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RESUMO

ANALISE DE VIABILIDADE DE EXPANSAO EMPRESARIAL NO SEGMENTO DE
ENERGIA SOLAR FOTOVOLTAICA ATRAVES DE UM PLANO DE NEGOCIOS

AUTOR: Jeferson Dorlei Marx
ORIENTADOR: Mario Fernando de Mello

Este trabalho apresenta um plano de negécio para a expansdo de uma empresa de
climatizacdo e seguranca residencial para o setor de energia solar. Com sede
projetada na cidade de Horizontina, a empresa inicialmente visa atender
exclusivamente a cidade em questdo. A estrutura do plano segue um roteiro
consolidado, incluindo andlise de mercado focada em clientes, concorrentes e
fornecedores, plano de marketing com énfase nos 4 Ps, plano operacional detalhando
o funcionamento do negdcio, plano financeiro estimando custos e faturamentos, além
de analises de viabilidade financeira e econémica. O estudo baseou-se em fontes
bibliograficas e pesquisas em empresas da area. Os resultados indicam que, se
expandida, a empresa deve operar com CNPJ diferente para aproveitar beneficios
fiscais especificos do setor. O plano de marketing e operacional foi apresentado como
fundamental para a eficiéncia do negoécio, enquanto os resultados financeiros
revelaram cenarios lucrativos nos casos realista e otimista, mas apontaram que, no
cenario pessimista, a empresa nao seria financeiramente viavel sem estratégias para
aumentar a demanda. Esse contexto destaca a importancia de abordagens flexiveis e
solugdes inovadoras para garantir o sucesso de empresas integradoras.

Palavras-chave: Plano de negdcios. Analise de expansao. Energia solar residencial.
Empresa integradora.



ABSTRACT

BUSINESS EXPANSION FEASIBILITY ANALYSIS IN THE SOLAR
PHOTOVOLTAIC SEGMENT THROUGH A BUSINESS PLAN

AUTHOR: Jeferson Dorlei Marx
ADVISOR: Mario Fernando de Mello

This work presents a business plan for the expansion of a residential air conditioning
and security company into the solar energy sector. With its headquarters designed in
the city of Horizontina, the company initially aims to exclusively serve the city in
qguestion. The structure of the plan follows a consolidated script, including market
analysis focused on customers, competitors and suppliers, a marketing plan with an
emphasis on the 4 Ps, an operational plan detailing the functioning of the business and
a financial plan estimating costs and revenues, as well as feasibility analysis. The study
was based on bibliographical sources and research at companies in the sector. The
results indicate that, if expanded, the company must operate with a different National
Registry of Legal Entities to take advantage of sector-specific tax benefits. The
marketing and operational plan was presented as fundamental to business efficiency,
while the financial results revealed profitable scenarios in the realistic and optimistic
cases, but pointed out that, in the pessimistic scenario, the company would not be
financially viable without strategies to increase demand. This context highlights the
importance of flexible approaches and innovative solutions to ensure the success of
solar companies.

Keywords: Business plan. Expansion analysis. Residential solar energy. Solar
company.
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1 INTRODUCAO

A sazonalidade de demanda é um fenébmeno que tem grande impacto na
sobrevivéncia de empresas. Muitas empresas dependem de certos padrdes de
demanda ao longo do ano e, quando esses padrdes sofrem mudancas, sustentar seu
fluxo de caixa se torna um grande revés, resultando frequentemente em faléncia. Para
dar continuidade as operacgfes e preservar a continuidade da empresa em momentos
de baixa demanda, é fundamental que essas organizacfes se preparem para desviar
essas variacdes e buscar outros meios de se manterem ativas.

De acordo com Chiavenato (2022), essa variabilidade torna necessario
administrar seus ativos da forma mais eficaz possivel e buscar uma maior participacao

no mercado, exigindo uma abordagem diferente em cada contexto.

As empresas ndo existem no vacuo nem sao absolutas. Elas estéo inseridas
em um meio ambiente, do qual fazem parte e de que dependem para
funcionar e existir. E nesse ambiente de negocios dindmico, mutavel e
complexo que existem os mercados [...] O mercado é fortemente influenciado
pelo aspecto tempo: o mercado de sorvetes em qualquer lugar se comporta
de uma maneira no verdo e de outra no inverno, por exemplo. Assim, 0
mercado se diferencia no espago e no tempo (CHIAVENATO, 2022, p. 23).

A empresa em questdo e foco de estudo deste trabalho, enfrenta o desafio
comum a muitos negoécios durante determinadas épocas do ano, principalmente
devido a sua dependéncia da climatizacao para maior parte das vendas. Durante os
meses de inverno, a demanda por servi¢os de climatizac&o diminui significativamente,
resultando em uma reducéo no fluxo de caixa e desempenho geral. Para enfrentar
essa situacdo, a empresa busca outras areas de atuacdo que possam preencher essa
lacuna e a possibilitem manter maior atividade durante estes meses.

Essa estratégia € uma forma de diversificar o negécio e minimizar a
dependéncia de uma Unica linha de produtos e servigos. A empresa pode ampliar sua
base de clientes durante todo o ano explorando novas oportunidades de negdcios, o
que aumentara sua estabilidade financeira. Defronte a esta situagdo, é necessaria
uma analise do negocio para avaliar a viabilidade de expansdo. O problema de
pesquisa, portanto, se torna: "Como uma empresa de climatizacdo e seguranca

residencial pode viabilizar estrategicamente sua expansao?”.
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1.1 OBJETIVOS

Os objetivos foram divididos em objetivos gerais e especificos, a fim de

direcionar a pesquisa para este estudo.

1.1.1 Objetivo geral

Desenvolver um plano de negocios buscando analisar a viabilidade econémica
da expansdo de uma empresa de climatizagcdo e seguranca residencial a fim de

desprender-se da sazonalidade na demanda de servigos.

1.1.2 Objetivos especificos

a) analisar o mercado e a viabilidade financeira do negécio;
b) analisar o ambiente interno, identificando as questdes juridicas e legais;
c) desenvolver o planejamento estratégico e os planos de marketing,

operacional e financeiro para conduzir as operagdes da empresa.

1.2 JUSTIFICATIVA

O desempenho da empresa € demasiadamente impactado por sua demanda
sazonal, e é fundamental buscar solucfes alternativas para contornar esse problema.
A empresa passa por um periodo de baixa atividade durante os meses de inverno,
pois a maior parte de sua demanda é voltada para a area de climatizacdo. Assim, se
torna necessario encontrar formas de ampliar a linha de negdcios da empresa,
buscando novas perspectivas de mercado que possam ser exploradas e sejam
capazes de contornar essa sazonalidade.

Para atingir novos mercados-alvo, pode-se implicar a descoberta de novos
produtos ou servicos complementares que possam ser prestados ou a implementacao
de novas técnicas de comunicacdo e marketing. Ao expandir em busca de evitar a
sazonalidade, a empresa podera operar durante todo o ano, diminuindo a
dependéncia e preservando sua sobrevivéncia a longo prazo. Diante dessa
necessidade, a empresa visa expandir sua atuacao no setor de geracao de energia

solar fotovoltaica, buscando atender a crescente demanda deste mercado.
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Ao manter o enfoque residencial e buscar a integracéo de servicos, a expansao
para a area de sistemas solares residenciais pode ser uma estratégia inovadora e
alinhada as tendéncias de mercado. Dessa forma, a empresa mantém seu estilo
distintivo de prestacdo de servicos e vendas de produtos, alinhando-se a expansao
para sistemas solares residenciais. Embora os servicos e produtos oferecidos néo
sejam necessariamente similares, eles convergem para atender ao mesmo publico-
alvo. A abordagem consistente da empresa em fornecer solugcbes para as
necessidades residenciais permanece, agora estendendo-se para a esfera da geracao
de energia solar. Desta forma, ao oferecer uma gama abrangente de servicos que
abordam a climatizacdo, seguranca e agora a geracdo sustentavel de energia, a
empresa consolida sua posicdo como uma parceira confidvel para os consumidores
gue buscam solugdes integradas, eficientes e orientadas para o bem-estar residencial.
Essa coeréncia na abordagem, mesmo ao explorar novas areas, fortalece a identidade
da empresa e solidifica sua relacdo com o publico-alvo, ampliando seu impacto
positivo no mercado.

A luz dos estudos realizados, prevé-se que o trabalho contribua para a literatura
académica e integre as licdes tedricas aprendidas ao longo da carreira académica
com as praticas da atividade profissional, apoiando o crescimento econémico da
empresa. Além de ser um esfor¢co pessoal do autor, a sobrevivéncia e o sucesso da
empresa a longo prazo dependem de sua capacidade de expansao, pois isso permitira
gue ela alcance novos mercados e clientes, aumente sua receita, torne-se mais
competitiva e seja mais resiliente perante desafios como concorréncia, flutuacdes de

mercado e crises econdmicas.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

Objetivando evidenciar a relevancia da criagdo de um plano de negdécios em
analise a expanséo da area de atuacdo de uma empresa, os temas abordados nas
secbes seguintes fornecem o referencial tedérico para o estudo, que é visto
principalmente do ponto de vista da anélise de viabilidade econémica da expanséo de
uma empresa de climatizacdo e seguranca residencial para a area de geracdo

residencial de energia solar fotovoltaica.

2.1 ANALISE DE EXPANSAO

Barcelos et al. (2018) afirmam que uma andlise de expansao torna possivel
desenvolver objetivos, metas e estratégias para a expansdo do empreendimento em
um ambiente competitivo, pesquisando minuciosamente a evolucdo da empresa no
mercado, incluindo os aspectos positivos e negativos do ambiente externo e interno
gue impactam o0 negdcio, a produtividade e a estrutura que agrega a satisfacdo do
cliente.

A necessidade dos empreendedores se destacarem no ambiente econdémico e,
mais importante, serem capazes de sustentar suas atividades econOGmicas se
desenvolve a medida que o empreendedorismo se expande diariamente em um
contexto de mudanca continua. E necessaria uma pesquisa prévia, sendo o
planejamento o grande determinante para o desenvolvimento de um bom negdcio
(GONCALVES; MAGALHAES, 2020).

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negécios é visto como uma ferramenta vital e dindmica para uma
gestao eficaz e como uma ferramenta que auxilia no planejamento estratégico de uma
empresa de forma apropriada, sendo importante porque inclui acdes que visam
conscientizar, elaborar e usar o bom senso na analise de uma série de elementos
ligados a viabilidade financeira e de mercado que facilitardo uma coordenagédo mais
eficaz de um plano de acdo (MORAES, 2020).

Assim, para Biagio (2013), o plano de negdcios é uma rara oportunidade de
examinar a empresa de forma critica, objetiva e imparcial, ajudando a focar ideias e

demonstrar a viabilidade da empresa. Também deve ser encarado como um
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instrumento pratico para definir a situacao atual da empresa e as possiveis direcoes
futuras, bem como delinear os rumos a serem tomados. Como certos elementos que
podem ter sido negligenciados ou subestimados podem se tornar aparentes quando
explorados dentro de um plano de negdcios, ele também pode ser utilizado como uma
técnica proativa para previsao e resolucdo de problemas. Finalmente, sdo definidos
0S objetivos, planos, estratégias e conhecimentos da organizacéo e de seu pessoal
dentro do plano de negécios, sendo estes os principios fundamentais para a
comunicacdo e tomada de decisdes corporativas, que também podem servir como
ferramenta de persuasao para uma parceria comercial ou financiamento.

O desenvolvimento de um plano de negdécios envolve uma abordagem
estruturada, passo a passo, que comeca com a analise de mercado para compreender
0 ambiente em que a empresa atuara. Este passo inclui a delimitacdo do mercado,
identificacdo do segmento alinhado ao publico-alvo e estudos aprofundados, tais
como analise SWOT e avaliacdo da concorréncia. Em seguida, o plano de marketing
é delineado, com foco em estratégias para apresentar produtos/servicos ao publico,
incluindo elementos como previsdo de vendas, estratégias de comunicacdo e 0s
quatro Ps do composto de marketing (produto, preco, praca e promocao). O plano
operacional é descrito em seguida, definindo a estrutura funcional da empresa,
hierarquia de cargos e responsabilidades. Por fim, o plano financeiro é elaborado,
retratando a situacdo financeira, projetando o futuro com base no histérico de
transacdes e incluindo elementos como balanco patrimonial, demonstrativo de
resultados e fluxo de caixa. Esse processo integrado proporciona uma Visao
abrangente e estratégica para o empreendimento, estabelecendo as bases para o

sucesso e sustentabilidade do negécio (BIAGIO, 2013).

2.3 O MERCADO DE GERACAO DE ENERGIA SOLAR FOTOVOLTAICA

Segundo Silva e Araujo (2022), o Brasil € uma das na¢bes que mais produz
silicio no mundo, material necessario para a fabricacdo de painéis solares, e que
recebe altas quantidades de incidéncia e irradiagdo solar, o que o torna um pais com
grande potencial de producdo de energia. Pelo fato de a geracdo energia solar
fotovoltaica utilizar a energia solar para produzir eletricidade, ela se torna uma das

escolhas mais promissoras para a geracdo de energia sustentavel no pais.
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O histérico do setor foi utilizado para calcular quantos brasileiros estdo
utilizando unidades domésticas consumidoras de energia solar: a estimativa para
2024 ¢é de 886.723 unidades, 0 que ainda representaria apenas 1,05% do total atual
de mais de 84 milhdes de consumidores de energia do Brasil, de acordo com a
Agéncia Nacional de Energia Elétrica (2023). Quando visto a médio e longo prazo, o
investimento oferece um retorno satisfatorio, pois, para a maior parte do pais, 0s
custos da energia solar s&o menores que 0s precos das distribuidoras, tornando o
investimento economicamente rentavel. A disponibilidade de equipamentos e servigcos
de instalacéo é crescente, pois a energia solar fotovoltaica, que apresentou expressivo
desenvolvimento nos ultimos cinco anos, € uma das possibilidades mais promissoras

de geracdo de energia no pais (VELOSO, 2022).

2.4 ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICA

A andlise do microambiente, macroambiente, perfil de reacdo, politicas e
estratégias de mercado dos concorrentes, comportamento do cliente, fatores de
tomada de decisdo de compra e capacidades de servico dos fornecedores sédo todos
componentes criticos do plano de negocios. Todos esses elementos devem estar
claramente descritos neste plano. Deve-se também mostrar a capacidade da empresa
e a organizacao dos recursos, além de ilustrar como a empresa utiliza os relatérios
financeiros para fazer escolhas e buscar um reposicionamento estratégico, e como
utiliza seus recursos para controlar o fluxo financeiro a fim de maximizar o retorno de
capital (BIAGIO, 2013).

Conforme afirma Chiavenato (2022), toda empresa deve empregar medidas,
indicadores ou métricas para avaliar seu desempenho, seus resultados finais e o valor
gue fornece a sociedade, ao mesmo tempo em que determina suas metas e objetivos
de curto, médio e longo prazo. Essa técnica serve principalmente para corrigir
possiveis desvios de rumos inesperados, mas também é crucial para obter feedback

e motivacao ao realizar negdcios com sucesso.

2.5 METODOS DETERMINISTICOS DE ANALISE

Segundo Silva (2022), recursos humanos, materiais e financeiros séao

normalmente levados em consideracdo ao iniciar um projeto de investimento de
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capital. Portanto, € crucial avaliar cuidadosamente a viabilidade econdmica do
investimento. A engenharia econdmica € utilizada desta forma, utilizando técnicas de
andlise que facilitam a escolha da opcao de investimento ideal em termos de risco e
retorno. Consequentemente, as decisdes relativas a investimentos de capital s&o uma
area de pesquisa grande e complicada, que envolvem uma série de critérios e técnicas
analiticas.

O Valor Presente Liquido (VPL) € um método que considera o valor do dinheiro
ao longo do tempo, permitindo a analise de fluxos de caixa com varia¢des positivas e
negativas (ZAGO; WEISE; HORNBURG, 2009). Para Casarotto Filho e Kopittke
(2010), sua desvantagem esta na necessidade de determinar a Taxa Minima de
Atratividade (TMA), que pode variar, e € a taxa de retorno minima que um projeto deve
gerar para ser viavel, levando em conta os riscos e alternativas disponiveis. A Taxa
Interna de Retorno (TIR), segundo Silva (2022), iguala o valor presente das entradas
e saidas ao investimento inicial, mas seu uso exclusivo pode levar a decisbes
inadequadas. O periodo de recuperacéo do investimento, ou payback, indica o tempo
necessario para recuperar o investimento inicial, fornecendo informagdes cruciais para

a tomada de decisdes sobre a viabilidade do investimento (SILVA, 2022).
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3 METODOLOGIA
3.1 CENARIO

Com base nas informagdes coletadas da empresa, referida neste estudo como
ALFA, constata-se que seus servicos sdo distribuidos para municipios situados na
regido noroeste do Rio Grande do Sul, sendo a maior parte deles prestados em sua
cidade sede. A sede da ALFA esta situada em Horizontina e possui uma estrutura
operacional adequada para atender a demanda atual, considerando a baixa
densidade populacional da regido servida.

De acordo com o Atlas Solar, publicado pelo Governo do Rio Grande do Sul
(2018), a regido Noroeste do estado do Rio Grande do Sul, onde a empresa atua, tem
um dos maiores potenciais de produtividade média de producdo de energia solar
fotovoltaica (kwh) do estado, ficando atrds apenas da regido Sudoeste, visto que
possui grande incidéncia de radiacdo solar durante o ano. Esse potencial, combinado
com a recente reducéo de precos e avancos tecnoldgicos nos processos de fabricacéo
de painéis fotovoltaicos, mostra cendrios promissores para a aplicacdo e o mercado
desta tecnologia.

A empresa devera optar pelo regime tributario de lucro presumido, operando
de forma independente do CNPJ da empresa mae que esta se expandindo. Essa
deciséo é respaldada pelo Convénio ICMS n°® 16/2015, que isenta o ICMS sobre a
energia solar no estado do Rio Grande do Sul (BRASIL, 2015). Além disso, a isencao
do ICMS sobre equipamentos para microgeracdo de energia solar impossibilita a
adesdo ao Simples Nacional, que ndo permite a exclusdo desses custos. Assim, 0
lucro presumido se configura como a escolha mais adequada, garantindo a correta

tributag@o e o cumprimento das obrigagdes fiscais.

3.2 METODOS DE PESQUISA

A pesquisa € um processo metodico e logico que busca oferecer solucdes aos
desafios que se colocam. Como resultado, a pesquisa pode ser categorizada de varias
maneiras, porque cada problema exige uma abordagem Unica de investigagéo e
solucéo (GIL, 2022).

O trabalho de pesquisa adota uma abordagem aplicada, visando fornecer

conhecimento préatico para a resolugcdo de questdes especificas, classificando-se
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como pesquisa aplicada, segundo Prodanov e Freitas (2013). Utilizando uma
abordagem quantitativa, busca-se quantificar informacdes e opinides por meio de
técnicas estatisticas para uma analise objetiva e sistematica dos dados (TURRIONI;
MELLO, 2018). Assim, o propdsito principal consiste em elaborar um plano de
negocios que englobe a andlise do ambiente empresarial e dos fatores
influenciadores, com informacfGes especificas sobre a viabilidade econbmica da
expansdo. Gil (2002) afirma que, considerando o proposito de aumentar a
familiaridade com o problema e desenvolver ideias, a pesquisa € categorizada como

exploratoria.

3.3 ETAPAS DA PESQUISA

O estudo utilizard uma abordagem de pesquisa bibliografica, fundamentando-
se em livros e artigos relevantes. A andalise de mercado abrangera fatores internos e
externos a empresa, visando identificar oportunidades e ameacas. A analise do
ambiente interno examinara mudancas necessarias para a estratégia de expansao
planejada, incluindo regulamentac@es, barreiras legais e ajustes internos. O plano
operacional detalhard as operacdes de negdcios em diferentes niveis de execucéo. O
plano financeiro e analise de viabilidade econdbmica abordar&o investimentos, custos,
indicadores financeiros e retorno esperado. Por fim, o desenvolvimento do plano de
negocios consolidara todas as informacdes, estabelecendo objetivos, estratégias e
acles para a empresa, delineando uma visdo abrangente do empreendimento e seus

objetivos a curto e longo prazo.
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4 RESULTADOS

Nesta secdo, serdo efetuados uma andlise detalhada dos componentes
mercadoldgicos, econdmicos, financeiros e outras consideracfes relacionadas ao
empreendimento, explorando e avaliando diversos tépicos pertinentes ao negocio em

questao, fornecendo uma visdo abrangente de sua viabilidade e contexto.

4.1 COMPONENTES DE MERCADO

4.1.1 Localizagéo

Horizontina, embora situada a certa distancia dos principais centros urbanos e
caracterizada por uma densidade populacional relativamente baixa, emerge como um
municipio economicamente significativo no estado do Rio Grande do Sul. Seu Produto
Interno Bruto per capita atinge a marca de R$88.066,79, classificando-se como o 15°
maior do estado. Além disso, a cidade apresenta um salario médio mensal para
trabalhadores formais de 3,4 salarios minimos, posicionando-se em sexto lugar entre
0S municipios gauchos em relacdo a essa métrica. Em termos de qualidade de vida,
Horizontina ostenta um indice de Desenvolvimento Humano (IDH) de 0,783, situando-
se como o 11° melhor dentre os 456 municipios do Rio Grande do Sul (IBGE, 2023).

A empresa estabelecerd sua presenca na regido central de Horizontina,
abandonando seu formato exclusivamente online para se integrar ao cenario local da
cidade. Essa mudanga visa aumentar a visibilidade da empresa e aproveitar a
exposi¢do local como uma estratégia adicional de publicidade. Dentro dessa nova
estratégia, a empresa podera interagir mais diretamente com a comunidade local,
participando de eventos, feiras e atividades regionais, ndo apenas fortalecendo a
identidade da marca, mas também permitindo que se envolva ativamente com seus
clientes locais, criando um impacto significativo no cenario comercial da cidade.

Outros elementos relacionados a localizacdo estdo relacionados com a
logistica. Nesse sentido, a loja deve ser estrategicamente posicionada de forma para
permitir um facil acesso no recebimento e envio de mercadorias. Além disso, ela se
beneficiaria de uma localizacéo acessivel para clientes, tornando-a conveniente tanto
para visitas de clientes quanto para reunides destinadas a discussdo de novos

projetos.
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4.1.2 Clientes

Os potenciais compradores de sistemas fotovoltaicos podem ser categorizados
em dois grupos distintos com base em suas principais motivacdes: investidores e
ambientalistas (GREENER, 2019). Investidores sdo motivados pela perspectiva de
reducdo nas contas de energia de suas propriedades, com foco no retorno financeiro
do investimento; por outro lado, os ambientalistas tém como principal interesse a
diminuicdo das emissdes de COz2, sendo atraidos pela geracdo de energia limpa e
sustentavel, alinhada com suas preocupacdes ambientais e praticas ecologicamente
responsaveis (PETRY; RAMOS; COSTA, 2020). De acordo com a legislacdo atual
sobre compensacdo de energia, um sistema de energia solar é capaz de gerar
retornos financeiros significativos ao longo de sua vida util. Nesse contexto, o perfil de
investidor é predominante entre os clientes.

O publico-alvo principal para o negdcio de sistemas solares residenciais é
composto por adultos de meia idade a idosos que s&o proprietarios de residéncias.
Essas pessoas, em sua maioria, possuem estabilidade financeira e sdo capazes de
fazer um investimento inicial significativo em energia solar. Além disso, a clientela
geralmente pertence as classes médias e altas, uma vez que a instalacdo de sistemas
solares pode envolver um orgcamento substancial.

Também é comum gue o publico-alvo tenha niveis educacionais mais elevados,
0 que os torna mais informados sobre as vantagens e beneficios da energia solar,
tornando-os mais propensos a adotar essa tecnologia sustentavel em suas
residéncias. Essas caracteristicas definem o publico principal e direcionam as
estratégias de marketing e atendimento as necessidades especificas desses clientes
em potencial.

Para estimar o mercado de clientes na cidade, podemos considerar os dados
do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) (2023) que indicam uma
populacdo de 18.851 habitantes e um total de 8.425 domicilios na regido. Para
calcular a dimensao do mercado de energia solar residencial, seréo considerados que
aproximadamente 20% dos domicilios tém elegibilidade para a instalacdo de sistemas
fotovoltaicos. Isso implica em um potencial de cerca de 1.685 sistemas fotovoltaicos.

Para segmentar esse mercado, serdo adotados critérios e consideracdes, onde o
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mercado de energia solar residencial da empresa pode ser segmentado conforme o
Quadro 1.

Quadro 1 - Segmentacdo do mercado de sistemas solares em Horizontina

Segmento | Dimensdes residenciais Faixa de renda Faixa de consumo
1 Mais de 100 m? Mais de R$ 10.000,00 Mais de 500 kWh/més
2 50 a 100 m? R$ 5.000,00 a R$ 10.000,00 250 a 500 kWh/més
3 Menos de 50 m2 Menos de R$ 5.000,00 Menos de 250 kWh/més

Fonte: Autor (2023).

Essa segmentacdo oferece uma base solida para direcionar as estratégias de
marketing e vendas de sistemas fotovoltaicos em Horizontina, atendendo de forma
personalizada as necessidades de cada segmento de clientes, como pode ser

observado no Quadro 2.

Quadro 2 - Caracteristicas, beneficios e estratégias da segmentacéo de clientes

Caracteristicas dos _ - .
Segmento S Beneficios destacados Estratégias de marketing
domicilios
Economia de energia . A
. ! = Sistemas de alta poténcia e
Maiores, renda alta, substancial, reducéo SN ;
1 LS . eficiéncia, financiamento
consumo elevado significativa de emissdes de .
acessivel
carbono
.- .- . . Sistemas de médio porte
Médios, renda média, Economia de energia, o porte,
2 N o) 6timo custo-beneficio,
consumo moderado valorizag&o do imével ) : i
financiamento facilitado
. Reducéo de custos com Sistemas de pequeno porte,
Menores, renda baixa, : . . X
3 . energia, conquista da custo mais acessivel,
consumo baixo . A s , . L
independéncia energética financiamento subsidiado

Fonte: Autor (2023).

4.1.3 Concorrentes

A partir da a pesquisa realizada sobre os concorrentes diretos da empresa,
foram encontrados dados relevantes para a analise do mercado. Esses concorrentes
diretos exercem pressdo no mercado, o que pode afetar os pre¢cos e as margens de
lucro; assim, é fundamental entender e considerar esses diferenciais para desenvolver
estratégias competitivas que permitam conquistar parcela do mercado de energia
solar residencial e oferecer um valor distintivo aos clientes. Adicionalmente, é crucial
observar os concorrentes representados por empresas de maior porte, que, mesmo

situados em outras cidades, apresentam condicdes de compra mais atrativas e
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também podem ficar com boa parcela desta demanda. No Quadro 3, é possivel
visualizar os produtos e servigcos oferecidos pelas empresas concorrentes, bem como

suas estratégias de precificacdo e os principais diferenciais que apresentam.

Quadro 3 - Concorrentes diretos do setor

Empresa Produtos e servicos Precos Diferencial
A Instalacdo de sistemas Preco fixo por watt Oferece a opcéo de
fotovoltaicos residenciais instalado locacao de painéis solares

Instalag&o e manutencgéo de Oferece opgOes de

Preco com base no

B sistemas fotovoltaicos . financiamento
; L consumo de energia .
residenciais personalizadas
Instalacdo e manutencgéo de Preco com base na Oferece servigo de
C sistemas fotovoltaicos andlise de sistema manutengdo gratuito por
residenciais recomendado um ano

Fonte: Autor (2023).

Também foi identificado que alguns concorrentes tém se destacado por suas
estratégias de marketing e publicidade, o que tem contribuido para a construcao de
uma solida base de clientes. Além disso, a pesquisa revelou que a maioria dessas
empresas mantém um relacionamento ativo com os clientes ap0s a instalacao,
oferecendo servicos de manutencao e suporte técnico. No Quadro 4, seréo listados
0s precos cobrados por cada um dos concorrentes, bem como suas estratégias de
marketing.

Quadro 4 - Estratégias de precificacdo e marketing dos concorrentes

Preco para um
Empresa| sistemade Estratégias de marketing
4,5kWp (R$)
A 22.374,50 Publicidade online, marketing de conteudo, parceria com instaladores
B 21.853,44 Publicidade online, marketing de relacionamento, presenca em eventos
C 22.678,97 Publicidade online, marketing de conteldo, presengca em eventos

Fonte: Autor (2023).

Cada uma dessas empresas adota estratégias de precificacdo e marketing que
atendem a diferentes segmentos do mercado. A empresa A busca um equilibrio entre
preco e qualidade, enquanto a empresa B se destaca pela acessibilidade. A empresa
C se posiciona como uma opc¢ao intermediaria, oferecendo flexibilidade aos clientes.
Essa variedade de abordagens oferece aos consumidores opc¢des que se alinham

com suas necessidades e orgcamentos especificos.
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4.1.4 Fornecedores

No Brasil, existem aproximadamente 50 distribuidores e importadores de
equipamentos fotovoltaicos que fornecem produtos para empresas de integracao e
instalacdo, além de contar com algumas unidades de fabricantes internacionais no
pais. Portanto, a estratégia de escolha, negociacdo, aquisicao e venda desempenha
um papel fundamental na manutencéo da competitividade em relacéo a concorréncia,
independentemente do ponto de atuac&o na cadeia de valor (SEBRAE, 2022).

De acordo com a lista de fornecedores recomendados pelo Servi¢o Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), a empresa Suno oferece um
sistema de 4,5 kWp que inclui painéis solares, inversor, conectores, estrutura, cabos
e string box. Este sistema tem especificacdes semelhantes aos sistemas
apresentados por dois concorrentes diretos. O preco para adquirir esse sistema é de
R$ 12.250,00. Com uma margem de lucro de 60% sobre o valor de aquisicdo da
mercadoria, a empresa ainda consegue manter precos competitivos, situando-se na
categoria de fornecedores com valores mais baixos em comparacdo aos
concorrentes. Essa estratégia de precificacdo é alinhada com as praticas do mercado
local e coloca a empresa em uma posicao vantajosa para vencer a concorréncia.

A capacidade de oferecer um sistema de qualidade a um preco competitivo &
fundamental para atrair e manter os clientes em um mercado tdo dinamico como o de
energia solar, destacando seu compromisso em fornecer solucbes acessiveis e
eficazes para atender as necessidades dos consumidores. Isso demonstra a
importancia de selecionar fornecedores confiaveis e estabelecer uma estratégia de

precificacdo eficaz para se destacar no mercado de energia solar (SEBRAE, 2022).

4.2 PLANO DE NEGOCIOS

Nesta secdo, serdo efetuados uma andlise detalhada dos componentes
mercadologicos, econémicos, financeiros e outras consideracgdes relacionadas ao
empreendimento, explorando e avaliando diversos tépicos pertinentes ao negocio em

guestédo, fornecendo uma visao abrangente de sua viabilidade e contexto.
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4.2.1 Planejamento estratégico

A formalizacdo de um planejamento estratégico se torna um diferencial que ndo
apenas permite o crescimento, mas também amplia as perspectivas da empresa no
mercado. Isso implica a necessidade de compreender profundamente a esséncia do
negécio e estabelecer objetivos claros, que servirdo de guia para a definicdo de
estratégias e acdes destinadas a alcancar os resultados desejados. Dessa forma, a
empresa estara mais bem preparada para enfrentar desafios, tomar decisbes

embasadas e buscar o0 sucesso sustentavel em seu segmento.

4.2.1.1 Missao

Fornecer solucbes de energia solar residencial de alta qualidade para
proporcionar economia, sustentabilidade e independéncia energética aos seus

clientes.

4.2.1.2 Visao

Ser reconhecida como a principal referéncia em sistemas solares residenciais
no noroeste do Rio Grande do Sul. Buscar liderar o mercado por meio de inovagao
constante, exceléncia no atendimento ao cliente e sustentabilidade ambiental.

Estabelecer um futuro energético mais limpo e acessivel para a regido atendida.

4.2.1.3 Valores

a) qualidade: oferecer produtos e servicos de alta qualidade, que atendam as
necessidades dos clientes;

b) satisfacdo do cliente: buscar a satisfacéo total dos clientes, por meio de um
atendimento personalizado e solugdes inovadoras;

c) sustentabilidade: contribuir para a sustentabilidade do meio ambiente, por

meio da oferta de energia limpa e renovavel.
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4.2.1.4 Competéncias essenciais

a) vistoria do local de instalagéo;

b) dimensionamento do sistema que mais se adequa aos padrdes de consumo
do cliente;

c) elaboracao do projeto de engenharia;

d) instalacdo e manutencao de sistemas fotovoltaicos;

e) homologacéo do projeto junto a distribuidora de energia.

4.2.1.5 Analise SW.O.T.

a) Forcas:

— reputacdo no mercado: reputacdo solida no mercado, construida com
base em entregas consistentes, satisfacao do cliente e integridade;

— ampla gama de servicos integrados: o oferecimento de uma ampla gama
de servicos integrados, cobrindo diversas areas;

— incentivos governamentais: o governo federal oferece incentivos para a
instalacdo de sistemas fotovoltaicos, como a isencdo do Imposto de
Importagdo de equipamentos solares.

b) Fraquezas:

— alta concorréncia: 0 mercado de energia solar residencial é competitivo,
com varias empresas oferecendo seus servicos;

— requisitos técnicos: a instalacdo de um sistema fotovoltaico requer
conhecimento técnico e experiéncia;

— dificuldade de financiamento: o financiamento de sistemas fotovoltaicos
pode ser um desafio para alguns consumidores.

c) Oportunidades:

— educagdo do consumidor: a conscientizacdo sobre os beneficios da
energia solar estd aumentando, o que pode levar a um aumento na
demanda por sistemas fotovoltaicos;

— desenvolvimento de novas tecnologias: 0 desenvolvimento de novas
tecnologias fotovoltaicas pode reduzir os custos e melhorar o

desempenho dos sistemas;
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— mercado em crescimento: a energia solar € uma tecnologia em
crescimento no Brasil.

d) Ameacas:

— crise econdmica: uma crise econdmica pode reduzir a demanda por
sistemas fotovoltaicos;

— custos de energia: 0 aumento dos custos de energia pode tornar 0s
sistemas fotovoltaicos mais competitivos;

— regulamentacdo: mudancas na regulamentacdo podem afetar o mercado
de energia solar.

Com base nesta analise, é possivel identificar diretrizes essenciais para uma
empresa que deseja ingressar no mercado de energia solar residencial. Ao educar os
consumidores sobre os beneficios da energia solar, a empresa pode conquistar a
confianca do mercado. Uma estratégia de marketing eficaz pode envolver campanhas
informativas, workshops, material educativo e a comunicacdo clara dos beneficios,
como economia de energia e reducédo da pegada de carbono, sendo um processo
essencial, especialmente considerando a grande falta de conhecimento sobre a
energia solar por parte de boa parcela da populacéo.

Ao buscar se destacar da concorréncia, a empresa deve se comprometer com
a exceléncia na prestacdo de servicos, que envolve a instalacdo de sistemas
confiaveis, atendimento ao cliente eficiente e garantia de qualidade. Combinar esse
fator com precos competitivos, considerando a qualidade do servigo, também sé&o
importantes para atrair e reter clientes. No contexto do mercado de energia solar
residencial em Horizontina, essas diretrizes sdo cruciais para que a empresa possa
entrar, crescer e prosperar. Uma combinacdo de visdo estratégica, educacdo do
cliente e exceléncia operacional ajudara a empresa a alcancar 0 sSuUCessO nesse

segmento de mercado em crescimento.
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4.2.1.6 Objetivos e metas

a) Expanséo de mercado:
— aumentar a participacdo de mercado em Horizontina em 20% nos
préximos dois anos;
— expandir para municipios vizinhos, estabelecendo presenca em pelo
menos mais uma cidade em 5 anos.
b) Satisfacéo do Cliente:
— manter uma taxa de satisfacdo do cliente de pelo menos 90% em
avaliacdes anuais.
¢) Rentabilidade:
— reduzir os custos operacionais em 15% por meio de praticas de eficiéncia
a cada 3 anos.
d) Inovacéo e Tecnologia:
— Permanecer atualizado com as ultimas inovacdes tecnoldgicas em

energia solar, incorporando-as em produtos e servicos.

4.2.2 Plano de marketing

4.2.2.1 Produto

A empresa expandira seu portfolio de produtos para incluir sistemas de geracao
de energia solar, além dos produtos ja oferecidos, como climatizadores e
equipamentos de seguranca residencial. Com essa expansao, a empresa passara a
fornecer os componentes essenciais para a instalacdo de sistemas de energia solar
fotovoltaica, incluindo painéis solares, estruturas de suporte, inversores de frequéncia,
conectores, string box e cabos. Além disso, a empresa oferecera servicos
abrangentes que englobam o projeto, a homologacéo junto a companhia de energia
local, a instalacdo de novos sistemas e a expansao de sistemas ja existentes. Essa
estratégia ampliada permitird que a empresa atenda as crescentes demandas por
solucdes de energia sustentavel.

Empresas especializadas em sistemas de energia solar fotovoltaica,
conhecidas como empresas integradoras ou instaladoras, oferecem uma solucao

abrangente para seus clientes. Desde o planejamento e projeto técnico até a
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instalacdo e a homologacdo junto as concessionarias locais, essas empresas
desempenham um papel fundamental na adocao de energia solar em residéncias,
comeércios e industrias. S&o diversas etapas para garantir que os clientes desfrutem
de um sistema eficiente e de alta qualidade. Todos os produtos e servi¢os oferecidos

pela empresa podem ser observados no Apéndices A e B.

4.2.2.2 Praca

Os produtos serao distribuidos por meio de:
a) loja fisica;

b) participacdo em feiras e eventos publicos especializados.

4.2.2.3 Promocao

Considerando o perfil do publico-alvo definido e a estratégia de precificacdo
estabelecida, a empresa planeja ampliar a divulgagéo de seus produtos. Atualmente,
a divulgacédo é realizada por meio de redes sociais, como o0 Facebook, eventos
regionais e parcerias com lojas fisicas. Para expandir sua presenca, a empresa
adotara as seguintes acdes:

a) desenvolvimento de um site personalizado que reflete a identidade da
empresa, com um design moderno e intuitivo. Esse site integrard todos os
canais de midia utilizados pela empresa,

b) criacdo de perfis nas redes sociais para compartilhar materiais e postagens
do Instagram, site da empresa e Facebook;

c) producdo de conteldo relevante para atrair usuarios interessados em temas
relacionados aos produtos. Esse conteudo sera elaborado com técnicas que
despertem a atencdo, interesse, desejos e anseios do publico, incentivando
acbes de compra. Serdo utilizadas ferramentas de divulgagdo nos
mecanismos de pesquisa da internet, como o trafego pago (Facebook Ads e
Google Ads), bem como o trafego organico para direcionar 0s usuarios para
paginas especificas da empresa.

A maior parcela do orcamento de marketing sera direcionada para o trafego

pago, visando atingir de forma precisa o publico-alvo da empresa. Essa estratégia tem

como objetivo impulsionar o aumento das vendas, uma vez que a publicidade paga
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possibilita segmentar anuncios para alcancar as pessoas que tém maior probabilidade
de se interessar pelos produtos da empresa. Isso maximiza o retorno sobre o
investimento em marketing, permitindo que os recursos sejam utilizados de forma
eficaz e direcionada, aumentando a visibilidade da empresa entre aqueles que mais

se identificam com seus produtos e servicos.

4.2.2.4 Provisao de vendas

Segundo a Associacdo Brasileira de Energia Solar Fotovoltaica (Absolar)
(2023), a capacidade instalada de energia solar fotovoltaica no Brasil atingiu 34,3 GW
em 2023, refletindo um aumento de 66% em comparacédo a 2022. A Absolar também
prevé que a capacidade instalada de energia solar fotovoltaica no Brasil alcancara 100
GW até 2025. Com base nesses dados e nas tendéncias identificadas, & factivel
projetar que a demanda por energia solar fotovoltaica no Brasil crescera a uma taxa
média de 20% ao ano nos préximos cinco anos, com a projecdo para 2028 de
capacidade instalada em 150 GW, com geracédo anual de 40 TWh e o custo de energia
em R$ 0,50/kWh.

Considerando esses dados e estimativas e adaptando-os para a cidade de
Horizontina, é possivel projetar que, com base na taxa de crescimento médio de 20%
ao ano, a Tabela 1 mostra uma projecao de crescimento do mercado de energia solar

residencial em Horizontina nos proximos cinco anos.

Tabela 1 - Projecdo de demanda de sistemas solares

Ano Mercado potencial Mercado instalado Instalagdes anuais
2024 2.002 1.420 280
2025 2.428 1.734 314
2026 2.874 2.082 348
2027 3.370 2.473 391
2028 3.930 2.918 445

Fonte: Autor (2023).

Para realizar a projecéo, foi adaptado o modelo de taxa de crescimento anual
composto (MARRON et al., 2011):

Mercado Instalado (ano n) = Mercado Instalado (anon — 1) X (1 + Taxa de Crescimento)™ (2)
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Com base na previsdo média de vendas anuais de 356 sistemas solares até
2028, e considerando trés cenarios diferentes (realista, pessimista e otimista) em
relacdo a participacdo de mercado da empresa, pode-se observar na Tabela 2 as
previsdes de demanda para a empresa.

Tabela 2 - Previsdo para os cenarios de demanda

Cenario Participacédo de mercado Previsédo de vendas

Realista 15% 53,4
Pessimista 10% 36

Otimista 20% 71

Fonte: Autor (2023).

Conforme Greener (2019), observou-se que 0 numero médio de sistemas
solares vendidos por més é de aproximadamente 6,4. Essas estimativas mostram-se
coerentes com a realidade, levando em consideracdo que a empresa esta em sua
fase inicial de atuagcdo no mercado e opera em uma cidade de porte menor. Isso reflete
a adequacédo das projecles a situacdo atual da empresa, possibilitando uma base

realista para o planejamento e crescimento futuro.

4.2.3 Plano operacional

4.2.3.1 Estrutura funcional

A empresa sera constituida como uma Sociedade Limitada (LTDA). Esta
entidade tera dois sécios, que inicialmente arcardo com o0s custos de abertura e
despesas iniciais. E importante observar que, em caso de dividas, os sécios
responderdo com seus bens pessoais, proporcionalmente a sua participacdo na
sociedade (SEBRAE, 2022). Os sdcios desempenhardo diversas funcdes na empresa,
abrangendo atividades administrativas, vendas, comunicagao, compras e pesquisas.
Além disso, eles se submeterao a treinamentos para adquirir conhecimentos sobre os
procedimentos de instalacdo de painéis solares. Esse treinamento € essencial para
garantir gue a empresa opere com eficiéncia e conhecimento técnico na prestacao de
Seus servigos.

Para cumprir as exigéncias de um responsavel pelo projeto elétrico e para a
assinatura da Anotacao de Responsabilidade Técnica (ART), documento fundamental

na homologacé&o do sistema de energia solar junto a distribuidora de energia local, a
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empresa precisara de um profissional de engenharia elétrica. Esse engenheiro sera
admitido por meio de um contrato de prestacéo de servicos para cada venda realizada,
assegurando que um especialista qualificado supervisionara e atendera aos requisitos
técnicos e legais necessarios para o funcionamento adequado dos sistemas solares.
A equipe de instalacdo serd composta por um eletricista contratado e um
ajudante (sécios da empresa). Essa equipe sera capacitada e terd a habilidade
necesséria para realizar a instalacdo de sistemas de energia solar residencial com
capacidade de pouco mais de 5 kWp e concluir a instalagdo em um prazo estimado
de 2 a 3 dias (SEBRAE, 2022). Assim, essa equipe tem a capacidade de instalar 8
sistemas solares por més, desde que ndo seja necessario realizar manutencées
durante esse periodo e que ndo haja interrup¢cdes devido a condi¢des climaticas
adversas ou outros motivos.
As Classificacdes Nacionais de Atividades Econémicas (CNAES) definidas para
a empresa sao:
a) CNAE 3313-9/01 — Manutencao e reparacao de geradores, transformadores
e motores elétricos;

b) CNAE 3321-0/00 — Instalacdo de maquinas e equipamentos industriais.

4.2.3.2 Unidade fisica

O espaco fisico requer uma area que acomode um showroom, escritério, area
de vendas e um armazém. Para atender a todas essas necessidades e proporcionar
um ambiente funcional, as dimens@es minimas do espaco devem ser de 65mz2. Além
disso, € essencial que o local esteja bem localizado, de forma a facilitar a logistica e

0 contato com os clientes.

4.2.3.3 Aquisicao

A aquisicdo de matéria-prima dependera dos tipos de projetos a serem
executados. Devido a localizacdo no interior do estado, a empresa trabalhara com
poucos fornecedores confidveis, garantindo uma relagéo sdlida e eficiente. A fim de
evitar possiveis contratempos e garantir a continuidade da producédo, a empresa
manterd um pequeno estoque de matéria-prima em suas instalagdes, estando

bY

preparada para atender a demanda de projetos e servicos, minimizando a
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possibilidade de escassez de matéria-prima e garantindo a continuidade das
operacoes.

Foi elaborado um quadro utilizando o método de ponderacao de fatores para a
selecédo de potenciais futuros fornecedores. Os detalhes podem ser visualizados no

Apéndice C.

4.2.3.4 Equipamentos necessarios

A infraestrutura interna da empresa demanda uma base soélida para operacdes
eficientes. Isso inclui dois computadores com periféricos, moveis adequados para
exposicdo de produtos e marketing, além de mobilidrio de escritério. Conexdo a
internet, linhas telefénicas, equipamentos de protecédo individual, instrumentos de
medicdo e material de escritdrio sdo essenciais para comunicagdo, seguranca e
tarefas administrativas. Essa estrutura proporciona um ambiente funcional e eficiente
para a equipe, suportando as operac¢des do negocio.

Para garantir a operacao eficiente e segura da empresa de sistemas solares
residenciais, é fundamental contar com uma variedade de equipamentos essenciais.
Entre eles, destacam-se 0s equipamentos de seguranca para trabalhos em altura,
permitindo que a equipe realize instalacdes de painéis solares com total protecao.
Parafusadeiras e furadeiras elétricas profissionais sem fio sdo indispensaveis,
juntamente com baterias extras, assegurando que as operagdes ndo sejam
interrompidas por falta de energia. Uma serra elétrica de metais e uma esmerilhadora
Sa0 necessarias para ajustar e personalizar os materiais, garantindo que tudo se
encaixe de acordo com o projeto. Além disso, o equipamento de limpeza é essencial
para manter os locais de trabalho e equipamentos instalados livres de residuos apoés
a conclusao dos projetos. A empresa também deve dispor de extensdes elétricas e
um alicate de crimpagem padréo de trabalhos elétricos para lidar com cabos e fiaces
especifico para conectores MC4 e MC3, item fundamental para a montagem dos
sistemas solares, garantindo uma conexao segura e eficaz.

Por fim, serd necesséario um veiculo (van, caminhonete grande ou caminhéo
bal pequeno) com a capacidade de transportar pelo menos 20 painéis solares de
dimensdes 2 metros de comprimento, 100 centimetros de largura e 5 centimetros de
altura (C x L x A). O veiculo deve acomodar trés pessoas na parte da frente e estar

equipado com um rack para o transporte de escadas e eletrodutos. Isso garantira a
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capacidade de transportar com seguranca 0s materiais e equipamentos necessarios

para as instalacdes de energia solar (SEBRAE, 2022).

4.2.3.5 Qualidade

A garantia da qualidade na empresa vai além da selecdo cuidadosa de
fornecedores e equipe de instalacdo, envolvendo a adesé&o rigorosa aos padrdes de
qualidade do setor de energia solar e as regulamentacdes locais, abrangendo normas
de seguranca, eficiéncia energética e instalagcdo de alta qualidade. A equipe de
instalacdo desempenha um papel crucial, sendo essencial fornecer treinamento
técnico especifico e atualizado, juntamente com instrucdo em procedimentos de
seguranca no trabalho.

Durante o processo de instalacao, verificacdes de qualidade serdo conduzidas
em varias etapas, incluindo inspecdes detalhadas de materiais, avaliagdes no local de
instalacéo e testes operacionais. A empresa mantera registros detalhados de todas
as operacdes, como relatdrios de inspecéo, registros de manutencdo e documentos
de garantia, organizados de forma eficiente. Para aprimorar constantemente o0s
processos, o feedback dos clientes apds a conclusdo dos projetos sera coletado e
analisado, utilizando essas informac¢des valiosas para impulsionar melhorias em todos
0s aspectos da operagcédo da empresa. Avaliacdes regulares do plano operacional de
qualidade serdo realizadas para identificar areas de melhoria e implementar ajustes,
assegurando que a empresa mantenha consistentemente os mais elevados padrdes

de qualidade no setor de energia solar.

4.2.3.6 Sistemas de gestéao

A implementagéo do sistema Enterprise Resource Planning (ERP) na empresa
visa otimizar a gestdo do tempo de trabalho, prevenir erros e retrabalho, além de
desempenhar um papel crucial na tomada de decisdes estratégicas. O Nomus ERP
Industrial, escolhido para essa finalidade, oferece uma ampla gama de
funcionalidades, permitindo controle eficiente de estoque, vendas, producéo,
qualidade, financas e recursos humanos. Essa solucao integrada contribuira para a
eficiéncia operacional, reducdo de custos e maximizacdo da produtividade,

fundamentais para o sucesso e crescimento sustentavel do negécio.
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4.2.4 Plano financeiro

4.2.4.1 Estimativas de faturamento

Como mencionado anteriormente, a demanda estimada para a empresa é de
aproximadamente 4 sistemas solares mensais. Essa projecao reflete as condi¢des do
mercado em que a empresa opera e servird como base para o planejamento de suas
operacdes e estratégias de crescimento iniciais.

Um kit gerador de energia de 4 kWp foi utilizado como referéncia para estimar
o faturamento mensal, cujo atende a demanda de 500 kWh por més na regido
(ANEEL, 2023). O kit, adquirido da distribuidora Suno por R$11.580,31, sera vendido
pela empresa por R$18.528,49, representando um lucro de 60%. Adicionalmente,
servigos como projeto, homologacao e instalagao desse kit terdo um custo equivalente
a 10% do preco de venda, totalizando R$1.852,84. Desta forma, o valor final para o
consumidor serd de R$20.381,33. A partir destes valores, a receita estimada de

vendas mensais e anuais pode ser visualizada na Tabela 3.

Tabela 3 - Receita de vendas

ltem Qtd. Valor unitério Valor mensal Valor anual
Kit de geracao 4 R$ 18.528,49 R$ 74.113,96 R$ 889.367,52
Instalacdo e homologac&o 4 R$ 1.852,84 R$ 7.411,36 R$ 88.936,32
Total R$ 81.525,32 R$ 978.303,84

Fonte: Autor (2023).

4.2.4.2 Custos e investimentos

Os custos mensais estimados da empresa estdo especificados na Tabela 4,
onde custos fixos englobam despesas como salarios, aluguel, marketing e outros
gastos constantes, ao passo que 0s custos variaveis incluem o estoque, insumos e
impostos sobre servicos e comércio. As tabelas completa, contendo o detalhamento

de todos estes custos, encontram-se nos Apéndices D e E.

Tabela 4 - Custos mensais fixos e variaveis

Custo Valor %
Fixo R$ 18.969,99 25,40%
Variavel R$ 55.726,47 74,60%
Total R$ 74.696,46

Fonte: Autor (2023).
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A partir dessas consideracoes, a tabela que compreende o investimento inicial
da empresa pode ser observada abaixo. A Tabela 5 abrange o capital de giro
necessario para as operagdes da empresa, que possui necessidade liquida de capital
de giro de 30 dias, como detalhado no Apéndice H, assim como a tabela de
investimentos fixos, que seriam os recursos financeiros destinados a aquisicao de
ativos permanentes necessarios para o funcionamento da empresa, encontrada no
Apéndice G. A tabela de investimentos fixos também engloba a tabela de
investimentos pré-operacionais, que se refere aos gastos realizados antes do inicio
efetivo das atividades da empresa, disponivel no Apéndice F. A tabela de depreciacéo
de ativos da empresa estad disponivel no Apéndice |, fornecendo informacdes
essenciais sobre a vida util e a respectiva depreciacdo anual e mensal de cada ativo,

contribuindo para uma gestéo financeira precisa e transparente.

Tabela 5 - Investimentos iniciais necessarios

Investimento Valor %
Fixo R$ 35.151,99 32,00%

Capital de giro R$ 74.696,46 68,00%
Total R$ 109.848,45

Fonte: Autor (2023).

4.2.4.3 Resultados

O resultado operacional liquido, que abrange a receita, 0s custos variaveis e a
margem de contribuicdo, juntamente com os custos fixos, pode ser observado no

resumo financeiro da Tabela 6.

Tabela 6 - Demonstrativo de resultados operacionais

Descric¢éo (ano) Tipo Valor %
Receita + R$ 978.303,84 100,00%
Custos variaveis - R$ 668.717,64 68,35%
Margem de contribuicdo = R$ 309.586,20 31,65%
Custos fixos - R$ 227.639,88 23,27%
Resultado operacional liquido = R$ 81.946,32 8,38%

Fonte: Autor (2023).

Conforme evidenciado, a empresa apresenta uma estimativa de resultado
operacional liquido de 8,38%. Esta rentabilidade esta alinhada com as diretrizes do

SEBRAE (2022), que indicam um retorno de investimento para esse tipo de empresa
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em torno de 2 anos. Esses numeros sugerem uma performance financeira solida e um
potencial retorno satisfatério para os investidores no periodo mencionado.

Ao projetar os proximos cinco anos com a TMA estabelecida em 20%, os
indicadores financeiros resultaram em valores robustos. O VPL alcangou a marca
positiva de R$138.457,83, indicando a atratividade do investimento ao longo do
periodo projetado. O Payback, que representa o tempo necessario para recuperar o
investimento, foi calculado em 2,6 anos, demonstrando a rapida recuperacdo dos
recursos aportados. Além disso, a TIR atingiu 56%, sinalizando uma rentabilidade
expressiva para o empreendimento. O ponto de equilibrio foi calculado em 2,94,
indicando o nimero minimo de sistemas solares que a empresa precisa vender
mensalmente para cobrir todos o0s custos e alcancar o equilibrio financeiro. Uma visao
mais abrangente e detalhada desses dados encontra-se disponivel no Apéndice J.

No cenério otimista de demanda, os resultados financeiros demonstram, como
esperado, ainda maior atratividade. Ao manter a TMA em 20%, o VPL eleva-se
substancialmente para R$403.067,07, indicando um retorno financeiro significativo ao
longo do periodo projetado. A TIR atinge um patamar de 133%, ressaltando a robustez
do investimento. Além disso, o Payback reduz-se para apenas 0,98 ano, evidenciando
a rapidez e a solidez da rentabilidade no cenario otimista. Esses indicadores
fortalecem a viabilidade econémica do empreendimento diante de uma demanda mais
expressiva e podem ser observados detalhadamente no Apéndice K.

No cenério pessimista de demanda, os resultados financeiros apresentam
preocupacdes significativas. Ao manter a TMA em 20%, o VPL mostra-se negativo,
atingindo -R$191.074,65. Isso indica que, neste cenario, 0s ganhos esperados nao
séo suficientes para cobrir os investimentos iniciais, sugerindo prejuizo financeiro. A
TIR também ¢é negativa, registrando -65%, o que significa que a rentabilidade do
investimento ndo atende as expectativas minimas de retorno, sendo menos atrativo e
indicando um projeto com viabilidade comprometida no cenéario pessimista. Além
disso, o Payback estende-se para mais de 11 anos, agravando as preocupacdes
gquanto a sustentabilidade financeira do projeto, como pode ser observado no
Apéndice L. Este cenario sinaliza uma possivel inviabilidade econdmica e riscos
financeiros substanciais, com a necessidade de explorar alternativas para reducgéo de
custos, melhorar a eficiéncia operacional e buscar adaptacdes no mix de produtos,

estratégias de precificacao e diferenciacdo no servico.
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A Tabela 7 apresenta o comparativo entre todos os cenarios dentro de uma

previsao de 5 anos.

Tabela 7 - Comparacao entre cenarios considerados

Cenério VPL TIR Payback Lucratividade

Otimista R$403.067,07 133% 0,98 ano 12,63%

Realista R$138.457,83 58% 2,6 anos 8,38%
Pessimista -R$191.074,65 -65% 11,7 anos 1,14%

Fonte: Autor (2023).
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5 CONCLUSAO

O proposito deste trabalho consistiu em conduzir uma andlise de expanséo
empresarial, com énfase na avaliacdo da viabilidade financeira no setor de energia
solar fotovoltaica. Para alcancar esse objetivo, foi elaborado um plano de negdcios,
visando explorar e compreender as nuances desse mercado em constante evolucao.
Essa abordagem incluiu a consideracao de fatores como a demanda do mercado, 0s
custos operacionais, as projecdes de crescimento e as estratégias de marketing. O
foco principal foi analisar a expansao da empresa, destacando a viabilidade financeira
para o ingresso no ramo de energia solar. O plano de negécios elaborado buscou néo
apenas fornecer uma visdo abrangente da empresa, mas também identificar
oportunidades, desafios e tendéncias relevantes para a tomada de decisdes.

A andlise de mercado forneceu informacdes cruciais sobre clientes,
concorrentes e fornecedores, destacando a viabilidade da nova empresa. A
identificagdo do publico-alvo, desafios concorrenciais e vantagens competitivas
orientou decisdes estratégicas. O plano de marketing abordou os 4 Ps, definindo
produtos, precos, praca e promocdes. No plano operacional, detalhes sobre
instalagdes, recursos humanos e processos foram apresentados. No plano financeiro,
a viabilidade considerou investimentos, faturamento e custos mensais. Indicadores
como ponto de equilibrio, lucratividade, VPL, TMA, TIR e Payback demonstraram a
expectativa do negdcio.

Os resultados obtidos para os cenarios realista e otimista demonstraram ser
satisfatorios, apontando para retornos financeiros favoraveis em relacdo aos
investimentos realizados. No entanto, € crucial destacar a importancia de uma andlise
mais cautelosa diante do cenario pessimista de demanda. Neste caso, 0os retornos
financeiros ndo atingem a taxa minima de atratividade estabelecida, indicando que,
sob essa condi¢cdo, 0 negdocio ndo é viavel. Essa analise ressalta a sensibilidade do
empreendimento as variacdes de demanda, destacando a necessidade de estratégias
robustas para lidar com possiveis desafios.

A pesquisa foi significativamente influenciada pela restricdo de tempo imposta
pelo calendario académico do periodo letivo. A limitacdo temporal resultou na nao
realizacdo de uma pesquisa de mercado abrangente, deixando de abordar um aspecto
crucial: o comportamento especifico do setor de energia solar na localidade em

especifico. Esta andlise teria proporcionado insights valiosos sobre as preferéncias,
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habitos e motivacbes dos consumidores, bem como a dinamica, desafios e
oportunidades enfrentados pelos empreendedores e consumidores no setor. Essas
limitagOes destacam a necessidade de pesquisas futuras para abordar de forma mais

abrangente essas questdes relevantes.
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APENDICE A - DESCRICAO DE SERVICOS OFERECIDOS PELA EMPRESA

Servicos

Descricao

Vistoria do local de
instalacao

Avaliacéo das condicdes fisicas do local, como orientacéo e inclinacdo
do telhado ou area disponivel para os painéis solares.

Dimensionamento do
sistema

Escolha do nimero de painéis solares, inversores e outros componentes
do sistema para atender as necessidades especificas do cliente.

Elaboracéo do projeto de
engenharia

Elaboracdo de um projeto detalhado que inclui todos os calculos
técnicos, especificacdes dos componentes, layout do sistema e detalhes
de instalacao.

Instalacdo do projeto

Montagem dos painéis solares, instala¢éo do inversor, conexao elétrica e
outros componentes necessarios para o funcionamento do sistema.

Homologacéo do projeto

Solicitac@o de autorizacdo para conectar o sistema a rede elétrica junto &
concessionaria.
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APENDICE B - DESCRICAO DE PRODUTOS OFERECIDOS PELA EMPRESA

Produto Descrigcéo Funcéo
Painéis solares . . .

. Contém células fotovoltaicas que .-
(médulos Convertem a luz solar em eletricidade.

fotovoltaicos)

convertem a luz solar em eletricidade.

Estruturas de
suporte

Fixam os painéis solares em telhados,
terrenos ou outras superficies.

Garantem que 0s painéis estejam
devidamente posicionados para capturar
a maior quantidade de luz solar possivel.

Inversores de
frequéncia
(inversores)

Convertem a eletricidade continua
gerada pelos painéis solares em
eletricidade alternada utilizavel em
residéncias e edificios.

Tornam a eletricidade gerada pelos
painéis solares utilizavel na rede elétrica.

Garantem que a eletricidade flua de

Conectores Conectam os painéis solares e os cabos.maneira eficaz e segura de um
componente para outro.
Agrupa as conexdes de Vvarios painéis
. . = solares em uma Unica caixa e incorporal
. Dispositivo de protecao el "
String box dispositivos de seguranga para proteger o

monitoramento.

sistema contra sobrecargas ou curtos-
circuitos.

Cabos elétricos

Transportam a eletricidade gerada pelos
painéis solares para o inversor e, em
seguida, para o painel de distribuicdo
elétrica da residéncia ou edificio.

Conectam todos os componentes do
sistema e transportam a eletricidade
gerada pelos painéis solares.




APENDICE C - CRITERIOS PONDERADOS PARA FORNECEDORES
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Critério Descricao Peso
Qualidade dos A qualidade dos produtos e servigos oferecidos pelo fornecedor é um 30%
produtos e servicos dos critérios mais importantes a serem considerados.
O preco é um fator importante, mas deve ser considerado em
Preco - . . 25%
conjunto com a qualidade dos produtos e servicos.
Prazo de entrega O prazo de entrega € importante para garantir que os produtos e 20%
servigos sejam entregues no momento certo.
- O suporte técnico é importante para garantir que os produtos e o

Suporte tecnico servicos funcionem corretamente. 20%

Condigges de As condi¢cBes de pagamento oferecidas pelo fornecedor. 15%
pagamento

Localizaco A localizacdo do fornecedor pode ser importante para reduzir os 5%

custos de transporte.




APENDICE D - CUSTOS FIXOS MENSAIS
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Despesa Valor

Aluguel R$ 1.500,00

Agua R$ 70,00

Luz R$ 250,00

Sistema de gestéo R$ 449,99

Internet e telefonia R$ 150,00
Marketing R$ 1.000,00
Pré-labore R$ 10.000,00
Salarios e encargos R$ 3.250,00

Manutencgédo R$ 300,00

Aferimento de ferramentas R$ 100,00
Aluguel de veiculo R$ 1.300,00

Contador R$ 250,00

Combustivel R$ 350,00
TOTAL R$ 18.969,99
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APENDICE E - CUSTOS VARIAVEIS MENSAIS

Tipo Qtd. Custo unit. Custo mensal
Vendas
Kit Fotovoltaico 4 R$ 11.580,31 R$ 46.321,24
Servigos
Insumos 4 R$ 150,00 R$ 600,00
Projeto 4 R$ 750,00 R$ 3.000,00
ART 4 R$ 50,00 R$ 200,00
Impostos - Lucro Presumido (Comércio)
IRPJ (LP = 8%) 1 15,00% R$ 889,37
CSLL (LP = 12%) 1 9,00% R$ 800,43
Impostos - Lucro Presumido (Servigos)
IRPJ (LP = 32%) 1 15,00% R$ 355,75
CSLL (LP = 32%) 1 9,00% R$ 213,45
ISS 1 5,00% R$ 370,57
Impostos - Lucro Presumido
PIS 1 0,65% R$ 529,91
COFINS 1 3,00% R$ 2.445,76
Total R$ 55.726,47
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APENDICE F - INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Descrigéo Valor
Registro CREA R$ 1.069,23
Alvara de funcionamento R$ 200,00
Assessoria juridica R$ 800,00
Website R$ 2.200,00
Treinamentos e cursos R$ 10.000,00
Divulgacéo R$ 500,00
Registro Junta Comercial R$ 451,95

TOTAL

R$ 15.221,18
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APENDICE G - INVESTIMENTOS FIXOS

Descricdo Qtd Valor unitario Valor total
EPIs 1 R$ 650,00 R$ 650,00
Plotagem de veiculo 1 R$ 1.300,00 R$ 1.300,00
Computador 2 R$ 3.000,00 R$ 6.000,00
Impressora 1 R$ 749,99 R$ 749,99
Parafusadeira 2 R$ 1.099,00 R$ 2.198,00
Serra elétrica 1 R$ 599,00 R$ 599,00
Esmerilhadeira 1 R$ 321,94 R$ 321,94
Extenséo 3 R$ 134,99 R$ 404,97
Ferramentas padréo 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Alicate MC3/MC4 2 R$ 319,00 R$ 638,00
Telefone 2 R$ 749,00 R$ 1.498,00
Mesa 3 R$ 631,20 R$ 1.893,60
Cadeira 5 R$ 353,87 R$ 1.769,35
Armario 3 R$ 469,32 R$ 1.407,96
Investimentos pré-op 1 R$ 15.221,18 R$ 15.221,18
TOTAL R$ 35.151,99




APENDICE H - CAPITAL DE GIRO
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Recursos da empresa fora do caixa N de dias
Contas a receber 60
Estoques 15
SUBTOTAL 1 75
Recursos dos fornecedores no caixa
Contas a pagar 45
SUBTOTAL 2 45
Necessidade liquida de capital de giro 30
Recursos minimos no caixa
DESCRICAO VALORES
Custo fixo mensal R$ 18.969,99
Custo variavel mensal R$ 55.726,47
Custo mensal total R$ 74.696,46
Custo total diario R$ 2.489,88
Necessidade liquida de capital de giro 30

VALOR DO CAIXA MINIMO

R$ 74.696,46
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APENDICE | - DEPRECIACAO DOS ATIVOS DA EMPRESA

Ativo Valor dos bens Vida atil Depreciacéao Depreciacéao
(R$) (anos) (R$/ano) (R$/més)
EPIs R$ 650,00 5 R$ 130,00 R$ 10,83
Plotagem de
veiculo R$ 1.300,00 3 R$ 433,33 R$ 36,11
Computador R$ 6.000,00 3 R$ 2.000,00 R$ 166,67
Impressora R$ 749,99 3 R$ 250,00 R$ 20,83
Parafusadeira R$ 2.198,00 5 R$ 439,60 R$ 36,63
Serra elétrica R$ 599,00 5 R$ 119,80 R$ 9,98
Esmerilhadeira R$ 321,94 5 R$ 64,39 R$ 5,37
Extenséo R$ 404,97 5 R$ 80,99 R$ 6,75
Ferramentas
padrédo R$ 500,00 5 R$ 100,00 R$ 8,33
Alicate MC3/MC4 R$ 638,00 R$ 127,60 R$ 10,63
Telefone R$ 1.498,00 3 R$ 499,33 R$ 41,61
Mesa R$ 1.893,60 10 R$ 189,36 R$ 15,78
Cadeira R$ 1.769,35 10 R$ 176,94 R$ 14,74
Armario R$ 1.407,96 10 R$ 140,80 R$ 11,73
DEPRECIACAO TOTAL R$ 4.752,14 R$ 396,01




APENDICE J - TMA, VPL, TIR E PAYBACK
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TMA 20,00%
ANO FLUXO DE CAIXA VALOR PRESENTE VP ACUMULADO TIR
0 -R$ 109.848,45 -R$ 109.848,45 -R$ 109.848,45 -
1 R$ 43.247,15 R$ 36.039,29 -R$ 73.809,16 -61%
2 R$ 64.114,07 R$ 44.523,66 -R$ 29.285,50 -1%
3 R$ 84.411,88 R$ 48.849,47 R$ 19.563,97 30%
4 R$ 117.010,90 R$ 56.428,87 R$ 75.992,84 47%
5 R$ 155.432,88 R$ 62.464,99 R$ 138.457,83 58%
SOMA VPs R$ 248.306,28
VPL R$ 138.457,83
TIR 58%
CUSTO BENEFICIO 126,04%
TEMPO DE PAYBACK 2,6
LUCRATIVIDADE 2,26
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APENDICE K - TMA, VPL, TIR E PAYBACK PARA O CENARIO OTIMISTA

TMA 20,00%

ANO FLUXO DE CAIXA

VALOR PRESENTE

VP ACUMULADO

TIR

0 -R$ 109.848,45 -R$ 109.848,45
1 R$ 133.543,88 R$ 111.286,57
2 R$ 154.637,92 R$ 107.387,44
3 R$ 173.455,56 R$ 100.379,38
4 R$ 201.378,64 R$ 97.115,47
5 R$ 240.736,64 R$ 96.746,66
SOMA VPs R$ 512.915,52
VPL R$ 403.067,07
TIR 133%
CUSTO BENEFICIO 366,93%
TEMPO DE PAYBACK 0,987

LUCRATIVIDADE

4,67

-R$ 109.848,45
R$ 1.438,12
R$ 108.825,56
R$ 209.204,94
R$ 306.320,41
R$ 403.067,07

22%
94%
119%
129%
133%



APENDICE L - TMA, VPL,
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TIR E PAYBACK PARA O CENARIO PESSIMISTA

TMA 20,00%
ANO FLUXO DE CAIXA VALOR PRESENTE VP ACUMULADO
0 -R$ 109.848,45 -R$ 109.848,45 -R$ 109.848,45
1 -R$ 47.048,00 -R$ 39.206,67 -R$ 149.055,12
2 -R$ 36.500,98 -R$ 25.347,90 -R$ 174.403,02
3 -R$ 26.523,06 -R$ 15.348,99 -R$ 189.752,01
4 -R$ 11.337,96 -R$ 5.467,76 -R$ 195.219,78
5 R$ 10.314,40 R$ 4.145,13 -R$ 191.074,65
SOMA VPs -R$ 81.226,20
VPL -R$ 191.074,65
TIR -65%
CUSTO BENEFICIO -173,94%
TEMPO DE PAYBACK 11,7
LUCRATIVIDADE -0,74
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