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1 INTRODUCAO

1.1 TEMA E PROBLEMA

Referéncia em sustentabilidade e protagonista mundial em agdes voltadas as mu-
dancas climaticas, Belo Horizonte, por duas vezes eleita Capital Nacional da Hora do Planeta
pelo Desafio das Cidades, concurso promovido pela organizacdo nao governamental WWF
(World Wide Found for Nature), disputa pela terceira vez o prémio na edi¢do 2015/2016.
(WWF, 2014)

A éarea instalada de painéis solares em Belo Horizonte é cerca de oito vezes maior
que a média nacional. Um marco importante no uso dessa energia ¢ o Mineirdo, estadio-sede
da Copa do Mundo de 2014, em que ha uma usina solar fotovoltaica em pleno funcionamento.

O Brasil ¢ um pais privilegiado quando o assunto € a energia solar, uma vez que a
irradiacdo aqui € extremamente alta. As vantagens de se utilizar a energia solar sdo iniimeras:

- energia ndo poluente;

- totalmente renovavel;

- seu uso traz mais seguranga para o setor energético brasileiro, uma vez que atu-
almente, a energia gerada no Brasil ¢ extremamente concentrada, ou seja, poucas usinas ge-
ram a maior parte da energia consumida.

- Diminui¢do na emissao de gases de efeito estufa. A energia termelétrica, contra-
tada atualmente de forma emergencial por forca da diminuig¢do da geragdo hidroelétrica, gera
cerca de 21 milhdes de toneladas de CO2 por ano;

- 0 processo fotovoltaico € totalmente silencioso;

- 0s painéis fotovoltaicos sdo de facil instalagdo e reduzida manuten¢do, uma vez
que ndo existem pegas moveis e, consequentemente, ndo ha desgaste mecanico;

- a energia solar pode ser utilizada em areas isoladas das redes elétricas;

- valorizacao do imovel em até 8%.

O investimento em energia limpa, com énfase para a solar, ndo s6 pela sociedade,
mas também pelo poder publico, vem trazendo um crescimento para o setor solar no ano de
2016, razao pela qual foi escolhido esse ramo de negocios para a criagdo de um empreendi-

mento. Esse mercado teve crescimento recorde em 2015. As principais causas desse cresci-



mento foram as constantes secas, a crise de energia no setor elétrico e o aumento das tarifas
de luz. O ano de 2016 comegou com perspectiva de crescimento em torno de 300% do setor.
Ao entrar nesse ramo de negocios espero contribuir para que a sociedade brasilei-

ra conserve seus rios, seus mares, suas espécies, sua diversidade, sua beleza.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral:

Esta pesquisa serd desenvolvida com o objetivo de verificar se a ideia de abrir
uma empresa de comercializacdo de produtos coletores e armazenadores de energia solar po-

deré se transformar em uma oportunidade de negodcios na cidade de Belo Horizonte MG.

1.2.2 Objetivos especificos:

- Identificar as demandas em termos de energia renovavel no Estado de Minas Ge-
rais;

- Confirmar a viabilidade econdmica da abertura da empresa Capta Solis, através
da analise de indicadores financeiros;

- Identificar o perfil do consumidor de projetos de energia fotovoltaica.

- Identificar e obter informagdes de empresas que atuam no mesmo ramo de ativi-

dades no Municipio de Belo Horizonte € Nova Lima.

1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo ¢ uma contribui¢do para um conhecimento mais profundo de como se
apresenta o mercado que envolve a produgdo de energia elétrica através do uso da energia
solar. Véarias duvidas foram sanadas a respeito desse ramo de atividades, de acordo com o
desenvolvimento do trabalho, através de contato com empresas do setor e pesquisas na inter-
net. Minha constante preocupagdo em contribuir com a preservacdo do meio ambiente ¢ a

razdo principal da escolha do tema Energia Renovavel.



1.4 METODOLOGIA

1.4.1 Aplicabilidade da pesquisa
Quanto a aplicabilidade, esta pesquisa ¢ aplicada, uma vez que todo o conheci-
mento consequente sera utilizado para solucionar duvidas a respeito da viabilidade economica

da criacdo da empresa Capta Solis.

1.4.2 Forma de abordar o problema de pesquisa
Quanto a forma de abordagem do problema, esta pesquisa ¢ qualitativa, pois tem
um carater exploratorio. O pesquisador explora tudo que envolve o ramo de negocios escolhi-

do. Nao havera coleta de dados ou utilizacao de formulas de estatistica.

1.4.3 Forma de tratar os objetivos da pesquisa
Esta pesquisa procura descrever o que esta relacionado ao setor de energia solar,
os produtos comercializados, suas implicagdes na economia, a natureza e caracteristicas desse

tipo de energia. Nao ha andlise desses fatores, apenas simples descrigao.

1.4.4 Procedimentos de coleta de dados

Quanto aos procedimentos, este trabalho € uma pesquisa-agao, pois ha a participa-
¢do direta do pesquisador na condugdo da pesquisa, buscando dados, conduzindo a pesquisa
para aquela area em que tem maiores dividas. O objetivo ¢ aliar pesquisa e agdo. O pesquisa-
dor pode identificar uma necessidade de mudancga e levantar possiveis solucdes para os pro-
blemas. Como pude observar, os servigos prestados na area de energia solar sao realizados, na
grande maioria, de forma muito especifica. Nao ha um esclarecimento maior sobre os diversos
procedimentos que podemos utilizar em nossas residéncias para a redu¢do do consumo de

energia.

1.4.5 Unidade de analise
A unidade de analise desta pesquisa serd a empresa Solsist, situada na regido me-
tropolitana de Belo Horizonte, que atua no ramo de comercializagdao de produtos coletores de

energia solar.
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1.4.6 Os instrumentos de coleta de dados.

Andlise documental: foram analisadas fontes secundarias de pesquisa disponiveis,

principalmente, na rede mundial de computadores internet.

Observacao Passiva: serdo observadas as empresas do mesmo ramo de atividades,

sua localizacdo, estrutura, movimentagao de clientes, funcionarios e veiculos utilizados.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

viabilidade.

Denominagdo da empresa: Capta Solis

Porte: Pequeno

Localizagdo: Avenida Raja Gabaglia — Regidao Sul de Belo Horizonte
Ramo de atividade: elaboragao de projetos no setor de energia solar
Area de atuacdo: mercado estadual.

Setor da economia: terciario.

Produtos: Projetos de sistemas solares fotovoltaicos e consultoria e estudos de

Numero de funcionarios: 4

Investimento total: R$ 289.600,00

Receita operacional mensal prevista: R$ 30.000,00
Ponto de Equilibrio: 38,46 %

Taxa mensal do retorno do investimento: 53,29 %
Situagao do mercado: estavel

Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: vidvel

2 REVISAO DE LITERATURA

Atualmente importantes centros de pesquisas perseguem o objetivo de desenvol-

ver formas de gerar energia elétrica a partir de mecanismos limpos, capazes de substituir a



11

producdo por meios ndo renovaveis. O esgotamento de fontes consideradas ndo renovaveis
tem despertado o interesse pela utilizacao de fontes alternativas de energia.

Dai surge a Energia Solar que ¢ uma boa opc¢ao na busca por alternativas menos
agressivas ao meio ambiente, pois consiste numa fonte energética renovavel e limpa, nao emi-
tindo poluentes.

Apesar de todos os aspectos positivos da energia solar (abundante, renovavel,
limpa, etc.), ela € pouco utilizada, pois os custos financeiros para a obten¢ao de energia sao
muito elevados, nao sendo viavel economicamente. Ha ainda a necessidade de pesquisas e
maior desenvolvimento tecnologico para aumentar sua eficiéncia e baratear seus custos de
instalagdo.

Belo Horizonte tem sido protagonista no cenario nacional e internacional em
acdes voltadas as mudancas climaticas, por apresentar uma estratégia de baixo carbono inte-
grada, guiada por uma visdo forte e construida através de agdes concretas.

Segundo o gerente de Planejamento ¢ Monitoramento Ambiental da Secretaria
Municipal de Meio Ambiente, Weber Courinho, a capital mineira tem a maior area de placas
solares instaladas por habitante no Brasil (aproximadamente 326 m? por 1000 habitantes),
sendo que dos 1,98 milhdes de m? de coletores instalados em Minas Gerais, mais de 800 mil

de m? encontram-se em Belo Horizonte.

3 DESCRICAO DO NEGOCIO

3.1 NOME DA EMPRESA
Capta Solis

3.2 CONSTITUICAO LEGAL

Empresa Individual de Pequeno Porte

3.3 PROPRIETARIO DA EMPRESA
Claudia Motta da Costa



4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

- Instabilidade econdmica;

- Previsdo de queda do PIB em 2016. (O pais vem passando por uma
grave recessdo. E preciso resolver nosso problema fiscal/politico);

- a inflagdo continua acima do teto de 6,5% do sistema de metas de
inflagao;

- a taxa de desemprego devera continuar crescendo em 2016;

- As altas taxas da tarifa de energia elétrica no Estado de Minas Ge-
rais tornam a energia solar uma solu¢do economicamente viavel na
capital mineira.

- O Governo Federal anunciou, recentemente, 28 medidas de estimu-
lo ao crédito os quais injetardo R$ 83 bilhdes na economia; Atual-
mente, aa economia brasileira estad passando por forte retragdo. Essa
injegdo trard beneficios para pequenas e médias empresas, uma vez
que, do total citado, cerca de cinco bilhdes serdo destinados a capital
de giro dessas institui¢cdes. Essas medidas também estdo voltadas
para impedir que o desemprego se eleve ainda mais no pais.

- Segundo dados do SEBRAE de 2013, cresce o nimero de empresa-
rios de pequeno porte que adotam agdes e praticas ecoldgicas com

€xito em seus negocios.

Politico-legais

- Com base na Resolucdo 482/2012, da Aneel Agéncia Nacional de
energia Elétrica, que criou a compensacao tarifaria, o cliente da con-
cessiondria de energia elétrica paga a diferenca entre o que consumiu
e a quantidade que seu sistema solar produziu.

- Entre as décadas de 70 e 90, havia uma unica tarifa de energia elé-
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trica em todo do Brasil. As empresas ndo lucrativas eram mantidas
pelo Governo Federal e por aquelas empresas que dava lucro. Essa
situagdo nao incentivava as empresas a buscarem eficiéncia. Nesse
contexto, surgiu a Lei n® 8.631/1993, determinando que a tarifa fosse
fixada por concessiondria, conforme caracteristicas de cada Estado
ou area de concessdo. Sem uma legislagdo municipal obrigatoria ou
de incentivo a ado¢do de energia solar, os motivos que fazem de
Belo Horizonte a “capital solar do Brasil” também sdo econdmicos,
uma vez que a tarifa cobrada pela Companhia Energética de Minas
Gerais CEMIG ¢ das mais caras do pais.

- O preco e a viabilidade dessa fonte energética dependem ainda da
implementagao de politicas publicas, de incentivos, de crédito a bai-
x0s juros ¢ de reducdo de impostos.

- Lei n°® 21.713/2015, sancionada pelo Governo Estadual: estimula a
producdo e a comercializagdo de energia solar, fornecendo incenti-
vos fiscais para a construgao de parques solares capazes de produzir

energia para Minas Gerais.

Socioculturais

-A grande concentragdo de painéis solares em Belo Horizonte en-
contra-se na regido centro-sul da capital (cerca de 90%), onde estdo
os bairros mais nobres da cidade e, consequentemente, 0os consumi-
dores de maior poder aquisitivo.

-A preservacdo do meio ambiente vem sendo uma preocupacio
constante ndo s6 pelos consumidores de maior poder aquisitivo, mas
também por aqueles integrantes das classes C ¢ D. A mudanca no
comportamento do consumidor e das empresas diante do cenario
preocupante de mudangas climaticas dara origem a novos negocios.
Essa preocupagdo ambiental tem crescido ao longo dos anos, desde a
década de 1970, quando os impactos ambientais causados pelo mo-
delo econdmico vigente de produgdo e consume excessivos comega-
ram a ser bem evidentes.

-O Brasil ¢ um dos poucos paises do mundo que recebe uma insola-

¢do (numero de horas de brilho do Sol) superior a 3.000 horas por
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ano. Minas Gerais possui um perfil de energias alternativas extre-
mamente atraentes. O Atlas Solarimetro de Minas Gerais, um dos
mais importantes trabalhos desenvolvidos pela Cemig no campo
energético, que tem como objetivo mapear o potencial energético do
Estado, aponta indices de radiagdo solar de 5,5 a 6,5 kwh/m2/dia em

mais da metade da area de Minas Gerais.

Tecnolodgicos

- A energia solar é a mais limpa e renovavel das fontes energéticas.
O que precisa ser desenvolvida ¢ uma tecnologia mais barata que
permita a producdo em larga escala, a custos abaixo das fontes con-
vencionais.

- O investimento inicial para residéncias varia de acordo com a
complexidade da instalagdo, niimero de pessoas que coabitam o
imovel e a qualidade dos componentes utilizados.

- A energia solar pode ser aproveitada de duas maneiras. A primeira
usa o calor do Sol para aquecer a 4gua apenas, reduzindo o custo da
conta de luz por diminuir o trabalho de aquecedores elétricos. A se-
gunda, relativa aos painéis fotovoltaicos (usina fotovoltaica), con-
verte a luz do Sol em energia elétrica, que pode ficar acumulada para
posterior aproveitamento.

- O custo de instalagao de uma usina em uma residéncia ainda ¢ alto,
variando entre 15 mil reais para uma pequena casa até mais de 100
mil reais para grandes propriedades, mas o tempo necessario para
que a instalagdo se pague - o chamado payback, que hoje varia entre
4 e 10 anos, certamente ficard cada vez menor, tendo em vista que o

custo da energia elétrica vem aumentando.

14



4.2 ANALISE DO SETOR

Forga 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

A. E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 5

B. Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os 1
clientes ndo sao fiéis.

C. E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de 3
capital e outras despesas para implantar o negocio.

D. Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 5
fornecedores.

E. Tecnologia dos concorrentes ndo ¢ patenteada. 3
Nao € necessario investimento em pesquisa.

F. O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo inves- 5
timento.

G. Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 5
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H. Empresas estabelecidas t€ém pouca experiéncia no negdcio 3
ou custos altos.

L E improvéavel uma guerra com os novos concorrentes. 4

J. O mercado ndo esta saturado. 5

TOTAL 39

Intensidade da FORCA 1 =((39 — 10)/40) x 100 = 72,5 alta

15



16

For¢a 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES NOTA

A. Existe grande niimero de concorrentes, com relativo equili- 1

brio em termos de tamanho e recursos.

B. O setor em que se situa o negdcio mostra um lento cresci- 1

mento. Uns prosperam em detrimento de outros.

C. Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o méximo 1

para cobrir estes custos.

Acirrada disputa de pregos entre os concorrentes. 2

E. Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pe- 1

los concorrentes.

F. E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sai- 2

rem do negocio.

TOTAL 8

Intensidade da FORCA 2 = ((8 — 6)/24) x 100 = 8,33  baixa

For¢a 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:

FATORES NOTA
A. Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 1
B. Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das em- 1

presas existentes no negocio.

C. Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 1

promover sua imagem e dos produtos.

D. Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expan- 1

sdo, aumentando a concorréncia.

TOTAL 4

Intensidade da FORCA 3 = ((4—4)/16) x 100 =0 baixa




Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
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FATORES NOTA

A. Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem 1
forte pressao por precos menores.

B. Produto vendido pelas empresas do setor representa muito 4
nos custos do comprador.

C. Produtos que os clientes compram das empresas do setor sao 5
padronizados.

D. Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se muda- 5
rem de fornecedores.

E. Héa sempre uma ameaga dos clientes virem a produzir os 1
produtos adquiridos no setor.

F. Produto vendido pelas empresas do setor ndo ¢ essencial 3
para melhorar os produtos do comprador.

G. Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do 1
setor.

H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3

TOTAL 23

Intensidade da FORCA 4 = ((23 — 8)/32) x 100 = 46,87 média
For¢a 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA

A. O fornecimento de produtos, insumos € servigos necessarios 3
¢ concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndao sao facil- 5
mente substituidos por outros.

C. Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes 1

para os fornecedores.
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D. Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo impor- 5
tantes para o sucesso dos negocios no setor.

E. Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 1

F. Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 3

G. Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negocio 3
do setor.

TOTAL 21

Intensidade da FORCA 5 = ((21-7)/28) x 100 =50 média

A Rivalidade entre as empresas possui uma intensidade de for¢a baixa. Esse ¢ um pon-
to positivo para a empresa, pois essa forca ¢ considerada como a mais significativa das cinco.
A ameaga de produtos substitutos € zero. Nao ha produtos que desempenham a mesma fungao
dos coletores solares no mercado. Essa tecnologia ¢ muito recente, sendo esse outro ponto
extremamente positivo. O potencial de desempenho da empresa, determinado pelo conjunto

das cinco forgas, ¢ favoravel a abertura do negdcio.

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

AREAS ASPECTOS ANALISADOS

- A empresa Capta Solis tem como objetivo a comercializagdo de produtos
~ captadores e armazenadores de energia solar de boa qualidade, oferecendo
Producio
solucdes energéticas adequadas a demanda e ao orcamento do cliente.

- Os vendedores e técnicos em sistemas trabalhardo em um escritorio bem
localizado, ndo sendo necessario ser de grande dimensao.

- Havera necessidade da compra de veiculos para a locomocgao dos técnicos e
equipamentos.

- Sera mantido um nivel de estoque capaz de suprir a demanda interna, ou

seja, materiais de escritorio, neutralizando a demora da entrega de materiais,
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e também os produtos de vendas, a fim de que nao ocorra a paralizagdo do
processo produtivo. Para se determinar a quantidade ideal do estoque, devera

ser observada a frequéncia com que o estoque ¢ movimentado.

-Atendimento: a equipe serd preparada para realizar um excelente atendimen-

Recursos . . . .

Humanos to aos clientes, de forma personalizada, com rapidez e foco em suas necessi-
dades.
- Motivacao: os colaboradores serdao incentivados, reconhecidos em suas ca-
racteristicas pessoais € importancia para a empresa.
- Feedback: importante para a manutengdo da qualidade dos servigos e um
bom relacionamento com seus clientes.
- Ambiente de trabalho: deverd haver uma integracdo entre todos os funcio-
narios. Palestras, debates e reunides sobre os objetivos da empresa fardo com
que todos se sintam parte importante da organizagdo. A cooperacdo também
recebera destaque.
- Horério de trabalho: se possivel, sera distribuido o horario de trabalho de
acordo com o ritmo e produgdo de cada colaborador;
- Remuneracao fixa de acordo com a lei, acrescida de comissoes;
- Desenvolvimento profissional: um Plano de Carreiras retém talentos pre-
sentes na empresa, motiva a equipe e reduz a rotatividade, aumentando assim
a produtividade.
- Realizar previsao de faturamento;

Financas | - Realizar previsdo de resultados (lucro ou prejuizo);
- Calcular os custos fixos da empresa, ou seja, aqueles que nao sofrem altera-
¢do de valor em caso de variagdo nas vendas, tais como aluguéis, saldrios da
administracao, seguranga e limpeza.
- Calcular os custos variaveis, tais como comissdes de venda, conta de agua e
luz;
- Coletar e analisar dados sobre o perfil do consumidor;

Marketing |~ Atender as necessidades dos clientes, atendimento personalizado;

- Delinear estratégias para conquistar a lealdade do cliente;
- Manter a boa imagem de nossos produtos;

- Estimar o impacto do custo de propagandas;
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- Aproveitar oportunidades de mercado;
- Estar atento as mudangas do mercado e ao desenvolvimento de novas tecno-
logias no ramo de energia;

- Estar atualizado sobre as melhores praticas de trabalho no segmento;

4.4 AMATRIZ SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos

-Comercializagdo de produtos de boa qua- | -Pessoal novo e sem treinamento;
lidade: -Falta de experiéncia no setor de comerci-
b

~Marketing bem planejado; alizacdo de energia solar.

-Presteza no atendimento a reclamacoes

(atendimento personalizado);

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

-A energia solar ¢ uma energia limpa, re-

, -Empresas concorrentes ja consolidadas;
novavel e abundante;

. . . -Custo acentuado da tecnologia;
-Novas leis que estimulam a produgdo e a

D ) -Elevada dependéncia climatica;
comercializacao de energia solar;
-Maior conscientizagdo da populacdo em
geral quanto aos problemas gerados pelo
uso de energia ndo renovavel.
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4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Transformar a Capta Solis na terceira do ramo no Estado em 6 anos;

- Aumentar a receita em, no minimo, 15% ao ano.
4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

A empresa Capta Solis se posicionara no mercado adotando a estratégia de Diferencia-
¢do. As diretrizes deverdo satisfazer as necessidades dos consumidores de modo tnico, bus-
cando sempre maneiras que os concorrentes ndo consigam imitar. O bom atendimento hoje
em dia ¢ fundamental para a conquista do cliente e fidelizagdo a marca. Um atendimento dife-

renciado, com total aten¢do ndo sé as necessidades do cliente, mas também a seus desejos e

sonhos.

5 PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descricao dos produtos

5.1.1.1 Descrigao dos produtos

- Projetos e solugdes de sistemas solares fotovoltaicos

- Consultoria e estudos de viabilidade

5.1.1.2 Caracteristicas dos produtos
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A Capta Solis desenvolve e executa projetos de sistemas solares fotovoltaicos. O
projeto sera desenvolvido para identificar a solucao ideal para geracao de energia, conside-
rando diversos fatores como irradiacao solar do local onde seré instalado o sistema, o angulo
do telhado, a incidéncia de sombra, o tipo de equipamento a ser utilizado, dentre outras varia-
veis. Esse estudo inclui a elaboragdo de todos os documentos necessarios para fazer o cadastro
na concessiondaria de energia responsavel, no caso a CEMIG - Companhia Energética de Mi-
nas Gerais. Esse cadastro ¢ necessario, pois cada distribuidora tem suas regras e exigéncias
para conectarmos um sistema de energia solar fotovoltaica na rede elétrica.

Uma das principais vantagens desse sistema ¢ que as perdas por transmissao e dis-
tribui¢do de energia sdo reduzidas, ja que a eletricidade ¢ consumida no mesmo local onde ¢
produzida. Por outro lado, o cliente que optar pela energia solar terd que possuir uma disposi-
¢do para que o valor da aplicacdo seja amortecido em 25 a 30 anos, em média, que é o tempo
médio de duracdo dos painéis e médulos fotovoltaicos.

Todo o processo de geracdo de energia solar pode ser explicado nos itens abaixo:

Os painéis solares, instalados nos telhados, reagem com a luz do Sol e produzem
energia fotovoltaica;

Um inversor solar converte essa energia solar (corrente continua) em energia elé-
trica (corrente alternada), que podera ser utilizada na residéncia ou comércio;

Se houver excesso de producao, a energia pode ser injetada na rede da distribuido-
ra, gerando, dessa forma, “créditos de energia” a serem utilizados, por exemplo, a noite,
quando seu sistema solar ndo tem condi¢des de gerar energia. Os créditos de energia sdo me-
didos em kwh. Para cada kwh gerado em excesso pelo seu sistema solar, vocé€ recebe 1 crédito
de kwh para ser consumido a noite ou nos préximos meses. Esse crédito é contabilizado pelo
seu relogio de luz, que devera ser substituido por um reloégio novo, bidirecional, que mede nao
sO a entrada, mas também a saida de energia para a rede da distribuidora. No final do més,
quando o cliente receber a conta de luz, vera quanto de energia consumiu da rede e quanto

injetou na rede.

Os tipos de sistemas solares desenvolvidos pela Capta Solis sao:

Sistema Fotovoltaico Residencial

Sistema Fotovoltaico Comercial

Sistema Fotovoltaico Isolado/Autonomo (sistemas utilizados em lugares remotos,

onde nao ha rede elétrica. Os aparelhos elétricos sao alimentados diretamente pelo sistema).
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Sistema Fotovoltaico Hibrido (usa sistema isolado ¢ também sistema conectado a
rede elétrica. Esse sistema utiliza um banco de baterias para armazena-la quando ndo esta li-
gado a rede elétrica).

Todos esses sistemas sao um conjunto de componentes interligados eletricamente
para produzir energia elétrica, que sdo: um ou mais painéis fotovoltaicos, um controlador de
carga e uma bateria ou banco de baterias.

Todo o estudo do projeto, graficos de comparagdo de consumo de energia, um
resumo explicativo da Resolucao Normativa n® 482/2012 (publicada pela ANEEL, estabele-
cendo os procedimentos gerais para uma conexao a rede elétrica de geradores solares) e toda
documentacdo da distribuidora de energia serdo organizados em um caderno e apresentados

ao cliente.

A empresa também fornece manutengdo técnica periddica mediante contrato a

acordar com o cliente.

5.1.1.3 Diferenciais do produto em relacao a concorréncia

O atendimento ao cliente sera o diferencial competitivo. Com o grande ntimero de
concorrentes no mercado, o que faz com que o cliente opte por uma empresa ou outra € a sua
experiéncia com a mesma, o atendimento recebido. Quanto mais ele se sentir respeitado e
importante, mais preferéncia dard a marca. O cliente serd considerado o maior capital da em-
presa.

Todas as etapas da venda do produto, da elaboragdo do projeto até a instalagdo do
sistema, serdo realizadas com o objetivo ndo sé da exceléncia no atendimento, mas também
de profissionalismo. Nossa equipe estara sempre se esforcando em entender os anseios dos
clientes, esclarecendo suas duvidas e expondo as informag¢des de forma clara, direta, segura e
com transparéncia.

Toda a equipe deverd dominar as informacdes sobre os produtos. Ao término da
elaboracgdo do projeto, e antes de sua instalagdo, o projetista entrard em contato com o cliente
para coloca-lo a par das decisdes tomadas.

O ambiente de trabalho e atendimento também devera ser pensado de forma a sa-
tisfazer as necessidades do cliente, composto por uma decoracao leve, iluminagao e climatiza-

¢do adequadas.



24

O relacionamento com o cliente ndo deve se restringir apenas a venda do produto,
mas se estender mesmo ap6s a sua finalizagdo. Serdo enviados convites para eventos, newslet-
ters, cupons de desconto, cartdes de Natal e aniversario. Atencao especial também deve ser
dada a defini¢cdo dos canais de comunicagdo, uma vez que cada cliente tem uma preferéncia a
certo tipo de comunicagdo, como e-mail, telefone ou visita pessoal.

Honrar os compromissos também ¢ fundamental para o bom relacionamento com

o cliente. Os prazos deverao ser cumpridos com rigor.

5.1.1.4 Principais produtos substitutos e complementares

O principal produto substituto da energia elétrica obtida através de painéis solar ¢
aquela obtida através das usinas hidrelétricas, pelo aproveitamento do potencial hidraulico de
um rio.

Podemos assinalar, como desvantagem do uso desse sistema, o espago ocupado
pelo represamento de rios para a construg¢do das usinas. Esse espaco pode se dar em areas de
reservas florestais, ricas em fauna e flora, que contribuem para a manuten¢ao da vida em de-
terminadas areas. Além disso, a area ocupada pode ser habitat de comunidades indigenas e
populagdes tradicionais.

Outro produto substituto seria a instalagdo de micro e mini geradores de energia
eolica, que produzem eletricidade para o abastecimento de pequenos consumidores a partir da
forca dos ventos, lembrando que as condi¢des do local sdo fator decisivo na produtividade do
aero gerador, resultando em uma limita¢do na utilizagdo desse produto, uma vez que nem
sempre os ventos sopram de modo a atingir os niveis necessarios de producdo da energia.

O produto complementar a execugdo de projetos de sistemas fotovoltaicos sera a
orientagdo irrestrita quanto a eficiéncia energética, ou seja, quanto a utilizacdo inteligente da
energia elétrica, pois quanto maior o desperdicio de energia, maior € o prego que cada um de
nos e 0 meio ambiente pagam por ela. Essas orientagdes serdo realizadas através de cartilhas,

pessoalmente e e-mail.

5.1.2 Analise do mercado consumidor

Perfil do cliente alvo:
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Segundo a Revista Pequenas Empresas Grandes Negocios (2015), uma casa que
consome R$ 150,00 por més em energia elétrica, precisaria ser abastecida por um sistema
fotovoltaico avaliado em cerca de R$ 16 mil.

Ainda que o Brasil seja um dos maiores produtores de silicio no mundo, matéria
prima dos painéis solares, a industria nacional ndo produz um silicio puro o bastante para o
setor solar. O pais se vé atualmente, entdo, obrigado a importar painéis a pregos elevados, o
que desencoraja investimentos.

Dessa forma, o cliente alvo sera a pessoa fisica de maior poder aquisitivo ou em-

presa e que estejam engajadas na causa da preservagao do meio ambiente.

Abrangéncia geografica:

Inicialmente apenas o Estado de Minas Gerais.

Demanda e potencial de crescimento:

No Brasil, a principal fonte de geracao de energia é proveniente de usinas hidrelé-
tricas. Apesar de ser considerada uma fonte de energia limpa e renovavel, ela traz sérios im-
pactos socioambientais. O pais explora pouco a produgdo de energias limpas como a solar,
fotovoltaica e eolica. Essas fontes naturais de energia podem abastecer residéncias, comércio
e prédios publicos ao serem transformadas e repassadas para a rede convencional. A tendéncia
ndo s6 nacional, mas também mundial, ¢ a busca por novas fontes de energia que possam
atender ao acelerado crescimento da demanda, de forma nao poluente e sustentavel.

No caso da geragdo de energia elétrica a partir de fontes fotovoltaicas, o mercado
brasileiro ¢ extremamente promissor. Levando-se em conta todos os tipos de usinas que pro-
duzem energia elétrica, a capacidade instalada no Brasil ¢ da ordem de 132 giga watts. Desse
total, menos de 0,0008% ¢ produzida com sistemas solares fotovoltaicos.

O Brasil ¢ um dos poucos paises no mundo que recebe uma insolagdao (niumero de
horas de brilho do Sol) superior a 3000 horas por ano, colocando o pais em destaque no que se
refere ao potencial solar e de crescimento no mercado. Trata-se de uma oportunidade de ne-
gdcios em um mercado que tem obtido escala e crescido substancialmente, permitindo o in-
gresso de novos empreendedores.

Segundo estimativas do Governo Federal, a tendéncia ¢ que este mercado movi-
mente R$ 100 bilhdes até o ano de 2030. A meta do Programa de Desenvolvimento da Gera-
c¢ao Distribuida de Energia Elétrica — ProGD, langado pelo Ministério das Minas e Energia, ¢

incentivar 2,7 milhdes de casas, comércio e industria a instalarem painéis solares para gerar
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48 milhdes de Mwh por ano. Isso equivale a metade do que a usina hidrelétrica de Itaipu gera
anualmente.

A demanda vem crescendo, tendo em vista a diminui¢cdo no ritmo de construgao
de novas usinas hidrelétricas, devido ao esgotamento de grandes rios que suportem novos

empreendimentos, aliado a questdes ambientais.

5.1.3 Analise dos fornecedores

A escolha dos fornecedores sera realizada com o objetivo de encontrar aqueles
que possuam as condicdes necessarias para fornecer as quantidades necessarias, com a quali-
dade desejada, no menor tempo e custo possiveis. Reduzir custos com processos operacionais
¢ um dos objetivos da Capta Solis, que busca a obten¢do de vantagens competitivas e futura
manuten¢do em um mercado cada vez mais exigente. Como nossa empresa apenas desenvolve
projetos, os fornecedores sdo aqueles que disponibilizam programas de software, utilizados
para maior facilidade na confec¢do dos projetos, e aqueles que fornecem os componentes do
sistema solar.

O programa SINVERT Select V2.2, desenvolvido pela Industry Automation da
Siemens, calcula a configuragdo ideal das centrais fotovoltaicas e encontra-se disponivel pa-
ra download de forma gratuita. O programa calcula a relagdo de desempenho de cada variavel,
como a relacdo entre a producdo esperada e a real, e o retorno de energia por ano.
O software permite, assim, comparar, analisar e aperfeicoar configuragdes individuais.

O software 1ISOLergo ¢ um aplicativo gratuito que pode ser baixado na App Store,
permitindo efetuar o projeto preliminar do sistema fotovoltaico, com anélises energéticas,
configura¢des dos modulo fotovoltaicos, dos inversores e avaliagdo da rentabilidade do siste-
ma.

Quanto aos fabricantes de componentes do sistema fotovoltaico, analisaremos as
empresas Minasol, Siemens e Kyocera Solar.

Minasol: empresa brasileira localizada na cidade de Araguari, Minas Gerais, atu-
ante no mercado solar, fabrica modulos fotovoltaicos e projetos especiais para residéncias e
industrias. Os modulos fotovoltaicos Minasol utilizam células de silicio monocristalino, que
sao fabricados a partir de silicio em estado muito puro € com uma estrutura de cristal perfeita.

A fébrica ¢ regulamentada pela ANEEL e oferece diferentes orgamentos de instalagdes.


http://www.portal-energia.com/tag/energia/
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Siemens: Considerada uma das maiores empresas do mundo na fabricag¢do de pai-
néis solares, a fabrica fornece equipamentos e componentes para a implementagdo de painéis
solares em usinas de energia, além de produzir médulos para execugao em residéncias.

Kyocera solar: Companhia global com filial instalada no Estado do Rio de Janei-
ro, a empresa ¢ uma das principais fabricantes de painéis e provedores de sistema solares fo-
tovoltaicos. Seus modulos e equipamentos sdo aprovados pelo INMETRO e apresentam o selo
PROCEL de economia de energia, destacando-se no mercado por fornecer equipamentos de

alta tecnologia.

Os demais fornecedores sdo aqueles voltados ao suprimento de material de escri-

torio, cujos valores pouco influenciam nas despesas da empresa.

5.1.4 Analise detalhada dos concorrentes

Item Capta Solis Concorrente A Concorrente B
Solsist Imax Energia
Produto Projetos de sistemas | Projetos de Sistemas | Sistemas fotovoltaicos
de energia fotovoltai- | Fotovoltaicos; conectados a rede;
ca; Projetos de Sistemas | Sistema fotovoltaico
Consultoria e estudos | de Aquecimento So- | isolado; sistema de
de viabilidade. lar; aquecimento solar
Estruturas de fixa¢do | banho;
especificas; Sistema de aqueci-

Consultorias na érea
de energia solar;

Vendas de equipa-
mentos de energia

solar;

mento para piscinas.
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Capacitacdes
e treinamentos  sobre

energia.

Participagdo do

mercado (em

Ainda ndo identifica-

da

A Solsist é referéncia

no setor, tanto em

N3do informado

vendas) projetos on grid como
off grid.
Atendimento Pessoalmente e inter- | Pessoalmente e atra- | Ndo informado
net vés da internet
Atendimento Contratos de manu- | Contato direto com os | Ndo informado
poOs-venda tencao. clientes visando satis-
fagdo garantida. Con-
trato de manutengao.
Localizagao Regido Sul de Belo | Regido Norte de Belo | Regido Sul de Belo
Horizonte Horizonte Horizonte
Divulgacao Midias sociais Midias sociais Internet
Garantias ofere- | Garantias dos fabri- | Fabricante Fabricante
cidas cantes de painéis sola-
res
Politica de cré- | Financiamentos Financiamentos Financiamentos

dito
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Precos R$ 2.000,00 em mé- | Nao informado Nao informado
dia por projeto
Qualidade dos | Desenvolvimento de | Certificagdo Inmetro e | Nao informado
produtos projetos com excelén- | europeia
cia, utilizando equi-
pamentos de alta tec-
nologia
Reputacado Nao formada Boa reputagdo Boa reputagdo

Tempo de entre-

ga

De 5 a 10 dias, de-
pendendo da comple-

xidade do projeto

10 dias em média

N3do informado

Canais de venda

utilizados

Venda direta e inter-

net

Internet e revistas

Internet

Capacidade de

producao

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Recursos huma-

nos

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Métodos geren-

ciais

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Métodos de

produgao

Item desconsiderado

Item desconsiderado

Item desconsiderado
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Estrutura  eco- | Item desconsiderado Item desconsiderado Item desconsiderado
ndémico-

financeira

Flexibilidade Item desconsiderado Item desconsiderado Item desconsiderado

Formas de com- | Item desconsiderado Item desconsiderado Item desconsiderado

peticdo

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

O mercado serd composto por aqueles consumidores de poder aquisitivo mais elevado,
dispostos a investir em um empreendimento proprio, ou seja, sua micro usina de geragcdo de
energia limpa. O investimento inicial para a implantacdo dos painéis solares ainda possui pre-
¢os elevados em comparacdo com as fontes tradicionais de energia, excluindo, dessa forma,
grande parte da populagdo. Parte consideravel do custo das células solares convencionais,
feitas a base de silicio e com pastilhas com espessura na faixa de 200 micrometros, vem do
preco dos materiais e de seu processamento. Os consumidores dos produtos da Capta Solis
sd0, em sua maioria, pessoas preocupadas em produzir energia limpa em harmonia com o
meio ambiente e as necessidades humanas.

O mercado serd dividido em dois grupos. Os sistemas comerciais terdo grande versati-
lidade, de acordo com o porte e objetivos da empresa, que sera reconhecida como uma empre-
sa sustentavel, agregando valor a sua imagem ou a seu produto, além de obter grande reducao
dos custos com energia elétrica.

O outro grupo sera aquele formado por pessoas fisicas. A instalacdo de sistemas solares em
residéncias minimiza impactos da escassez de recursos, uma preocupacao constante na atuali-
dade.

Os custos operacionais baixos sao um grande atrativo para a conquista desse mercado,
uma vez que apenas necessita-se de manter os painéis solares limpos de poeiras que impegam

a absorc¢ao da luz solar.
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5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

- Investir 15% do faturamento anual em publicidade e propaganda, com o objetivo
de realizar novos negdcios e constru¢do da marca Capta Solis;
- Alcangar exceléncia nos processos operacionais de realizacdo e instalacdo de

projetos em trés anos.

5.3.2 Estratégias de marketing

Segundo Kotler (2003), Marketing ¢ a funcdo empresarial que identifica necessidades
e desejos insatisfeitos, define e mede sua magnitude e seu potencial de rentabilidade, especifi-
ca que mercados-alvo serdo mais bem atendidos pela empresa, decide sobre produtos, servi-
cos e programas adequados para servir a esses mercados selecionados e convoca a todos na

organizagdo para pensar no cliente e atender ao cliente.

Produto:

A empresa devera sempre avaliar se o produto atende as necessidades do cliente, sa-
bendo que os consumidores possuem necessidades ndo s6 declaradas, mas também nao decla-
radas, esperando algo mais como um bom atendimento ou um brinde especial. Em um mundo
onde o cliente tem tantas opgdes, mesmo em segmentos limitados, uma relagdo pessoal ¢ a
unica forma de manter a fidelidade do cliente. Assim, o atendimento e o produto serdo reali-
zados de forma personalizada.

A imagem da empresa e seus produtos estardo voltados as boas praticas ambientais.
Para tanto, utilizara parceiros e fornecedores que também sejam comprometidos com a produ-
¢do de baixo impacto ambiental, utilizando equipamentos de alta tecnologia, de grande efici-
éncia e durabilidade. Os projetos de sistemas solares serdo realizados de forma personalizada
e sempre acompanhados de informacdes relacionadas ndo s6 ao equipamento instalado, mas a
todas as praticas sustentaveis que poderdo ser utilizadas no dia-a-dia. Os projetos, portanto,
serdo implementados com o objetivo de buscar assegurar a eficiéncia energética, com foco na

utilizagdo de energias renovaveis.
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Preco:

O preco acompanhard as condi¢des econdomico-financeiras do mercado. Havera uma
analise detalhada e constante sobre o mercado consumidor e sua sensibilidade ao prego do
produto, bem como dos pregos praticados pelos concorrentes. Clientes fiéis terdo descontos
em compras subsequentes.

[...] um aumento da fidelidade do cliente em 5% pode aumentar os lucros de um negdé-
cio em 100%, visto que clientes satisfeitos compram os produtos de uma empresa mais fre-
quentemente ¢ em maior quantidade. De modo geral, clientes satisfeitos sdo menos sensiveis a
precos e sdo propensos a gastar mais com produtos provados e testados. (Reicheld e Sasser,

1990, p.66)

Promocgao:
Os objetivos da promog¢ao sdo informar, persuadir e lembrar.

- A Capta Solis investird em promog¢des na internet, canal muito importante hoje
em dia para a empresa interagir com o mercado consumidor, motivando-o e integrando-o ao
processo de venda e producdo. Sabendo que os seus consumidores com certeza acessam a
Web, a empresa estimulard que os clientes postem mensagens de recomendacdo do produto,
através de interagdes em aplicativos e canais sociais, com o objetivo de promover a empresa;
O marketing no Facebook pode ser muito produtivo para a empresa, uma vez que a linguagem
usada ¢ simples e descontraida, fazendo com que o cliente alvo interaja de maneira positiva.
Nosso produto sera divulgado por meio de textos, videos e fotos relacionados ao uso de ener-
gia limpa.

- Participacdo em feiras de negdcios. As feiras de negdcios sdo eventos que criam
oportunidades de negocios e promove a aproximacao dos mercados produtores e consumido-
res. Segundo Jorge Alves (2015), as feiras permitem realizar pesquisar de mercado em um
ambiente Unico e diferenciado, onde se pode comparar produtos, tecnologia e servigos ofere-

cidos pela industria.

Distribuigao:

Sera realizada diretamente ao consumidor final. Os projetos, depois de finaliza-
dos, serdo entregues ao cliente na propria empresa ou em sua residéncia, de acordo com suas
necessidades. A Capta Solis gerenciard todo o processo de planejamento, instalacdo e acom-

panhamento das etapas que envolvem a distribuidora de energia do Estado, no caso a CEMIG.
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Apos a elaboragdo do projeto, sera solicitada a distribuidora a emissdo do parecer de acesso.

Concluida essa fase, todo o sistema, composto por médulos, estruturas de fixagdo, inversores,

cabos, painéis solares, sera instalado por nossa equipe na residéncia/comércio do cliente. O

proximo passo, a realizacao de vistoria e aprovagao por parte da distribuidora, sera solicitada

também por nossa empresa.

5.3.3 Ag¢des e mecanismos de controle de marketing

Objetivo(s)

de marketing

Estratégia(s)

de marketing

Agdes de marke-

ting

Responsavel

Prazo de

execugao

Mecanismos

de controle

Investir 15%
do fatura-
mento anual
em publici-
dade e pro-
paganda,
com o obje-
tivo de reali-
zar  Novos
negbdcios €
construcao

da marca

Capta Solis

Produto

Avaliar se o pro-
duto atende as
necessidades do
cliente, criando
uma cultura de
exceléncia no
atendimento;

Criacdo de um
logotipo que
transmita credibi-
lidade e wvalores
de comprometi-
mento com a pre-
servagao do meio

ambiente.

Gerente ¢

projetista

Seis primei-

oS meSses

Controle da

qualidade

Preco

Analise detalhada
¢ constante sobre
o mercado con-
sumidor e sua

sensibilidade ao

Gerente

proprietario

Durante os
seis primei-

oS anos

Controle de

rentabilidade
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prego do produto

Promocao

Promogdes atra-

vés da internet

Equipe de

vendas

Em até seis

anos

Controle de

eficiéncia

Distribuicao

Canal de distri-
bui¢do diretamen-
te com o cliente
de forma persona-
lizada;

Garantir a satisfa-
¢do dos clientes
com atendimento

de qualidade.

Projetista

Em até seis

anos

Controle de

eficiéncia

Alcangar
exceléncia
nos proces-
S0s operaci-
onais de
realizagdo e

instalacao de

projetos.

Produto

Projetos de siste-
mas solares serdao
realizados de
forma personali-
zada;

Cria¢do de manu-
ais de conduta
para  processos
internos;
Incentivar ideias e
melhorias em
processos que
resultem em qua-

lidade.

Gerente

proprietario

1 ano

Controle da
qualidade

dos projetos

Preco

O preco acompa-
nhara as condi-

¢des econdmico-

Gerente

proprietario

Anualmente

Controle de

rentabilidade
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financeiras do

mercado

Promocao

Participacdo em | Gerente

feira de negocios | proprietario

Seis meses | Calendario

de eventos

Distribuicao

Canal de distri- | Projetista
buicao diretamen-
te com o cliente
de forma persona-
lizada;

Garantir a satisfa-
¢do dos clientes
com atendimento

de qualidade.

Em até seis | Controle de

anos eficiéncia

PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

A capacidade instalada representa o potencial de produ¢do ou volume maximo

de producdo que a Capta Solis consegue atingir durante certo periodo de tempo, tendo em

conta todos os recursos disponiveis.

O produto que a empresa comercializa ¢ composto pelo projeto e a instalacao

completa de um sistema de geracdo de energia fotovoltaica. Desta forma, como a empresa

possui apenas uma equipe de instalagdo, podemos calcular a capacidade de produgdo de acor-

do com a tabela abaixo:

Processo

Elabora¢do do projeto

Instalagao

Maio-de-obra

1 projetista + 1 eletricista

1 eletricista + 1 ajudante

Producao

15 projetos/més

15 instalagdes/més



http://knoow.net/cienceconempr/economia/producao/
http://knoow.net/cienceconempr/gestao/recursos-organizacionais/

36

TECNOLOGIA E OPERACAO

6.2.1 Equipamentos e tecnologia necessarios para o funcionamento do futuro em-
preendimento.

A Capta Solis ¢ uma empresa integradora de energia solar fotovoltaica, ou seja,
ela compra todos os componentes de um sistema fotovoltaico (painel solar, estruturas de fixa-
¢do, materiais elétricos e inversores solares) e vende a solugdo completa para residéncias e
empresas na modalidade turn-key. A solugcdo completa envolve ainda a conexao com a rede
da distribuidora.

Dessa forma havera necessidade de uma area para estoque e montagem inicial de
todo o sistema.

Para o processo de montagem e instalagdo serdo necessarios os equipamentos
abaixo:

- local para estoque e montagem: 90 m2

- 2 computadores ligados a internet e um telefone;

- mesa ¢ ferramentas (luvas, alicates, furadeira, chave allen, ferramenta de corte
para retrabalho em telhas, caneta, giz, nivel, trena, grampos de ago ¢ aluminio, trilhos, gan-
chos) para a montagem do sistema;

- 1 veiculo para o transporte dos equipamentos e realizagdo de visitas.

Para a realizacdo do projeto do sistema:

O projetista deve verificar a quantidade de eletricidade consumida pelo cliente em
um determinado periodo para calcular a capacidade do sistema fotovoltaico. Uma visita ao
local também sera necessaria, com a finalidade de avaliar as condi¢des fisicas tais como, in-
clinagao do telhado, incidéncia de sombra, etc. Com esses dados em maos, o projetista especi-

ficara os equipamentos mais adequados (tipo, modelo e quantidade de mddulos fotovoltaicos).

Para o processo de vendas e realizacdo de projetos serdo necessarios:
- 2 mesas de escritorio;

- 2 computadores ligados a rede;

- suprimentos de escritorio;

- 2 telefones;
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6.2.2 - Processo de producao

Os servigos serdo realizados, inicialmente, por uma equipe de vendas e uma equi-
pe de projecao/instalacdo de sistemas.

Equipe de vendas: um vendedor, além do proprietario.

Equipe de projecdo/instalacdo: uma equipe bem treinada, composta por um proje-
tista, um eletricista e um ajudante.

A Energia solar fotovoltaica funciona a partir da conversao da energia solar em
energia elétrica através de painéis fotovoltaicos instalados nas coberturas ou terrenos de resi-
déncias, comércios e industrias.

O processo completo de instalagdo de um sistema fotovoltaico, por depender de
uma etapa de aprovacao por parte da distribuidora de energia do municipio, pode levar até 20

dias. O processo tera as seguintes fases:

Fase 1: Elaboracao do projeto — O projeto sera desenvolvido para identificar a so-
lugdo ideal para gerar sua propria energia e reduzir a conta de luz, considerando diversos fato-
res como irradiacdo solar do local onde serd instalado o sistema, o angulo do telhado, a inci-
déncia de sombra, o tipo de equipamento a ser utilizado, dentre outras variaveis. Nesta etapa
havera também a elaboracdo de todos os documentos necessarios para fazer a solicitacdo de

acesso junto a distribuidora de energia.

Fase 2: Emissdo do parecer de acesso — Andlise, por parte da distribuidora de
energia, dos documentos de solicitagdo de acesso, visando avaliar se o sistema esta de acordo

com os padroes exigidos por normas do setor.

Fase 3: a instalacdo do sistema — Instala¢do de todos os modulos, estruturas de fi-

xacdo e demais componentes no local.

Fase 4: Realizacdao de vistoria — Esta vistoria ¢ realizada pela equipe técnica da
distribuidora que avaliara se o sistema estd de acordo com aquele aprovado durante a fase de
parecer de acesso. ApOs a vistoria, a distribuidora enviard um relatorio de aprovacdo do sis-
tema.

Todo o processo de instalagdo serd realizado pela equipe de instalagdo, ou seja,
um eletricista e um ajudante.

O projeto do sistema sera realizado pelo proprietario com a ajuda do eletricista.
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Além do servigo de instalagdo de sistemas fotovoltaicos, a empresa também dis-
ponibilizard para seus clientes outros produtos voltados ao uso de energia solar, tais como
reservatorios térmicos, cabeamentos, baterias solares e luminarias solares. Esses produtos
estardo dispostos na loja de forma a facilitar e interagdo do produto com o cliente. A arquite-
tura e a decoracdo deverdo motivar e induzir os clientes & compra. A atmosfera da loja sera
consistente com a imagem da marca, ou seja, de uma empresa que busca solugdes ecologica-

mente corretas.

Fluxograma:

Atendimento ao
cliefite

¥

Venda de um
sistema

WVisita aolocal de
instalagdo

Elahorar

projeta? Realizar projeto

Compra do
ecjuip atnento
(fornecedor)

¥ ¥

Instalagdo do sistema
cothpleto na
residénciafcomércio
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6.2.3 — Projeto de construgdo civil/arquitetonico

Nao havera necessidade de elaboracdo de um projeto arquitetonico.

6.2.4 — Projecao da necessidade de mao-de-obra
A empresa tera em seu quadro um Gerente Geral, uma equipe de instalagdo composta
por um eletricista e um ajudante e um vendedor.

Toda a equipe estara uniformizada e usara crachas de identificacao.

Gerente Geral

Equipe de instalacdo Equipe de instalagdo
- = Equipe de vendas
Eletricista Ajudante

6.3 LOCALIZACAO

Uma pesquisa sobre a melhor localizagdo do negdcio busca identificar as oportu-
nidades de mercado em termos espaciais, considerando os habitos de compra e as necessida-
des dos consumidores potenciais.

Minas Gerais ¢ um dos estados que recebeu isen¢do do ICMS, pelo governo fede-
ral, sobre os créditos de energia, ou seja, sobre a energia em excesso que os sistemas fotovol-
taicos devolvem para a rede elétrica das distribuidoras.

Belo Horizonte vem sendo considerada uma referéncia em sustentabilidade e pro-
tagonista em agoes voltada as mudancas climaticas, havendo um grande potencial para empre-
sas do ramo de energia solar.

Levando-se em conta essas informagdes, a empresa Capta Solis serd instalada em

uma sala na Avenida Raja Gabaglia, regido sul de Belo Horizonte — Minas Gerais.
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A empresa precisard de um local amplo para armazenar todo o equipamento ne-
cessario para instalacdo das placas solares como fios, baterias, material elétrico, as proprias
placas solares, escadas.

A loja tera uma area de 40 m2 de area administrativa e 90 m2 de area para esto-

que, montagem de sistemas e assisténcia técnica.

Analise da macrolocalizagao:

Possibilidade de competicao — A regido sul da cidade ndo possui numero expres-
sivo de empresas da area de energia limpa. A maior concentra¢do estd na regido norte da ci-
dade de Belo Horizonte.

Facilidade de transporte — A avenida possui um comércio vibrante e alto densida-
de populacional. Serve ainda como caminho para o municipio de Nova Lima, municipio limi-
trofe a Belo Horizonte € com uma populagdo de alto poder aquisitivo, residindo em condomi-
nios luxuosos. Essa classe da populacdo possui maiores condi¢des de aquisicao dos produtos
que envolvem energia limpa.

Aspectos ambientais — Nao ha qualquer restri¢do para a instalagdo da empresa na-
quela regido.

Acesso a centros de distribuicdo — Nao ¢ grande o nimero de fabricantes de com-
ponentes para sistemas solares no Brasil. A Kyocera Solar, empresa internacional e uma das
principais fabricantes de painéis e provedores de sistemas solares fotovoltaicos, abriu uma
filial no estado do Rio de Janeiro. O acesso aquele estado ¢ feito através da regido onde sera

instalada nossa empresa, reduzindo os custos de transporte.

Analise da microlocalizagao:

A técnica de analise empregada sera o Check-list qualitativo.

- A sala sera comprada com recursos do proprietario, ndo sendo necessario o alu-
guel de imovel comercial,

- O espaco fisico ¢ adequado, sendo uma sala de 130 m2 apenas, mas com inten-
¢ao de ampliacao futura;

- O local fica em uma regido bastante movimentada, havendo revendedoras de ve-
iculos, supermercados, restaurantes, escolas e pequenos comércios.

- O comércio de produtos e solugdes em energia solar € permitido na regiao;



- Hé estacionamento para clientes;

41

- O local é de facil acesso a fornecedores, funcionarios e clientes;

- O imovel ndo € novo, mas seguro ¢ de boa aparéncia;

- As instalagdes estao em boas condig¢des, necessitando de pequenas reformas.

6 PLANO FINANCEIRO

7.1. INVESTIMENTO INICIAL

Itens de investimento Valores (R$)

Sala comercial 250.000,00
Mobiliario 2.000,00
Suprimentos de escritorio 400,00
Dois computadores PC 3.200,00
Ferramentas de trabalho 400,00
Dois telefones 100,00
Decoragao 1.500,00
Um veiculo (Furgdo Fiorino ano 2013) 30.000,00
Seguros (veiculo e loja) 2.000,00
Total 289.600,00

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO

A proprietaria utilizard recurso proprio para adquirir a sala comercial. Esse valor foi

obtido através da venda de um imoével recebido como heranga.

O restante do investimento inicial serd financiado pelo BNDES Banco Nacional do

Desenvolvimento, empresa que oferece varias opgdes de apoio financeiro as micro, pequenas

e médias empresas.

O financiamento de R$ 39.600,00 sera realizado através do Cartdo BNDES. O Banco

financia a compra de maquinas, equipamentos, veiculos e outros bens de produgdo para em-
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presas, diretamente de fornecedores credenciados. A taxa de juros para o més de abril/2016

estaem 1,24% a.m.

7.3. RECEITAS

A empresa pretende vender, mensalmente, cerca de 15 sistemas solares fotovoltaicos.

O preco estimado para o planejamento do todo o sistema, efetuar o dimensionamento e
proceder a instalagdo no local é de R$ 2.000,00, em média, uma vez que cada sistema sera
dimensionado de acordo com as necessidades de cada residéncia/comércio € 0 consumo mé-

dio de kWh por més.

Levando-se em conta que, um projeto realizado para uma residéncia que tenha, em
média, quatro pessoas e que tenha um consumo mensal entre 150 e 350 kwh, a estimativa
seria de uma receita R$ 30.000,00 por més, uma vez que o valor do projeto e instalagdo sera

em torno de R$ 2.000,00, em média.

7.4. CUSTOS

Item de custo operacional | Tipo de custo (fabricagao, administragdo, | Valor ($)*

vendas ou financeiros?)

Salario eletricista administrativo 1.100,00
Salario ajudante administrativo 880,00
Salario vendas administrativo 880,00
Comissao de vendas (4% | vendas 1.200,00
sobre as vendas)

Encargos sociais e traba- | administrativo 965,00
lhistas

Proé-labore administrativo 5.000,00
IPTU (1,5% do wvalor | financeiro 300,00

venal)
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IPVA
(3%=900,00 anual)

Fiorino

financeiro

75,00

Seguros (veiculo e loja)

administrativo

166,00

Depreciagao veiculo

financeiro

400,00

Internet banda larga

administrativo

100,00

Outros custos (agua, luz,

telefone)

administrativo

300,00

Outros custos (combusti-

vel)

administrativo

400,00

Suprimentos de escritorio

administrativo

500,00

Simples Nacional 3%

administrativo

900,00

total

13.166,00

Item de custo

Custo Fixo ($)*

Custo Variavel ($)*

Salario eletricista

1.100,00

Salario ajudante

880,00

Salario vendas

880,00

Comissao de vendas

1.200,00

Pro-labore

5.000,00

Encargos sociais

965,00

IPTU (1,5%)

312,00

IPVA (3%)

75,00

Seguros

166,00

Depreciagao veiculo

400,00

Internet

100,00

Outros custos

300,00

Combustivel

400,00

Suprimentos

400,00

Simples nacional

900,00

Total

10.578,00

2.500,00




7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
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Jan. Fev. Mar. Outros meses Total
Recebimentos
Receitas a vista 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 270.000,00 | 360.000,00
Receitas a prazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(a) Receita total 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 270.000,00 | 360.000,00
(vendas)
Pagamentos
Custos operacionais Va-
riaveis
Compras a vista 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Compras a prazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comissao de vendas 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 10.800,00 | 14.400,00
Tributos (PIS, ISS, etc.) 900,00 900,00 900,00 8.100,00 | 10.800,00
Atividades terceirizadas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outros custos varidveis 400,00 400,00 400,00 3.600,00 4.800,00
Total de custos operaci- | 2.500,00 | 2.500,00 | 2.500,00 22.500,00 | 30.000,00
onais variaveis
Custos operacionais Fi-
XO0S
Aluguel 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pro-labore 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 45.000,00 | 60.000,00
Tributos (IPVA, IPTU, 387,00 387,00 387,00 3.483,00 4.644,00
etc.)
Seguros 166,00 166,00 166,00 1.494,00 1.992,00
Depreciagdes 400,00 400,00 400,00 3.600,00 4.800,00
Mensalidade internet 100,00 100,00 100,00 900,00 1.200,00
Salarios + encargos 3.825,00 | 3.825,00 | 3.825,00 34.425,00 | 45.900,00
Outros custos + supri- 700,00 700,00 700,00 6.300,00 8.400,00
mentos
Total de custos operaci- | 10.578,00 | 10.578,00 | 10.578,00 95.202,00 | 126.936,00
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onais fixos

(b) Custo Total (CF + | 13.078,00 | 13.078,00 | 13.078,00 117.702,00 | 156.936,00

CV)

(c) Investimentos 289.600,00

Saldo de caixa (a-b-c) (-86.536)
Jan. Fev. Mar. Outros meses Total

7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) 360.000,00

(-) Custo Variavel (CV) 30.000,00

(=) Lucro Bruto (LB) 330.000,00

(-) Custo Fixo (CF) 126.936,00

(=) Lucro Operacional (LO) 203.064,00

(-) Imposto de Renda (IR) 15% 30.459,60

(-) Contribuigao Social (CS) 9% 18.275,76

(=) Lucro Liquido 154.328,64

7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio pode ser obtido utilizando-se a férmula abaixo:

PE = [CF/(RT-CV)]x100, sendo:

PE= Ponto de equilibrio
CF= Custo fixo
RT= Receita total
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CV= Custo variavel

PE=[126.936,00/(360.000,00-30.000,00)]x100
PE=0,38465 x 100 = 38,46 %

8.1.2 Taxa de lucratividade

A taxa de lucratividade, ou seja, o percentual de lucro da empresa em fun¢do do volume de
receita sera obtido utilizando-se a formula abaixo, onde LL ¢ o Lucro liquido ¢ RT ¢é a Receita

total.

TL= (LL/RT)x 100
TL= (154.328,64/360.000,00) x 100
TL=0,42869 x 100 = 42,87 %

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

Calcule a taxa de retorno do futuro empreendimento.
Calcule a taxa de retorno do futuro empreendimento.
ROI= (Lucro liquido/ investimento inicia)l x 100
ROI= (154.328,64/289.600,00) x 100

ROI=0,5329 x 100

ROI= 53,29 %

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

Calcule o payback do futuro empreendimento.
Payback= Investimento inicial/lucro liquido
Paybach=289.600,00/154.328,64

Paybach=1,8765 anos = 22 meses = | ano e 10 meses
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8.1.5 Taxa Interna de Retorno

Calcule TIR do futuro empreendimento.
A Taxa Interna de retorno foi calculada por tentativa e erro, igualando-se o VPL a zero.

TIR = 44%

8.1.6 Valor Presente Liquido

Calcule o VPL do futuro empreendimento.

O VPL sera calculado de acordo com a formula abaixo, considerando-se a taxa minima de

atratividade TMA igual 20% a.a.

. CF,
veL =Y —2__CF,

o A+’
VPL = 154.328,64/(1+0,20)] + 154.328,64/(140,20)2 +154.328,64  (1+0,20)3+

154.328,64/(1+0,20)4+ 154.328,64/(1+0,20)5 - 289.600,00

VPL = 154.328,64/1,20 + 154.328,64/1,44 + 154.328,64/1,728 +154.328,64/1,6979 +
154.328,64/2,074 — 289.600,00

VPL =128.607,20 + 107.172,66 + 89.310,55 + 90.893,83 + 74.411,10 — 289.600,00

VPL =200.795,34



8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

Cenario Otimista 100% | Provavel 96% Pessimista 80%
Recebimentos
Receitas a vista 375.000,00 360.000,00 300.000,00
Receitas a prazo 0,00 0,00 0,00
Receita total 375.000,00 360.000,00 300.000,00
Pagamentos
Custos op. varia- 31.250,00 30.000,00 25.000,00
veis
Custos op. fixos 126.936,00 126.936,00 126.936,00
Custo total 158.186,00 156.936,00 151.936,00
Projecao | Volume | Perspectiva de crescimento

de ven- | Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

das
Otimista | 100% 160.759,00 | 192.910,80 |231.492,96 |277.791,55 | 333.349,86
Mais 96% 154.328,64 | 185.194,36 | 222.233,24 | 266.679,89 | 320.015,86
provavel
Pessimis- | 80% 128.607,20 | 154.328,64 | 185.194,36 | 222.233,24 | 266.679,89
ta

TMA =20% a.a.

Payback= Investimento inicial/lucro liquido
Paybach=289.600,00/154.328,64 = 1,8765 (provavel)
Paybach= 289.600,00/160.759,00 = 1,8014 (otimista)
Paybach= 289.600,00/128.607,20 = 2,2518 (pessimista)




PE = [CF/(RT-CV)]x100
PE =[126.936,00/(360.000,00-30.000,00)]x 100 = 38,46% (provével)
PE=[126.936,00/(375.000,00-31.250,00)]x 100 = 36,93 % (otimista)

PE=[126.936,00/(300.000,00-25.000,00)]x100 = 46,16 % (pessimista)

VPL =

n

CF

J

~ 1+
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VPL (provével) = 154.328,64/(1+0,20)1 + 185.194,36/(1+0,20)2 + 222.233,24 /(1+0,20)3+

266.679,89/(1+0,20)4+ 320.015,86/(1+0,20)5 - 289.600,00

VPL (provavel) = 353.452,49

VPL (otimista) = 160.759,00/(1+0,20)1 + 192.910,80/(1+0,20)2 +231.492,96 (1+0,20)3+

277.791,55/(1+0,20)4+ 333.349,86/(1+0,20)5 - 289.600,00

VPL (otimista) = 380.246,38

VPL (pessimista) = 128.607,20/(1+0,20)1 + 154.328,64/(1+0,20)2 +185.194,36 (1+0,20)3+

222.233,24/(1+0,20)4+ 266.679,89/(1+0,20)5 - 289.600,00

VPL (pessimista) = 246.277,09

Analise em diferentes cenarios

Indicador Cenarios

Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 52 60 75
VPL (R$) 246.277,09 353.452,49 380.246,38
Payback 2,2518 1,8765 1,8014
PE (%) 46,16 38,46 36,93
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8.2. AVALIACAO SOCIAL

Os beneficios sociais advindos da abertura da Capta Solis podem ser assim definidos:

- O investimento em energia solar reduz significativamente os impactos socioambientais ge-
rados pelas hidrelétricas. Atualmente, mais de 70% da energia elétrica consumida no pais ad-
vém dessas usinas e apenas 0,01% advém de fontes solares.

- A utilizagdo de energia limpa faz com que nosso pais tenha potencial para se consolidar co-
mo uma das principais liderancas no setor de energia solar, alternativa de baixo impacto am-
biental que devera gerar milhares de empregos nos préximos anos.

- Trabalhar por um planeta mais sustentavel, ndo sé oferecendo solugdes energéticas através
de projetos fotovoltaicos, mas também adotando programas de reciclagem do lixo, evitar des-
perdicio de agua, descartar corretamente pilhas e baterias, evitar o uso de ar condicionado e
impressao desnecessaria de documentos.

- O futuro empreendimento contribuird para a diminui¢do da taxa de desemprego no pais, uma
vez que os indicadores s¢ parecem piorar. Os dados de janeiro de 2016, segundo o Portal G1,
informam que ja sdo 9,5 milhdes de desempregados no Brasil. A empresa pretende contratar,
inicialmente, trés colaboradores.

- Impostos, taxas e contribuigdes legais, recolhidos pela empresa, serao convertidos em receita

para os cofres publicos.

8 CONCLUSAO

Apesar das dificuldades enfrentadas pela economia brasileira, a geragao de ener-
gia solar apresenta um quadro bastante promissor. Segundo o diretor executivo da Associagao
Brasileira de Energia Solar Fotovoltaica — ABSOLAR, Rodrigo Lopes Sauaia, a energia solar
podera representar cerca de 4% da matriz energética brasileira em 2024, contra a participagao
atual, que ¢ de 0,02%. Até o ano de 2030, segundo a associagdo, esse percentual devera che-
gar a 8%. O dirigente ressalta ainda que, além dos grandes empreendimentos, somente na area

de pequenos projetos, chamada de mini e micro geragdo, que sdo os sistemas fotovoltaicos
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colocados nos telhados, objeto dos projetos da Capta Solis, o incremento em 2015 foi na or-
dem de 300% em relacao ao ano anterior.

Com base nas informagdes acima, estima-se um grande crescimento da demanda
por sistemas fotovoltaicos nos proximos anos. Esse cendario favoravel, aliado aos resultados
alcangados no plano financeiro, permite concluir que implantagdo da empresa ¢ um negdcio

viavel.
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APENDICES E ANEXOS

Nao hé apéndices ou anexos.
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