atualizar o modelo de negdcios e 3 equipe: Meste passo deve ser
sintetizade os dados da pesquisa e das entrevistas realizadas na fase de
validagio do problema, estes dados devem ser compartilhados com 3 egquipe e
ajustar as hipiteses de acords com tudo que Toli aprendido. Tudo deve ser
gquestignadoe & uma decisdo deve ser feita sobre 3 possibilidade de pivotar
ou prossequir.

= Passe 2 - Criar apresentagdo do produto: Criar 3 apresentagdo 4o produtos
Solugdd Com as nj.prﬁ':eses revisadas que podem Ser apresentados aos Cliente.
Relembrar os clientes sobre o5 problemas para Que o produte Tol Concebldo
para resolver, pols é importanie GUVLIFE S5EUs Comentarios.

= Passd 3 - Testar 4 solugdd com o5 Clientes: Tesie da solucdd que o produio
propdes a resolver Ccom o Clientie através da medigdas 40 58U entuslasmo, aclima
de tudo. E necessdrio perguntar prefoes & sgndar o quanio eles estariam
dispostos a8 pagar. 0 objetivi & um MVF de alta fidelidade {com funciocnali-
dades minimas, e gue realize uma operagdds redll.
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= Passo 4 = Atualize o nove midelo de ﬂ-E*g-Ij-I:l{I-E novamente: tém o ohjetivo de
refletir a dltima rodada da descoberta de Solucdd Com O Cliente.

}
public function saidad()
{

itlpul:'l.lm‘te = ,‘itl‘ris—b'-t:l.pm:'l.lente{}:
tareaTelhado = sthis-=areaTelhadof);

ts5olucaolef inida = Sthis-=solucachefinidaf);
iprototipobefinide = sthis-»prototipolefinidod);

if {{ttipoCliente == 1 and fareaTelhads == 1 and

i tsolucaoDefinida == 1 and $prototipobefinido == 2)
and
{t#tipoCliente == 2 and tareaTelhads == 1 and

tsolucaolefinida == 1 and #prototipobefinido 2]

14

Sthis->titulo = "Fase 4, protdtipo/MHVE";
sthis->mensagem = "'

Fase: Construgdoc do MVP/Protdtipo

MVF & a sigla de Minimum Viable Product e significa Produto Minimo Vidvel.

E uma versdo minima do produtosservigo, apenas com as funclonalidades para
gue ele cumpra 3 fungas para a3 gqual fol planejada. A partir do MVF, tesia-se
a eficiéncia do produte, sua usabilidade, aceitacds no mercado, Comparacdo
Com a concorréncia, entre gutras Tormas de validacdo.

Algumas Terramentias Que pelem ajudar nessa etapa S5do0:

Pesquisas: Uma das mais simples e Oteis. E possivel criar uma pesquisa rd-
pida através do Google Drive gratuitamente.

- Landing Fage: Uma Landing Fage & uma pdgina muitoe simples, gque anuncia um
produts ou servigo, COM pOUCas palavras & uma proposia de valor bem clara
Mela deve haver um Campd para gue 05 visitanies LNsCrevam Seus e-malls
para serem o5 primeirgs a saker das novidades sobre o lancamentg. 0 site
Unbtgunce permite criar Landing Pages facilmente. Também & possivel criar
uma pagina simples através do WordPFress, Que Conta com interface intuitiwva
& em postugués.

- Teste A/B: Mo pripric Unbounce & possivel criar um TEste A/B, que consiste
basicamente em criar duas :anding Pages com alguma diferenca, para ¢ cCaso
de 3 Startup ter duas propostas em mente para apresentar e nag sabe gual a
melho. O servigo redirecionard automaticamente 58% das visitas para cada
uma das Landing Pages. Mas estatisticas, ficard notdvel qual proposta
atraiu mais possivels clientes.

- Adwords: 0 Adwords € o programa de publicidade do Google. Com um pegquend
valor didrio/mensal, & possivel criar um andncic e deixar que o priprio
Google o segmente. Com isso, € possivel atrair mails pessoas para conhecer
a Landing PFage e sua pesguisa.

- Concierge: E fazer manualmente o que se propde fazer automaticamente.
Antes de automatizar a producdo da sua empresa, vood Tes5ta O servigo
realizado de forma manual. E uma situacdo tempordria, insustentdvel a
longo prazo, com foco apenas em validar sua hipdtese. Ma prdtica, o clien-
te ndo perceberd a diferenca, mas ajudard o empreendedor 3 entender a
demanda de mercado para o produto proposto, Sem grandes gastos.
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public function saidaz()
i

stipoCliente = sthis->tipoCliente{];
tareaTelhads = $this-=areaTelhado{);
tsolucaolefinida = Sthis->solucaclefinidal);
iprototipobef inide = Sthis-=prototipelefinidod);

it {{¢tipofliente == 2 and tareaTelhado == 2 and
tsolucaobefinida == 2 and jprototipobefinide == Z)

resolvido com a pesquisa de mercado”;
sthis-=mensagem = "

Fase: Idealizagdo
Atividade: Definicdo da ideia
Ferramenta: PFESQUISA DE MERCADD, FROCDURA DE FROBLEMAS

Segundo Paul Graham, um dos malores mentores do vale do silicio e fundador
da aceleradora Y Combinator, a melhor maneira de ter idelas de Startup &
ndo pensar em ldeias de Startup, e sim procurar por problemas, preferen—

Clalmentete problemas que o5 p-rdrp-lns empreendedsres tnham.

As melhores ldelas de Startup tendem a possulr trés coilsas em comum, elas

1+ H

Algo que o5 Tundadores QuUerem.
Que eles pdem CONSTrUlr.
E que poucos percebem que vale a pena fazer.

Microsoft, Apple, Yahoo, Google e Facebook comegaram dessa forma.

Froblemas

and
i {1 reaTelhads == ? and
{ i50 iprototipobef inids == 2]
Y4
: ithis » Deve-se definir a ideia em busca de um problema para ser

Por que & tag importante trabalhar com problemas que os empreendedores te-
nham? Entre gutras colsas, garante que o problema realmente exista. Farece
dbvio dizer que o5 empreendedores deveriam trabalhar apenas em problemas gue
exlstam. Alnda assim, de longe, © Brro mals COMUm QUe STAartups cometem &
solucignar problemas gque ninguém possui. Por esse motive, multos fundadores
criam coisas gque ninguém gquer, pois eles comecam pensando em ildelas de Star-
tup. E553 estratégia & duplamente perigosa; ela rende idelas ruins gue soam
plausiveis o suficiente para enganar o5 empreendedores a levd-1los a traba-

lhar nelas.

PESOUISA DE MERCADD, FROCURA DE FROBLEMAS

Deve-58 COnNCentrar esforgos para buscar problemas a serem resolvidos. Uma
pergunta que pode ajudar os empreendedores &: o Que vocd gostaria que alguém

tivessem Telto para voCe?

Algumas dicas gQue podem ajudar sao:

1.
F
3.
4.
S
G.

Saia do piloto-automitico e preste atengdo ao seu redor.
Leia muito e assista a Tilmes de ficgdo.

Teste situaghes novas e observe outras STartups.

Faga sessbes de Brainstorming.

Figue de olho nas tendéncias

Acompanhe palestira e entrevisias de empreendedores.




327 public function saidal()

328 {

329 ttipoCliente = sthis->tipoCliente();

338 tareaTelhado = sthis-=areaTelhado();

EENS tsolucaobefinida = $this->solucaclefinidall;

332 tprototipoDefinide = Sthis-=prototipoletinidof);

333

334 if {{#tipoCliente == 1 and tareaTelhads == 1 and

335 tsolucaobefinida == 1 and Hprototipobefinide == 1)

336 and

337 {tTipoCliente == 2 and tareaTelhado == 1 and

338 tsolucaobefinida == 1 and Hprototipobefinide == 1)

339 and

349 {ttipoCliente == 1 and tareaTelhado == 1 and

341 tsolucaoDefinida == 2 and fprototipoDefinide == 1)

342 and

343 {tTipoCliente == 2 and tareaTelhado == 1 and

344 tsolucaobefinida == 2 and Hprototipobefinide == 1)

345 14

346 Sthis->titule = “Fase 4 Protitipo, Deve-se fazer testes com 05 clientes
347 e ytilizar a ferramenta TESTE DE HIPOTESES™;

348

349 Sthis-=mensagem =

358

351 Fase: MVP ou Protbdtipo finalizado

352 Atividade: Teste com 05 Clientes/usudrios

353 Ferramenta: TESTE DE HIPOTESES

354

355

356 0 MVP, ou protdtipo, ndo deve ser interpretado come um produtofservige mal
357 feito e com falhas. Por exemplo, ndo deve-se entregar na mao dos clientes um
358 software mal feito e com falhas para saber o que o5 clientes acham dele e
359 apontem o5 problemas: & entregar um sofiware gue represente o produto final
368 que estd para ser entregue, mas gue terd apenas uma versas mais clear - mas
361 gque, no entanto, ji & suficiente para resolver o problema para o gual fol
362 desenvolvido.

363

364 Com o protdtipo pronto para ser colocado no mercado, & hora de definir as
365 hipdteses e métricas que serdo validadas pelos clientes. Para tanto, a

366 Startup deve utilizar a ferramenta TESTE DE HIPOTESES para levantar guais
367 530 05 pontos chave da solucdo proposta.

368

369 For exemplo:

Ima

3Tl Uma Startup desenvolveu uma nova tecnologia para pessoas com perda auditiva

373 smartphones & fones de ouvide convenvionals. O MVF consiste de um AFF que
374 pErMlTe que o5 USUArios Consigam cuvir misicas {testands, assim, o algorii-
375 md de corregdos auditival. Algumas Hlp-ﬁ-'[E‘EE‘E & métricas gue devem ser testa-—
376 das com o MVF S5do:

377

378 - Nimergs de downloads do aplicativo.

379 - Nimerg de usudrios Que continua a utilizar o APF diariamente depals de 3@
388 d1a5.

381 - Realizar entrevisias COM O5 USUSrLOS para entender quais o5 pNTOs TOrtes
382 & quals o5 ponios Tracos da Solucdd proposid.

383 - Pedir para que alguns usudrios Testem o MVF na frente da equipe de

384 desenvolvimentio de produtos, para Que esies wejam a 1nteragds do usuArio
385 COm O produio.

386

387 Portantd, para uillizar a Terramenta de TESTES DE HIFOTESES dewve-s5e:

388

389 1. Levantar as |'I].|:Hj-'[E‘5E‘5 que vdo ser Testadas.

3949 2. Levantar as métricas gue serdo analisadas duranie o5 Testes.

391 3. Colocar o MVF no mercado e coletar feedback's COm 05 USUArios.

3492 4. Reunir 3 equipe de desenvelvimets de produios para avaliar o5 resuliados.

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
372 | gue, no lugar de utilizar aparelhos autividos, utiliza um aplicativo para
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

3593



393

| |
384 | Apds 3 andlise dos resultades obtidos com o MVP, deve-se realizar as modifi- |
345 | cagbes necessdrias e recolocd-lo no mercado. Este ciclo deve ser realizado |
396 | até que o produto comege a ganhar escalabilidade. Porém, se isso ndo aconte- |
397 | cer, pode ser que a solugdo proposta pela Startup ndo esteja atendends as |
L | necessidades dos cliente. Deve-s5e, entao, avaliar se & a hora de pivotar a |
399 | ideia e partir para ouira solugao. |
488 | |
481 | |
482
483 "3
484 ¥
485 F
486
ag7 public function Tormulario{tguestac) {
A88 $5im = “=input type='radio’ names=" respostagquestas’ id='resp_simpguestac’ value=‘sim's Sime<br="}
AFY fnag = “<input Type='radio’ name='respostajquestas’ id='resp_nacjquestas’ value='nag’> MAo=br=';
418 tajuda = “<a href='javascript:;' onclick='ajudafgquestan’>Ajuda</as";
411
412 return $sim . tnag . $ajuda;
413 l
414
415
416 ¥

Fonte: Autor 2019



Figura 13 - Exibi¢ao da tela principal

1 <iphp
Fd

3 require ‘gQuestlons.class.php’;

4 require 'filter.class.php';

5

6 $filter = new Filter{);

7 tquestion = new Questions{)j

i

k! /¢ Tela de boas vindas

1a tquestion-=welcome(]

11

12 ff help 1

13 echo "'=01v>"}

14 echo "1} - "3

15 echo tquestion-=questionl{);

16 echo “<br=";

17 echo tfilter-=formulario{l);

18 if{isset{$_POST['help']l) and $_POST['help’'] == 1] {
14 echa tquestion-=helpl():

i 1

il echo “</div=";
¥ echo “=bhr="}
13 eche “=bhr>";

24

25 echo “=div="}

216 echo “2) - “i

27 ff help 2

28 echo tquestion-=question2{)}
24 echo “<br=";

38 echo “=br=";

31 echa tfilter-=formulariof2);
32 if{isset{t_POST['help']]) and % _POST['help'] == 2] '-[I
33 echa tquestion-=help2();
34 }

35 echo "=fdivs"]
kL echg “=bhr="}
37 echg "<bhr>"}3



eche “=giv="j

echoe "3} - ";

£ help 3

echo tquestion->gquestioni{);
echa “=br=";

eche “=br=";

eche $filter->formulario{3);

if{isset{$_POST[ 'help']) and $_POST['help’'] == 3] {

echo tquestion-=nelpdf);
I

echo “=/div=";
echo “=br=";
echo “=br=";

eche “=div>"}

echo “4) = 3

JF help 4

echo tquestion->gquestiond{);
echa “=hr="};

echa “=hr="3

eche $#filter—=formulariod3):

it{isset{$_POST['help']) and $_POST['help’'] == 4] {

eche tquestion-=helpa{);
}

echa "= div="]
echa "=br=";
echa "=hr=";

stype = {(1sset($_POST['help'])7$_POST[ type'l:'');

if (issef{%_POST) and jtype == 1]

I

/f retorna cliente 1 ou 2

tfilter-»=setTipo(s_POST[ type']);

tfilter-=areaTelhadol];
tfilter-=solucaolefinida();
$Tilter->prototipoler Lnidod ) ;

if {issef{%_POST) and jtype == 2]

/f retorna cliente 1 ou 2

$tilter-=Filter(s_POST['type']);

tfilter-=areaTelhadol);
tfilter->solucaolefinidal);
tfilter-=prototipobef inidod);

if (%isset($_POST['verificar_proposta’]l) and $_POST['verificar_proposta‘] == ‘sim*) {

echa $filter->validacaoFroblema();

echa $filter-=saidal(];
echo “=br="j
echo $filter-=saidaz(];
echo “=br="j
echo $filter-=saida3(];
echo “=br="j
echo $filter-=saidad(];

Fonte: Autor 2019



SISTEMA ESPECIALISTA PARA FILTRO DE POTERCIAL CLIENRTE (FILTRO 1)

Esxte Sistema Especialista visa auxiliar o Pré-vendedor na iderntificagdo.

e na validagdo se o negdcio em potencial, chamado de lead, & ou nio
interessante para a DAYBACK Energia Estratégica como negdcio & se o nesmo
extd alinhado com os negicios FOCO da empresa para este monento, agueeles gue
visam fechar negdcio en um espago de tempo curto, afinm de viabilizar a
espangdo da empresa e gue os vendedores néo peccam mueito tempo em clientes
gque vernha a demorar para fechar negdcios ou estejam ainda em fase de.
entendinents da tecnologia.

he 5 fasen dos Potenciais clientes mior

= Muito guente:r Aplicagdo altamente widwel, wvenda em curto prazo
= Quente: Aplicagdoc vidwel, venda em nédio prazo

= Morno: Aplicagio widwel, wvenda a longo prazo

= Frio: Aplicagio pouco widvel, vende & longo prazo

= Congelado: Aplicagdo nac wilwel

Ar wvendas em até 3 meses sio consideradas en curto prazo, j8 vendas de e
meses até [ meses s3o consideradas vendas de médio prazo. Vendas previstas
para um tempo superior a (6 meses sdo consideradas de longo prazo.

Oz clientes gue nd@o possuem um perfil gue identifiguer valor re solugdo da
DAYBACK Energia sd@oc considerados como aplicagdo ndoc widwvel.

Instrugies:

= Para responder as perguntas: digite s para sim e n para ndo
= Para obter ajuda digiter a

Desenvolvedor: Adler Aréas Parobocoz

13 - O potencial cliente € de uma unidade consumidora Grupo B?
Sim
WEn

Ajuda

21 - A drea nio sombreada do telhado do potencial chente & supenor o 40 m2 7
Sim
Man

Ajuda

31 - A sua solugdo jé estd defimda 7
Sim
Nao

Ajuda

47 - 0 seu protddipo jd estd definido 7

Sim

NEp
Ajuda

Figura 14 - Teste do Prototipo Fonte: Autor 2019



6 CONCLUSOES FINAIS

Este capitulo tem como objetivo apresentar as conclusdes obtidas neste trabalho,
com base nos resultados alcangados, por meio da identificagdo, desenvolvimento e aplicacao

do método proposto de planejamento estratégico de produto.

6.1 RESULTADOS OBTIDOS

Iniciou-se este trabalho de conclusao de curso a partir da necessidade da empresa
estuda a fim de explorar meios de atendimento que facilitam a interagdo com os clientes de
energia fotovoltaica, que estivessem prontos para efetuar a compra, a fim de melhorar o
processo de vendas complexas de forma sistémica. Além disso fez com que o académico
houvesse interesse em aprender um método Spin Selling para facilitar e entender como o
prospect pode realizar a compra de um determinado produto sem ele precisar saber que precisa

de uma determinada solugao.

O objetivo geral do trabalho ¢ otimizar o processo de questionamento pelos pré-
vendedores para saber qual solucao mais adequada oferecer, apos a resposta apresentada pela

IA oferece ao prospect.

Este trabalho surgiu da necessidade de descobrir o publico alvo na regido de
Florianopolis, para clientes de energia fotovoltaica, que estivessem prontos para efetuar a
compra, por se tratar de uma venda complexa e um produto inovador, ¢ imposta uma dinadmica
mais complexa. Mesmo o método utilizado Spin Selling’ sendo antigo, essa nova pesquisa nos

permitiu atingir os resultados desejados.

Por se tratar de uma startup onde foi realizado o estudo de caso, busca-se um modelo
de negocio repetivel e escalavel, comprovamos o processo através da conversdo dos mercados

com maior desempenho, que foram os postos de gasolina e supermercados, permitindo



sistematizar esta metodologia. Essas conclusdes mencionadas, entende-se que o objetivo geral

e os objetivos especificos foram alcangados.

!'SPIN Selling: é uma metodologia que traz orientagdes sobre quais sdo as perguntas certas de se fazer em um
processo comercial para aumentar as taxas de vendas, baseada em quatro palavras: Situagdo, Problema,
Implicagdo Necessidade.

voltam para a base de prospeccao, exigindo uma mudanga no método. J& os mercados
comprovados citados anteriormente, pode-se estar dando execu¢do no método, com o objetivo

de escalar as vendas, tornando-se empresa e tendo como objetivo lucro.

Como descrito por Blank (2016), a Dayback deve seguir prospectando com
clientes que lhe dao maior retorno e sao replicaveis, como abordados no trabalho, os
mercados de Postos de Gasolina, Supermercados e hotéis sdo os mercados que a empresa deve
focar seus esforcos de negdcios. Ja o segmento de padarias, foi um segmento que devido ao
seu pouco potencial de geracdo devido a pouca area disponivel para instalacdo do sistema, foi

descartado.

Segundo World Green Growth (2016), o conceito de sustentabilidade vem
tomando forca, e devido ao cenario que o Mundo esta passando de crise, onde todos vem
enxugando seus custos e reduzindo seus investimentos, o cenario nao ¢ dos mais confortaveis
quando falamos de vendas, no entanto temos uma proje¢ao do consumo energético de 47%
(quarenta e sete por cento) entre agora e 2030, onde no inicio de 2017 ja tivemos uma reagao
do PIB brasileiro, o que indica que o consumo energético ird reagir junto, € pelo pais ndo estar

preparado para suportar este consumo, a solucdo sera a micro geracao distribuida.

Como exemplo pratico da utilizagdo de sistemas especialistas podemos citar
sistemas inteligentes de recuperacdo de informagdes que incorporem conhecimentos e/ou
estrutura de registro, politicas de indexagdo e estratégias de pesquisas. Estes tipos de sistemas
podem auxiliar os usudrios que tém dificuldades em se lembrar de regras, como, por exemplo,

no caso de bibliotecas, regras de trucagens, no¢des dos operadores booleanos etc.



Neste exemplo, a linguagem natural participa com expressivo valor, permitindo que

0s usudrios interroguem o sistema de forma amigavel.

Existe diversos exemplos de aplicacdo que se adequariam ao uso destes sistemas,
considerando que a sua capacidade principal ¢ de entender as informagdes advindas de diversas
fontes e interpretd-las, proporcionando assim, saidas aos usudrios finais de acordo com as

necessidades de cada um.

Com este tipo de ferramenta, tem-se a vantagem de o sistema ser totalmente simples
de operar e facil de compreender a linguagem do usudrio que normalmente expressam suas

necessidades em sua lingua nativa.

Hé algumas metodologias para o desenvolvimento de sistemas de apoio a decisdo.
Alguns aspectos sdo comuns na maioria das metodologias, dessa forma, deve ser criado um
grupo de profissionais com missdo de acompanhamento da evolugdo do sistema. Neste caso
especifico de um sistema especialista, considerando que seja um sistema beneficiado de
mecanismos de aprendizagem, onde o sistema devera ter a sua base de conhecimento para ser
avaliada periodicamente, bem como o seu desempenho para adequacdo das necessidades de

recursos de hardware adicionais, ou mesmo para analise de sua eficacia.

Dentre algumas outras vantagens do uso de um sistema especialista, destacamos, a
total facilidade de treinamento para o uso do sistema, assim como a rapidez para a obten¢do de

sugestoes para a resolucao dos problemas que a ele ¢ submetidos.
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