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PLANO DE NEGOCIOS PARA UMA EMPRESA COMERCIAL DO RAMO DE
ENERGIA ALTERNATIVA!

Emerson Zacchi; Vanessa Ribeiros?
Andressa Mara Pacheco de Oliveira Moschetta, Paulo Padilha dos Santos, Domingos Palma®

RESUMO

O objetivo do estudo foi identificar a contribuicdo da administracdo na gestdo de uma
empresa do segmento de energias alternativas. Com relagdo aos procedimentos metodol6gicos
0 estudo foi classificado quando ao método como indutivo. O nivel de pesquisa foi o
descritivo. O delineamento foi estudo de campo. O instrumento de coleta de dados utilizado
foi a entrevista. A populacdo do estudo foi as empresas do segmento agropecuario e a amostra
ficou representada por uma empresa do segmento, localizada no municipio de Chapec6-SC.
Os dados foram analisados qualitativamente. Os resultados evidenciam técnicas relativas a
planejamento de marketing, recursos humanos, economia, empreendedorismo e administragéo
financeira e orcamentaria na gestdo empresarial e metodologia, descritos respectivamente.

Palavras-chave: Gestdo. Pesquisa. Empreender.

1 INTRODUCAO

Segundo Fernandes (2010), a administracdo é pertinente a todo o tipo de
empreendimento humano que relne, em uma Unica organizacdo, pessoas com diferentes
saberes e habilidades, sejam vinculadas as instituicdes com fins lucrativos ou nao.

Daft (1999, p. 5) define a administracio como “a realizagdo dos objetivos
organizacionais de uma forma eficaz e eficiente, através do planejamento, organizacéo,
lideranca e controle dos recursos organizacionais”,

Dessa forma, & necessario entender a importdncia da administracdo para uma
organizagao, onde que Ferreira (1969, p.873) define organizagdo como “organismo;

Como em Drucker (1977, p.5), “sem a organizacdo, ndo haveria administra¢do. Mas
sem a administracdo poderia haver apenas um amontoado de gente, ndo uma organizagao”.

Assim, a administracdo é o drgdo da instituicdo que, como tal, s6 pode ser descrito e
definido por sua funcdo e contribuicdo, devendo cumprir as seguintes tarefas: atingir a

finalidade e a misséo especificas da instituicdo, seja uma empresa comercial, um hospital ou
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uma universidade. Tornar o trabalho produtivo e transformar o trabalhador em realizador e
administrar os impactos e responsabilidades sociais.

Em relacdo ao segmento estudado, afirma-se a existéncia de diversos métodos de
transformacéo de energias alternativas. O de maior importancia e explorado pelo estudo, € o
método fotovoltaico, onde que a partir de placas, é extraido a energia da radiacdo solar e
transformada em energia elétrica.

A energia alternativa e sustentavel é a energia obtida a partir de recursos inesgotaveis,
que vem sendo pauta nos dias atuais, devido a preocupacdo com 0 aquecimento climatico,
questBes socioambientais e sustentaveis.

Apesar do alto custo de implantagdo, a mesma apresenta-se altamente viavel em médio
espaco de tempo, podendo ser instalada desde residencial até em grande escala, como
empresas. Diante do exposto apresenta-se a questdo problema do estudo: Qual o nivel de
atratividade para investimento para empresa comercial do ramo de Energia
Alternativa? O objetivo do estudo é verificar o nivel de atratividade para investimento em
uma empresa comercial do ramo de Energia Alternativa.

O estudo justifica-se pela necessidade do consumo de energia, sendo essencial para
uma sociedade moderna, que de fato suporta o desenvolvimento de todas as demais
necessidades da vida, tais como educacdo, salde, transporte, seguranca, alimentagdo e suas
infraestruturas de suporte e associadas.

Apesar de ser necessidade, o consumidor estd buscando padrdes de sustentabilidade
ecologica no mercado, dando assim possibilidade de oferta das energias alternativas a esse
segmento de mercado. A geracdo de energia fotovoltaica, é vista a muito tempo como uma
tecnologia de energia limpa e sustentavel, que se baseia na fonte renovavel de energia mais
abundante e amplamente disponivel no planeta.

O Brasil, por sua localizacdo geogréafica, apresenta-se favoravel a esta alternativa
energética. O mesmo, oferece incentivos do governo para a utilizagdo de energia alternativa e
projetos de eficiéncia energética desenvolvidos por distribuidoras de energia que contribuem

para este crescimento.
2 AMBIENTE DE ESTUDO
A energia alternativa sustentavel é a energia obtida a partir de recursos inesgotaveis.

Por definigdo, a energia sustentavel atende as necessidades do presente sem comprometer a

capacidade das geracdes futuras satisfazerem as suas necessidades (SEBRAE, 2016).
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O aproveitamento da energia solar pode ser feito por meio de células fotovoltaicas,
para a transformacdo em energia elétrica, e por meio de aquecedores solares, para a
transformacédo em agua quente para chuveiros, torneiras e piscinas.

O sol é uma fonte perene e totalmente limpa de energia. Sua utilizacdo pode reduzir a
necessidade de construcao de hidrelétricas, termoelétricas e de usinas nucleares. E o Brasil é
um pais privilegiado, com alta incidéncia solar na maior parte de seu territorio. O Mapa anexo
faz uma comparacéo dos valores de irradiacao solar do Brasil e da Europa.

A preocupacao com o aquecimento climatico, questdes socioambientais e sustentaveis,
vem sendo pauta nos dias atuais, gerando discussoes a fim de reduzir o consumo de energia
produzida pela queima de combustiveis fosseis e por hidrelétricas. Diante deste cenario, o
mercado de energias alternativas tem obtido escala de crescimento substancialmente,
permitindo o ingresso de novos empreendedores. No Brasil, a demanda latente também é
elevada, visto que o pais ainda se encontra bem atrasado em relacdo ao padréo internacional
de utilizacdo de energia alternativa, tais como a solar, a fotovoltaica e a térmica.

Segundo o ranking da Agéncia Internacional de Energia (AIE, 2016), o pais ocupa 0 7°
lugar entre os paises que mais consomem energia solar. Ha diferenca entre energia solar
térmica e fotovoltaica. A geracéo solar térmica consiste na transformacdo da energia do sol
em calor para a utilizagdo no aquecimento de agua em residéncias, hoteis, clubes, etc. Para
captar essa energia sdo usados coletores solares. Na geracdo solar fotovoltaica, a energia é
diretamente convertida em eletricidade e, neste caso, sdo utilizados mddulos solares
(LABSOL, 2016).

No Brasil, ja existem diversas empresas que sao especializadas em energia
fotovoltaica, as quais, distribuidas por regides, atendem a demanda do consumidor,
oferecendo produtos de alta qualidade e precos coerentes (imagem em anexo).

Os trés principais mercados foram China, Japdo e Estados Unidos, seguidos pelo
Reino Unido e Alemanha. Outros no top dez de instalacGes foram Franca, Australia, Coreia
do Sul, Africa do Sul e India.

Quadro 01: Prdés e Contras das Fontes de Energias

Fonte de Energia Prdés Contras

Energia limpa e renovavel
Fotovoltaica Alta Durabilidade Investimento inicial alto
Valorizagéo da casa/empresa

Hidroelétrica Abundante no Brasil Sazonal
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Impacto ambiental minimo
- Geracdo de empregos Locais de geracdo normalmente
Edlica ;
Preco da energia altamente longes do ponto de consumo
competitivo

Fonte: FOTLAB (2016).

A ANEEL criou em 2012 a RN482/12 que regula o mercado de sistema de energia
sustentavel conectados na rede elétrica. Desta forma incentivando o uso dessas fontes no
Brasil. Basicamente a regulamentagdo normativa 482 de 2012 permite vocé trocar créditos de
energia coma a rede da distribuidora, assim produzindo a sua prdpria energia elétrica e o
excesso vira um crédito para ser utilizado em um dia que seu sistema produza pouca energia.
Este crédito de energia tem uma validade de 60 meses. E possivel fazer a transferéncia dos
créditos excedentes entre propriedades onde a conta de luz esteja sobre o0 mesmo CPF/CNPJ
ou CPFs/CNPJs diferentes, desde que firmado em contrato.

Em 2015 o Conselho Nacional da Politica Fazendaria - Ministério da Fazenda
(CONFAZ) atraves do ajuste SINIEF 2, revogou 0 convénio que orientava a tributacdo da
energia injetada na rede. Cada estado passou a decidir se tributa ou ndo a energia solar que é
injetada na rede da distribuidora em Santa Catarina ainda ndo € isenta.

Para os estados que ainda ndo isentaram o imposto de ICMS vai incidir sobre os
créditos assim reduzindo um pouco a quantidade que vocé "acumula”. Exemplo: Em um
estado com ICMS de 18%, para cada 1 kWh de energia que vocé injeta na rede vocé gera um
crédito de 0,82 kWh. Ou seja, o ICMS, quando incide sobre a energia solar nos estados que
ainda ndo aderiram a decisdo do Ministério da Fazenda, reduz os seus créditos de energia.

Ja em relacdo ao PIS e COFINS, o Governo Federal, através da Lei n° 13.169, isentou

0 PIS e COFINS a energia solar injetada na rede.

3 FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1 O ADMINISTRADOR EMPREENDEDOR

Para o empreendedorismo, Schumpeter (1997) afirma que consiste em fazer as coisas
acontecerem, de forma criativa e inovadora, prospectando resultados objetivos e distintos dos
ja obtidos, almejando novos resultados e consequentemente, gerando lucros.

Para Zahra (2000) apud (SEIFFERT, 2005), engloba atividades de criacéo, renovacéo

ou inovacdo, que ocorre dentro ou fora da organizacdo, inovando em processos, produtos e



https://www.confaz.fazenda.gov.br/legislacao/ajustes/2015/aj_002_15
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2015-2018/2015/Lei/L13169.htm
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mercados. Acrescenta que empreendedorismo envolve todos 0s processos gerenciais,
aplicados a eficiéncia e eficAcia nas operacGes, proporcionando agregacdo de valor as
atividades. Sendo processo de iniciativa de implementar novos negocios ou mudancas em
empresas ja existentes. E um termo muito usado no &mbito empresarial e muitas vezes esta
relacionado com acriagdo de empresas ou produtos novos, normalmente envolvendo
Inovagoes e riscos.
Empreender é agregar valor, conseguir identificar as oportunidades e transforma-las
em um negdcio lucrativo. E através do empreendedorismo que as empresas buscam a
inovacado, e novos produtos.
“A esséncia do empreendedorismo estd na percepcao e aproveitamento das novas
oportunidades no ambito dos negécios, criando uma nova forma de uso dos recursos

nacionais, sendo eles deslocados de seu emprego tradicional e sujeito as novas
combinagdes” (SCHUMPETER, 1997, p.64).

O empreendedor, por sua vez, definindo por Dolabela (1999, p.61) “O empreendedor é
um trabalhador incansavel. Gosta do que faz, trabalha a noite, em finais de semana. Mas ele
tem consciéncia da qualidade que deve impor as suas tarefas, visando sempre resultados, e
ndo, trabalho em si” (DOLABELA, 1999, p.61).

Pode ser entendido aquele que comega algo novo, que realiza primeiro que sai do
sonho, desejo e coloca a ideia em acdo. Significa produzir novas ideias a partir da criatividade
e imaginacdo. O empreendedor é motivado pelo auto realizacdo e pelo desejo de assumir
reponsabilidades e dependéncia propria.

Além de sempre propor novas ideias criativas e que tem como consequéncia a a¢do. O
empreendedor que busca o autodesenvolvimento deve ter a seu auto avaliacdo, a autocritica e
o controle do comportamento. Para ser um bom empreendedor é preciso algumas
caracteristicas: imaginacdo, determinacdo, habilidade em organizar, habilidade em liderar
pessoas, habilidade em conhecer etapas e processos, e colocando isso em acdo segue para 0
sucesso.

Ainda de acordo com Dolabela e Filion (2000, p.31), o empreendedor “¢ uma pessoa
que imagina, desenvolve e realiza visdes” e complementa com a defini¢ao de visdao: “é uma
imagem projetada no futuro, do lugar que se quer ver ocupado pelos seus produtos no
mercado, assim como a imagem projetada do tipo de organizacdo necessaria para consegui-
lo”. Segundo Dolabela (1999, p. 44):

Ser empreendedor ndo é somente uma questdo de acimulo de conhecimento, mas a
introjecdo de valores, atitudes, comportamentos, formas de percep¢do do mundo em
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si mesmo voltados para atividades em que o risco, a capacidade de inovar,
perseverar e de conviver com a incerteza sdo elementos indispensaveis.

Ele ndo deve esperar as coisas acontecerem, deve fazer acontecer. Deve sempre estar
motivado ter boas ideias e saber como aplica-las para a o alcance de seus objetivos, o
empreendedor ndo tem medo de iniciar projetos. O empreendedor é alguém que sempre

acredita no seu potencial, e tem facilidade em liderar e trabalhar em equipe.

3.2 A ADMINISTRACAO FINANCEIRA E ORCAMENTARIA

O principal objetivo da administracdo financeira para as empresas ¢ 0 aumento de seu
lucro/rentabilidade para com seus proprietarios. Todas as atividades empresariais envolvem
recursos financeiros e orientam-se para a obtengdo de lucros (Braga, 1995).

Os proprietarios investem em suas entidades e doravante pretendem ter um retorno
compativel com o risco assumido, através de geracdo de resultados econdémico-financeiros
(lucro/caixa) adequados por um tempo longo, ou seja, durante a perpetuidade da organizacéo.

Uma geracdo adequada de lucro e caixa faz com que a empresa contribua de forma
ativa e moderna em func@es sociais, ou seja, pagamentos de salarios e encargos, capacitacdo
dos funcionarios, investimentos em novas Tecnologias de Informacédo (T1), etc. Na visdo dos
proprietarios, uma organizagdo pode ser conhecida como um sistema de gerar lucros e
maximizar os recursos nela investidos.

A administracdo financeira, na maioria das empresas, ndo somente realiza tarefas
racionais de controle e execugdo, como também esta presente nas organizagdes, atuando nas
estratégias empresariais. Com relagéo, Gitman (1997, p.4) diz:

Podemos definir finangas como a arte e a ciéncia de administrar fundos.
Praticamente todos os individuos e organizacGes obtém receitas ou levantam fundos,
gastam ou investem. Financas ocupa-se do processo, instituicGes, mercados e

instrumentos envolvidos na transferéncia de fundos entre pessoas, empresas e
governos.

Para Braga (1995, p.23) “a funcdo financeira compreende um conjunto de atividades
relacionadas com a gestdo dos fundos movimentados por todas as areas da empresa”.

Ainda para os autores, o administrador financeiro, ou equipe de finangas, como o
proprio se refere, tem a funcdo de obter fundos e utiliza-los para maximizar o valor da

empresa. A administracdo financeira esta estritamente ligada a Economia e a Contabilidade,
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pode ser vista como uma forma de Economia aplicada, que se baseia amplamente em
conceitos econdmicos e em dados contébeis para suas analises.

No ambiente macro a administracdo financeira enfoca o estudo das instituicdes
financeiras e dos mercados financeiros e ainda, de como eles operam dentro do sistema
financeiro nacional e global. A nivel micro aborda o estudo de planejamento financeiro,

administracao de recursos, e capital de empresas e institui¢des financeiras

3.2.1 Planejamento Financeiro

Na concepc¢do geral de planejamento, seja este um planejamento estratégico, tatico ou
operacional, o principio € 0 mesmo em todas as areas. No caso do planejamento financeiro,
ele visa alcancar os objetivos tracados pelas empresas, utilizando a criacdo de cenérios feitos
através de historicos, aplicagdo de métodos e ferramentas.

Segundo Bodie e Merton (1999, p. 416), “o planejamento financeiro ¢ um processo
dindmico que percorre um ciclo de montagem de planos, sua implementacdo e revisdo a luz
dos resultados reais”. O ponto de partida no desenvolvimento de um plano financeiro ¢ o
plano estratégico da empresa. A estratégia orienta o processo de planejamento financeiro ao
estabelecer diretrizes gerais de desenvolvimento e metas de crescimento.

A diferenca entre finangas de curto prazo e financas de longo prazo é a duragdo da
série de fluxo de caixa. “As finangas em curto prazo consistem em uma analise das decisdes
que afetam os ativos e passivos circulantes, com efeitos sobre a empresa dentro do prazo de
um ano” (ROSS, 2002, p.599).

O termo giro refere-se aos recursos correntes (curto prazo) da empresa, geralmente
identificados como aqueles capazes de serem convertidos em caixa no prazo maximo de um
ano. Diante desta definicdo, podemos identificar o ativo circulante e o passivo circulante
como os principais elementos de giro. Em um sentido mais amplo, o capital de giro representa
os recursos demandados por uma empresa para financiar suas necessidades operacionais
identificadas desde a aquisicdo de matérias-primas (ou mercadorias) até o recebimento pela
venda do produto acabado. Geralmente, segundo varios autores, este periodo mencionado € de
doze meses, porém pode variar de acordo com as atividades e ciclos da empresa. ROSS
(2002, p. 57), define capital de giro como a diferenga entre o fluxo de caixa disponivel para os
proximos doze meses e as contas a serem pagas no mesmo periodo.

Para que uma empresa obtenha sucesso financeiro, é fundamental que ela tenha

controle de todas as entradas e saidas de caixa, diariamente. Somente assim, podera ent&o,
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planejar, prever receitas e despesas futuras. Para Zdanowicz (2004, p.23), “fluxo de caixa é o
instrumento que relaciona o futuro conjunto de ingressos e de desembolsos de recursos
financeiros pela empresa em determinado periodo”. Elaborando esta defini¢do, desta vez com
mais detalhes, diz que o fluxo de caixa pode ser também conceituado como o instrumento
utilizado pelo administrador financeiro com o objetivo de apurar 0s somatdrios de ingressos e
desembolsos financeiros da empresa, em determinado momento, prognosticando assim se
havera excedentes ou escassez de caixa, em funcdo do nivel desejado pela empresa.

A funcéo de planejar, conforme 0 mesmo autor € a primeira etapa para a concretizacao
de um fluxo de caixa. Para o autor, as empresas que ndo planejam o seu fluxo de caixa correm
sério risco de fracassar, pois ndo irdo dispor de informacgdes adequadas para tomar decisdes.

Um dos destaques que o planejamento do fluxo de caixa tem ¢ que ele traz “a
possibilidade de evitar a programacdo de desembolsos vultosos para periodos em que
ingressos orgados sejam baixos, por questdes de mercado”, por exemplo, Zdanowicz (2004,
p.127), o autor coloca que existem diversas maneiras de elaborar um fluxo de caixa, e que

todas atentam para 0 mesmo objetivo: projetar 0s ingressos e desembolsos dos recursos.

3.3 A CONTRIBUICAO DA ECONOMIA PARA O EMPREENDIMENTO

O objetivo principal do estudo da economia para o administrador de organizagdes é
compreender o ambiente econdémico no qual as empresas estdo competindo, enquanto fator de
ameacas e oportunidades para as organizacfes. Entender os conceitos econdmicos podem
ajudar na sobrevivéncia das empresas e dos cidaddos. Economia é uma ciéncia social, pois
estuda a situacdo econdmica da sociedade. A economia se ocupa das questdes relativas a
satisfacdo das necessidades dos individuos e da sociedade (GONCALVES, 2003).

A Economia pode ser dividida em duas partes: microeconomia € macroeconomia
(DALLAGNOL, 2008). A primeira cuida do comportamento dos consumidores e das
empresas em seus mercados, as razdes que levam os consumidores a comprar mais, ou menos,
de um determinado produto e a pagar mais, ou menos, por este bem. Estuda ainda os motivos
que levam empresas a produzir certa quantidade de um produto e de que forma seus pregos
séo estabelecidos.

Ainda, Dallagnol (2008) destaca que a macroeconomia se preocupa com o conjunto de
decisdes de todos o0s agentes econdmicos, que iram se refletir em maior ou menor produgdo e

nivel de emprego. Inflagdo, taxa de juros, taxa de cambio, nivel de emprego global,
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crescimento econdémico sdo objetos estudados na analise macroeconémica, além de cuidar das

andlises sobre as decisdes tomadas pelo formulador de politica econdémica do pais.

Quadro 2: Caracteristicas de Mercado

Concorréncia Concorréncia

Caracteristicas Perfeita Monopdlio Oligopolio monopolistica

NUmero de . S6 ha uma
Muito grande Pequeno Grande
empresas empresa

Produto Padronizado Nao satisfatorio P_adronlz_ado Diferenciado
diferenciado

Controle de ~ - -
embresas e Sem intervencaes Intervencdes Dificultado, mas Possibilidades
P ¢ restritivas ocorre limitadas
precos
Concorréncia Impossivel Impossivel Vital Consideravel
Condigdes .
) . S Consideravelmente
Ingresso na Sem obstaculos Impossivel Consideraveis f4cil
industria

Fonte: (POSSAMAL, 2001, p.42).

Com relacdo ao mercado, temos quatro aspectos distintos, concorréncia perfeita,
monopdlio, oligopolio e concorréncia monopolistica. A concorréncia perfeita € uma
concepcao ideal, porque os mercados altamente concorrenciais existentes (PINHO E
VASCONCELLOS, 1998). O seu conhecimento é importante como estrutura ideal, como
também, pelas inimeras consequéncias derivadas de suas hipGteses que condicionam, o
comportamento dos agentes econémicos em diferentes mercados. O Monopdélio, situa-se em
outro extremo. E oposto do da concorréncia perfeita, pois é formado por um Gnico agente
econémico produtor.

No oligopdlio ndo se caracterizam fatores puros e extremados. Os tipos possiveis, de
fato, observadas na realidade sdo de alta variabilidade. Em todas as caracteristicas desta
estrutura de mercado, 0s conceitos sdo mais flexiveis, comparativamente aos casos
extremados de concorréncia perfeita e de monopélio.

Concorréncia Monopolistica € uma estrutura que contém caracteristicas que se
encontram nas definicdes usuais de mercados perfeitamente competitivos e monopolizados.
Na concorréncia monopolistica, 0 nimero de concorrentes é grande. O consumidor encontra
facilmente substitutos, ndo ocorrendo dessa forma a caracterizagdo essencial do monopolio
puro. A lei da Demanda pode ser definida como a quantidade de certo bem ou servico que os
consumidores desejam adquirir em determinado periodo de tempo, (DALLAGNOL, 2008). A
procura depende de varidveis que influenciam a escolha do consumidor, tais como: o preco do
bem ou servigo, 0 preco de outros bens, a renda do consumidor e 0s héabitos ou preferéncia do

individuo;
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Os fatores determinantes da procura sdo constituidos por um conjunto de elementos
que podem alterar, tais como: dimensdo do mercado, variacdo do poder aquisitivo, atitudes e
preferéncias dos consumidores, precos dos produtores substituidos, expectativas sobre a
evolucdo da oferta.

Jé& a oferta de mercado, de acordo com Dallagnol (2008), séo as véarias quantidades que
0s produtores desejam oferecer ao mercado em determinado periodo de tempo. Da mesma
maneira que a demanda, a oferta depende de varios fatores: preco (custo) dos fatores de
producdo e metas ou objetivos dos empresarios. Diferentemente da funcdo demanda, a funcéo
oferta mostra uma correlagdo direta entre as quantidades ofertadas e nivel de precos.

A relacdo direta entre a quantidade ofertada de um bem e o preco desse bem deve-se
ao fato de que, um aumento do preco de mercado estimula as empresas a elevar a producao;
novas empresas serdo atraidas, aumentando a quantidade ofertada do produto (SILVA, 2000).

Na visdo de Dallagnol (2008), sdo as forcas e os mecanismos de mercado, através das
leis da oferta e da procura, que conduzem a fixacdo de um preco de equilibrio, capaz de

harmonizar o permanente conflito de interesses entre os produtores e 0s consumidores.

3.3.1 O planejamento de marketing para plano de negécios

Para Weatwood (1991 p.19) plano de marketing é um documento que gera um plano
para a comercializacdo de produtos ou servicos, o plano de marketing faz o planejador colocar
suas ideias e concussdes de uma maneira légica, podem ser seguidas por outros.

O planejamento de marketing € a base para um planejamento estratégico, pois através
do estudo de mercado determina o que, como e quando serd produzido um bem ou servico
(COBRA, 1991).

Satisfazer as necessidades e desejos, tem levado o homem a evolucdo, em questbes
sociais e tecnoldgicas, e as respostas para solucbes dessas necessidades. Os planos de
marketing podem trazer grandes resultados, quando bem feitos ajuda os membros do setor de
marketing a reconhecer onde seus esforcos devem estar concentrados e tirar o melhor
aproveitamento das oportunidades do mercado. E também pode medir o desempenho pela
comparagdo com os objetivos (CHURCHILL e PETER, 2000, p.101).

Para elaborar um plano de marketing deve-se comecar pela analise ambiental.
Introduzindo os conceito e ferramentas do planejamento estratégico, que tem como objetivo
conhecer 0 ambiente onde se encontra a organizacao, fazendo a anélise das oportunidades e

ameacas, pontos fortes e fracos da organizagéo perante as realidades encontradas.
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E necessario compreender o planejamento estratégico para entender a administracio
de marketing, e para isso é preciso organizar-se em quatro niveis: corporativo, nivel de
divisdo, de unidade de negdcios e o nivel de produto. Este plano estabelece os objetivos e
estratégias de marketing com base nas analises de ambiente. O plano de marketing define

taticas de propaganda, precos, canais e servi¢os (KOTLER, 2000).

“Ao planejamento estratégico orientado para o mercado ¢ o processo gerencial de
desenvolver e manter um ajuste viavel entre objetivos, habilidades e recursos de
uma organizagdo e as oportunidades de um mercado em continua mudanga. O
objetivo do planejamento estratégico é dar forma aos negécios e produtos de uma
empresa, de modo que eles possibilitem os lucros e o crescimento almejados”,
(KOTLER, 2000, p.86).

O preco do produto, como estratégia, muitas vezes é fator determinante para a escolha
dos compradores, esse caso ocorre mais entre 0S grupos mais pobres. Mesmo com outros
fatores além do preco se tornaram importantes nas Ultimas décadas o preco ainda €
fundamental na determinagcdo da participacdo de mercado na lucratividade da empresa
(KOTLER,2000).

Segundo Churchill e Peter (2003), a estratégia de precos influencia o comportamento
de compra, porque o consumidor esta avaliando alternativas para chegar a decisao, ou seja, é
importante praticar precos que representem valores pertinentes as expectativas do
consumidor. Sendo que o preco esta diretamente associado ao produto, devemos entende-lo.
Produto é tudo o que pode ser oferecido a um mercado, para aquisicdo uso ou consumo, que
satisfaca uma necessidade ou desejo do consumidor. Inclui bens fisicos, servicos,
organizac0es e ideias.

“A invencdo de um produto € uma estratégia cara, porém os resultados podem
compensar, principalmente se vocé poder transformar uma inovagdo do produto no exterior
em um sucesso em seu pais” (KOTLER, 2000, p.403).

Para Kotler e Armstrong (2003), o produto pode ser considerado como a combinagédo
de bens e servicos que a empresa oferece ao mercado, ou seja, qualquer coisa que pode ser
oferecida a u mercado em atencao, aquisi¢do uso ou consumo, que possa satisfazer um desejo

ou uma necessidade.
3.3.2 A gestao de talentos 11
A Administracdo de salarios, segundo Chiavenato (2006, p.302) que “a administra¢ao

de salarios é o conjunto de normas e procedimentos que visam estabelecer e ou manter

estruturas de salarios equitativas e justas na organizac¢do”. Essa visdo colocada de salarios
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equitativos e justos refere-se a um nivelamento entre os salarios da empresa e de outras no
mercado de trabalho, e ao equilibro interno, isto é, o nivelamento entre os proprios salarios da
empresa.

Para manter o equilibrio interno das estruturas salariais temos a avalicdo de cargos, e
classificacdo de cargos. Se realiza uma comparacdo entre 0s cargos com o intuito de
quantificar internamente os salarios dos respectivos cargos. Para equilibrar externamente
existe a pesquisa salarial, que é o estudo dos niveis salarias pagos por outras organizacoes
para 0s mesmos cargos ou semelhantes. De acordo com Pontes (2004, p. 237) “pesquisa
salarial é o estudo do comportamento salarial praticado em certo setor empresarial, com 0
objetivo de conhecer os salérios praticados por outras companhias, bem como a reagdo do
mercado a politica salarial imposta pelo Governo™.

Segundo Chiavenato (2001, p. 283) “o objetivo principal da remuneragdo é criar um
sistema de recompensas que seja equitativo tanto para a organizagdo como para 0S
funcionarios”. A empresa na qual pratica uma politica salarial segura, eficaz e flexivel,
consequentemente terd como resultado a motivacdo e satisfacdo dos colaboradores e um
crescimento no desempenho organizacional.

Na administracdo de cargos e salarios, as ferramentas para o estabelecimento de uma
efetiva politica salarial sdo: promocdao horizontal, promogdo vertical e reclassificacdo, que tem
como finalidade avaliar o progresso do colaborador. Conforme Pontes (2002, p. 251) “a
promocdo horizontal ou aumento por mérito é a passagem do empregado para um nivel
superior de salario dentro do mesmo cargo e grau, decorrente de destacado desempenho de
suas tarefas e aumento da experiéncia”.

A Avaliagdo de desempenho é uma espécie de inspecdo de qualidade, analisar desde o
comeco até o final para se perceber se ha ou ndo resultados positivos e negativos. A avaliacao
ndo pode ser restringida ao julgamento superficial e unilateral do chefe a respeito do
comportamento funcional do subordinado. E necessario chegar a um nivel maior de
profundidade, localizar os problemas se houver, e estabelecer planos que estejam de acordo
com o avaliado. Como o avaliado é o maior interessado ele deve ndo apenas tomar
conhecimento dos planos futuros para ele, mas também receber a retroacdo adequada para a
reducdo de possiveis dissonancias a respeito de sua atuacdo na empresa. O objetivo da
avaliacdo € melhorar o desempenho dos colaboradores dentro das organizacoes
(CHIAVENATO. 2009)

A avaliacdo é uma apreciacdo do comportamento das pessoas nos cargos ocupados,

esta avaliagdo e feita por uma pessoa responsavel por isso, algumas vezes pelo supervisor do
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proprio empregado, ou por uma comissdo avaliadora, isso ir4 depender do objetivo da
avaliacdo. A avaliacdo constitui o ponto principal do sistema, que é a comunicacdo usada para
uma retroacdo que reduz as distancias entre o superior e o subordinado. A aplicacdo € definida
conforme o nivel e os cargos, normalmente € utilizado mais uma avaliacdo de desempenho.
Cada método atende determinados objetivos e a determinadas caracteristicas das
caracteristicas de pessoal. Para serem eficazes devem basear-se inteiramente nos resultados
das atividades do homem no trabalho e nunca apenas nas caracteristicas de personalidade.
(CHIVENATO, 2009).

Os objetivos da avaliacdo de desempenho, normalmente os métodos de avaliagcdo de
desempenho e sdo avaliados por trés naturezas que sdo: caracteristica de personalidade,
comportamental e por resultados.

Sdo trés as principais teorias baseadas na nas caracteristicas de personalidade e
comportamentais:

e Teoria da agéncia: pressupde que o colaborador ira sempre agir quando tiver
oportunidade e que o acionario deve criar meios de controle e especializacdo, nao
considera caracteristicas pessoais.

e Teoria de personalidade: impde que as caracteristicas individuais influenciam
comportamentos. Fatores situacionais sdo ignorados e a tentativa de previsao dos
comportamentos se da por meio de testes de integridade.

e Contrato psicoldgico: é uma espécie de acordo entre o colaborador e o chefe, é
baseado nas expectativas comportamentais e recompensas. As diferencas individuais
sdo ignoradas e o comportamento do colaborador estabelece entre os limites
transacional e relacional, trabalho versus recompensa.

A personalidade esta ligada com criatividade, confiabilidade, qualidade do trabalho e
responsabilidade, enquanto os comportamentos dizem respeito a constancia no trabalho,
postura frente a desenvolvimentos tecnoldgicos erros e acertos no desempenho de atividades,
atendimento a normas e procedimentos internos (KAPLAN; NORTAN, 1997).

3.4 O PLANO DE NEGOCIO, FERRAMENTA DE APOIO AO INVESTIDOR
Para a execuc¢do de uma nova ideia é necessario ter um plano de negocios base. Com

foco no projeto do negocio, deve apresentar oportunidades, estratégias projecdes e resultados,

com definicdo dos recursos (despesas) e receitas, enfatizando e concretizando a ideia de
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implementar novas ideias e resolugcdo aos problemas que irdo aparecer no decorrer do
desenvolvimento.
O plano é formalizado de ideias, da oportunidade, do conceito, dos riscos, das
experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos pré-

requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas,
operacional e financeiro para viabilizar o negécio (DEGEN, 1989, p.177).

Para Salim, Hochman, Ramal e Ramal (2005) o plano de negdcios € um documento
que contém a caracterizacdo do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para
conquistar uma fatia do mercado e as proje¢des de despesas, receitas e resultados financeiros.

Quanto a sua importancia, Dornelas (2005) vé o plano de neg6cio como um cartdo de
visitas, pois segundo ele os planos de negocios geralmente sdo escritos como parte dos
requisitos de aprovacdo de um empréstimo, ingresso em uma incubadora de empresas,
solicitacdo de bolsas ou recursos financeiros de 6rgaos governamentais

Degen (1989) complementa dizendo que o plano de negdcio acaba sendo e deve ser
um documento extremamente personalizado. Essa personalizacdo impossibilita a definicdo de
uma férmula Unica de sucesso para sua elaboragéo.

Os negocios necessitam de planos que maximizem o crescimento e desenvolvimento.
Portanto um plano deve incluir um objetivo, a identificacdo dos fatores-chave para o projeto
ser bem-sucedido além de andlises financeiras e de mercados que sustentem a ideia que se
pretende desenvolver.

Um plano de negé6cio é um documento que descreve por escrito 0s objetivos de um
negécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcancgados,
diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio permite identificar e

restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado (ROSA, 2013,
P.13).

Quando melhor a aparéncia do plano de negocios mais claras sdo as ideias e 0s
resultados, além da contextualizagdo, deve apresentar transparéncia e visibilidade, sendo
assim, organizado. Além disso o plano de negdcios pode ser usado para conseguir novos
investidores e sécios, para estabelecer parcerias com novos fornecedores e clientes, até

mesmo na apresentacao para 0s bancos na busca de financiamentos.

3.4.1 Inovagéo

A inovacdo é fato decisivo para a¢es organizacionais, junto a outros elementos, sendo
necessario buscar informacdes para desenvolvimento, inovando produtos, servi¢os, processos,

etc. A empresa que ndo busca a inovacao tende a sentir as consequéncias disso, podendo até
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deixar de existir. A inovacdo para uma empresa é uma questdo de sobrevivéncia. Por mais que
a empresa esteja bem estruturada financeiramente, ela pode ficara para tras se ndo inovar, pois
a concorréncia continuara inovando.
(...) a implementacédo de produtos (bens ou servigos) ou processos tecnologicamente
novos ou substancialmente aprimorados. A implementacdo da inovagdo ocorre

quando 69 o produto é introduzido no mercado ou quando 0 processo passa a ser
operado pela empresa (IBGE, 2003. p.18).

A inovagdo esta totalmente ligada a obtencdo de vantagens competitivas, ao
posicionamento competitivo a capacidade de inovacdo e aprendizagem organizacional. A
estratégia esta totalmente ligada com a inovacgdo, sendo fundamental na diferenciacdo das
empresas. Na visdo de Volpanato (2002) o processo de inovacdo se refere tanto as
transformacoes de carater tecnoldgico, quanto as mudancas de expressdo organizacional.

Lemos (2000), diz que independente da abordagem, o processo inovativo contribui
tanto para o desenvolvimento de novos produtos e processos, como para as formas de
organizacdo da producdo. Sera adotada essa percepcdo na pesquisa. “E possivel notar que a
ideia de inovacdo estd sempre ligada a mudancas, a novas combinacdes de fatores que
rompem com o equilibrio existente” (SCHUMPETER, 1998).

Preliminarmente, a inovacdo pode ser entendida sob os seguintes pontos de vista: da
estratégia, de padrbes, do processo de gestdo da inovacao e dos seus tipos.

No Manual de Oslo (OCDE, 2005, p. 57), inovacao se refere a "introducao de um bem
ou servico novo ou significativamente melhorado no que concerne a suas caracteristicas ou
usos previstos”, o que inclui "melhoramentos significativos em especificacbes técnicas,
componentes e materiais, softwares incorporados, facilidade de uso ou outras caracteristicas

funcionais". Porter (1985), por sua vez, afirma que a inovagao:

E um conjunto de melhorias na tecnologia e nos métodos ou maneiras de fazer as
coisas. As principais causas de inovagdo sdo as novas tecnologias, as novas
necessidades do comprador, o aparecimento de um novo segmento de indistria,
custos ou oportunidades oscilantes de insumo, ou ainda mudancas nos regulamentos
governamentais. (PORTER, 1985, p. 36).

4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Orientacdo com relagdo ao desenvolvimento do topico referente os procedimentos
metodoldgicos: Método cientifico: Indutivo. Nivel de pesquisa: descritiva. Delineamento da
pesquisa: Estudo de campo. Instrumento de coleta de dados: Entrevista e observacdo (se
trabalhar com dados hipotéticos) ou Entrevista, observacdo, documentos e questionario.
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Definicéo da area ou populagdo alvo: O segmento estudado. Amostra: A empresa. Técnica de
andlise e interpretacdo de dados: Qualitativa.

5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS
5.1 ANALISE DA ENTREVISTA COM UM EMPRESARIO DO RAMO SIMILAR

Fundada em agosto de 2013, empresa formal S.A e L.T.D.A. Incialmente com razéo
social Tesla e hoje reconhecida como Solen. Possui apenas uma matriz atuante, porém com
objetivo de abrir filiais futuramente. Conta com varios parceiros e colaboradores, diretos e
indiretos. Localizada na Av. Fernando Machado, 2807-D, sala 01 — Chapec6/SC.

Formada por trés sdcios, em 2013, ap6s a conclusdo do curso/faculdade em
Engenharia Bioenergética. Desenvolveram varios projetos e estudos durante a academia, e
apos a formacdo criaram o empreendimento, ja consolidado e com forte mercado regional.

A empresa possui missao e visao, que ja foi modificada ao longo dos anos. Atualmente
a mesma busca atender honestamente e prestar com qualidade os servigos especializados.
Atua com oito colaboradores, diretos e indiretos, entre eles, Engenheiros Elétricos,
Engenheiro Mecanico, instaladores e vendedores. Geralmente, a tomada de decisdes na
empresa € debatida e estuda entre os socios, porém, decisdes de ambito mais simples e
espontaneas, apenas é decidido por um dos socios administradores, que estdo na empresa no
momento, ja quando em relacdo a investimentos, é realizada reunido entre os socios.

A Solen ndo possui setor atuante de RH, todas as decisdes a a¢Ges tomadas neste
sentido, é realizado pelos socios.

Desenvolve servicos com parceria junto a terceiros e alguns colaboradores diretos,
estes, quando contratados, passam por selecdo de curriculos que a empresa recebe
periodicamente. Para selecdo, serdo feitas entrevistas com 0s possiveis candidatos a vaga.
Como a empresa ndo possui setor especifico de RH ou pessoas, o recrutamento e selecédo seria
feito pelos préprios socios.

Por ser séria e ativa no mercado, busca aperfeicoamento constante. Assim, oferece aos
seus colaborados treinamentos subsidiados pela WEG ou pela propria empresa, sendo eles
Extracdo Fotovoltaica, Instalagédo Fotovoltaica e demais com relagdo a esse segmento. Sendo
do segmento de energias renovaveis e por atuar com a transformacdo da energia solar em
elétrica, o0 nome da empresa foi pensado a partir da juncdo das palavras Sol + Energia,

formando assim Solen.
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O principal produto fornecido sdo placas fotovoltaicas, que geram energia elétrica.
Porém, a empresa também atua com aquecedores de agua, tratamentos de agua e esgotos,
tratamento de efluente nas propriedades rurais e presta acessOria para outra empresa
energética. Por ser unica, que atua apenas com esse segmento, ligado a produtos WEG, nédo
possui concorrentes diretos, porém, acompanha concorrentes indiretos, que trabalham ou
oferecem produtos do tipo, com baixa eficiéncia e pouca procura no mercado.

Seus clientes sdo pessoas fisicas e juridicas. A empresa atende a demanda do mercado,
sendo ele residencial ou industrial, porém, procura o industrial, por ser de maios investimento
e se tornar mais interessante e lucrativo a empresa. Atuam com mercado amplo, estendendo-
se do norte do Rio Grande do Sul ao sudoeste do Parana. Porém, o maior mercado encontra-se
no oeste de Santa Catarina.

Existe um vendedor externo que atende nossos clientes, mas também atuamos com site
ativo e nosso principal meio de marketing é digital. Trabalhamos com produtos importados de
alta qualidade. Também, temos um diferencial para nossos clientes, como o acompanhamento
da funcionalidade do sistema e a manutencdo do mesmo, caso necessario. Ndo existe setor
especifico de marketing, devido ao alto custo de investimento, porém acreditamos e vemos a
importancia do marketing para a empresa. Atuamos apenas com vendedores, que visitam
nossos clientes e realizam as negociagoes.

Por ser empresa basicamente de representacdo, ndo existem metas a serem batidas,
apesar de quanto maiores forem as vendas, mais interessante séria. Para o marketing, atuam
apenas com 0 necessario, como, cartdes, folders e outros. Destinamos uma verba aproximada
de R$ 300,00 mensais, mas foi pensado, a médio e longo prazo trabalhar de forma mais
estratégica neste sentido.

A empresa faz um breve controle financeiro e toda parte contabil é realizada por
terceiro, realizado de forma sistematizado, com auxilio de software especifico e planilhas
criadas pelos préprios sécios. Por se tratar de produtos importados e repassados pala WEG
nacional, geralmente as negociagcdes com os clientes sdo realizadas a vista. Porém, em alguns
casos, podem ser pagos em até duas ou trés parcelas.

E realizado ajuste dos precos todos os meses, devido ao repasse do fornecedor. Na
empresa, Sao reajustados 0s precos a cada trés meses, quando necessario. Também, € levado
em conta a transicdo do ddlar, por serem produtos importados. Alguns impactos ocorrem e a
emprese prevé esses riscos, como o atraso de pagamento, quando parcelado, pagamento com

cheques sem fundos e cheques em nome de terceiros.
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5.2 ANALISE DA VIABILIDADE MERCADOLOGICA

Apos realizacdo de entrevista fundamentada por questionario em empresa ativa e do
segmento escolhido, torna-se possivel fundamentar de forma concisa o levantamento da
viabilidade para implantacdo de nova empresa neste mesmo segmento. Apesar de serem
produtos importados e o prego das mercadorias variar conforme taxa cambial, saber fazer uma
boa compra é fundamental para realizar uma boa venda. Ficar atentos a esse fator e demais
fatores econdémicos e burocraticos, como possiveis incentivos governamentais para utilizacéo
de energia renovavel é estratégico para a empresa.

Devido ao alto custo, é importante ressaltar o &mbito scioambiel e sustentavel para
realizacdo e comercializacdo desse tipo de produtos, ressaltando a viabilidade aos clientes,
devido, além da geracdo de energia, o longo prazo de durabilidade ou garantia fornecidos
junto as placas fotovoltaicas.

Outro fator implicante que causa transtornos financeiros é a questdo dos impostos
aplicados sobre esse produto, além da sua comercializacdo, mas durante toda fase ativa que
gera energia interligada ao sistema de abastecimento da Celesc. Contudo, é altamente viavel a
prestacdo desses servigos, com porcentagem de lucro liquido superior a 25%, tornando-se
viavel da mesma forma aos consumidores ou clientes que se beneficiam desse sistema

inovador e de grande prospeccédo no futuro.
5.3 CARACTERISTICAS DA EMPRESA CONSTITUIDA

A partir do estudo e dados levantados, temos a base suficiente para construcdo ou
implantacdo de nossa prépria empresa, no segmento estudado. Abaixo, descrito dados
relevantes em sua relagéo.

Com localizacdo no centro da cidade de Chapec6, por meio de locacdo de sala
comercial, torna-se estratégico e referéncia para a cidade e demais pragas que transcorrem na
cidade ou que sé@o visitadas por nossos vendedores externos, estendendo-se a toda regido
Catarinense, sul do Parana e parte do Rio Grande do Sul, porém, reconhecida nacionalmente.

Atua com seis colaboradores diretos e dois socios acionistas, responsaveis pela parte
administrativa. Dentro da legalidade e normas exigidas, repassa a seus colaboradores como
salario o piso salarial para cada cargo. O principal produto comercializado e inserido em
mercado pré-aquecido sdo as placas fotovoltaicas, através de parceria com a WEG, sendo
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projetadas e desenvolvidos todos aspectos relacionas pela propria empresa, além da instalacéo
e monitoramento de todos os sistemas com producéo ja implantados.

Os precos de nossos produtos variam de acordo a taxa cambial, por serem importados,
e ndo trabalharmos com estoque. Os produtos possuem garantia de 25 anos e nesse periodo
haver4 acompanhamento e monitoramento do sistema. A empresa ZR Solar possui identidade
propria e cultura especial, atua de forma flexivel e admirada, inspirando empresas inovadores

a buscar seu espaco no mercado.
5.4 PLANEJAMENTO DE MARKETING DO EMPREENDIMENTO

Abaixo o conteldo propde apresentar decisfes estratégicas iniciais para o presente
plano de negdcio, considerando que essas estratégias necessitam respaldar os processos de
comunicacdo entre a empresa e 0 seu mercado alvo, no periodo de langcamento. Os
investimentos apresentados no planejamento representam producdo, veiculacdo e prestacédo de
servicos na divulgacéo, inserindo nossos representantes diretamente em nosso publico alvo.

Ao iniciarmos com o empreendimento, criamos nossa prépria marca: ZR Solar, e
slogan: “Produza sua propria energia”, o qual traz além do sentido literal da tarefa, também o
intuito de estabelecer com nosso cliente uma relacdo sélida, muito além da conscientizagéo e
a preocupacao com o sustentavel. Uma empresa que vem para consolidar e auxiliar empresas
de médio e grande porte da cidade de Chapecd e regido, que almejam diminuir sua conta de
energia elétrica, utilizando nossos sistemas de geracao de energia alternativa, com qualidade e

certificado no mercado.

Figura 1: Slogan ZR Solar

Produza sua propria energia.
Fonte: Elaborado pelos autores (2016).
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Temos como missdo ser referéncia no setor de solugdes de energia renovavel,
oferecendo solugdes robustas, modulares, escalaveis e flexiveis, de forma a atingir a melhor
relacdo custo x beneficio x qualidade para o cliente. Atuando de forma independente com
tecnologia e inovacdo na prospeccdo, desenvolvimento, instalacdo e operacdo de
empreendimentos de energia limpa, renovavel e distribuida, sempre balanceando os anseios
globais de sustentabilidade e as diversas realidades locais dos empreendimentos no Brasil.

Como visdo buscamos ser a mais eficiente entre as empresas lideres do Brasil de
geracgdo de energia, a partir de fontes limpas e renovaveis de origem hidraulica, edlica e solar.
Nossa cultura e pratica organizacional estabelece valores como conjunto de sentimentos.
Temos como principais a ética/moral: respeito, sem excecdes, da humanidade, do ambiente
eda natureza. Honestidade: relacionamento sincero e honesto com o0s demais.
Qualidade/seguranca: equilibrio éptimo entre a humanidade e o ambiente, o produto e a sua
utilizacdo. Responsabilidade: responsdveis com o meio ambiente e com a satisfacdo dos
nossos colaboradores e clientes. Humanidade: compromisso social da empresa. Exceléncia:
ser uma empresa de exceléncia mediante um esforco extraordinario.

ZR Solar, por ter publico alvo empresas de médio e grande porte, atua como principal
forma de marketing, a desenvoltura de nossos vendedores externos, oferecendo treinamentos
aos mesmo, para que possam chegar em nossos clientes e prospectar vendas com qualidade e
eficiéncia. Para isso, é destinado uma verba média de R$ 6.476,62 que sdo repassados em
forma de treinamentos e materiais de exposicdo por nossos vendedores as empresas. Esse
valor, resulta no total necessario para o marketing semestral, por ser estabelecido dessa forma
em projecdo semestral.

Os treinamentos semestrais estimulam e capacitam os vendedores e suas desenvolturas
com os clientes. Serdo responsaveis pelo treinamento empresas terceiras contratadas, que
fardo toda capacitacdo e treinamento, de acordo com o combinado (profissional da area de
vendas, trés dias, 4 horas/dia, desenvolvendo treinamentos de relacionamento com clientes e
prospeccdo de vendas. Também serdo realizados treinamentos on-line, disponivel através do
SEBRAE, sendo treinamentos de vendas e controle psicologico “influéncia”.

Catélogos desenvolvidos serdo revisados e atualizados conforme a necessidade, por
serem produtos importados com valor relacionado e ajustado com forme taxa cambial. Serdo
desenvolvidos por um profissional publicitario e impressos em grafica. Inicialmente na

guantidade de 2.500 catalogos semestrais.
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As paginas na web, com links de interacdo para as redes sociais, serdo atualizadas
conforme necessario. Cartdes de visitas serdo desenvolvidos conforme necessario.
Inicialmente serdo 500 semestrais. Camisas também foram desenvolvidas, sendo no total de
16, o que representa duas para cada colaborador. Destas, as de principal importancia séo
vestidas pelos vendedores, os quais atuam e se relacionam diretamente com nossos clientes,
facilitando assim seu reconhecimento, além dos crachas que serdo portados pelos mesmos.

Havera comissionamento dos vendedores sobre o resultado de vendas, sendo que 5%
do resultado bruto sera repassado em forma de beneficio, motivando assim a maior
prospeccao de vendas por parte de nossos vendedores.

Resultado dos treinamentos surgem na prospecc¢do de novas vendas em praca maior,
de forma mais agil, menor custo de deslocamento dos vendedores, a partir da prospeccéo de
vendas na primeira visita e vendas de maior porte, garantindo maior lucratividade a empresa.

Os valores orgados para o plano de marketing estdo descritos no quadro 3.

Quadro 03 — Investimento Marketing

Material Descricdo Valor Fornecedor Quantidade
Treinamentos Agenua de R$ 3.000,00 Profissional area de h
treinamento vendas
Treinamentos Ead SEBRAE . SEBRAE '“detggm'“a
Pagina na Web Agéncia website R$ 500,00 Profissional de TI 1
Produgéo do catalogo Catalogo 10x15, 8 pg. R$ 900,00 Profissional publicitario 01
Sanfonado
, x - 2.500
Catélogo Impressdo R$ 704,62 Gréfica Unidades
Cartdo de visita Cartdo de visita R$ 120,00 Gréfica 500
Unidades
Curso de vendas Curso de vendas R$ 500,00 ACIC 4h3pgira(ila/
Camisa Camisa comercial R$ 672,00 Esportiva 16
Crachas de Cracha em PVC 4x4 R$g0,00  Saquetti— Equipamentos 8
identificacdo e Sistemas
Comissdo Vendedores Remuneragao 5% das vendas - -
Vendedores
Total investimento R$ 6.476,62

Fonte: Dados da pesquisa (2016).

A avaliacdo é feita antes, durante e ap0s a implantacdo do plano. Seguindo: acfes
antes da implementacdo: treinamento e selecdo de funcionarios, gastos gerais com

equipamentos e instalacbes. A¢des durante a implementacdo: remuneracdo dos funcionarios,
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boa comunicacgdo, trabalho em equipe. Ag¢des apos a implementacdo: anélise dos resultados,
desempenhos obtidos, metas atingidas, etc.

5.5 ESTRATEGIAS DE GESTAO DE TALENTOS

Qualquer organizacdo se constréi com pessoas. Determinar as politicas de recursos
humanos (RH) fardo com que a empresa se torne agil, eficaz e portanto, competitiva. Dessa
forma, uma estruturacdo adequada se faz extremamente necessdria no atual contexto
econdmico brasileiro. O RH é responsdvel pela selecdo, contratacdo, treinamento,
remuneracdo e seguranca no trabalho além de ser responsavel pela comunicacdo aos
funcionarios da organizacdo. Além de gerenciar os planos de carreira, determinar a politica
salarial, remuneracdo e beneficios; fazer a avaliacdo da necessidade de novos funcionarios,
elaborar 0s meios de recrutamento e proporcionar a integracdo de novos funcionarios na
organizacao.

Recrutamento é a soma de procedimentos que tem como objetivo atrair candidatos
qualificados e capazes de ocupar o cargo oferecido dentro da organizagio. E o sistema de
divulgacdo de vaga a determinado cargo que a empresa estd oferecendo ao mercado de
recursos humanos (Chiavenato 1985).

Segundo Lobos (1979) selecdo é o processo de administracdo de recursos humanos
gue por esta a empresa procura escolher o melhor candidato que ira ocupar determinado cargo
dentro da organizacdo, com base na avaliacdo de suas caracteristicas pessoais.

Na empresa ZR Solar serd4 usado o processo de recrutamento externo, a divulgacao
sera via radio e jornal. De primeiro momento sera recebido os curriculos e sera feita uma pré-
selecdo, para em seguida convidar os selecionados para uma entrevista, na qual iremos avaliar
se 0s candidatos possuem as caracteristicas que necessitamos para 0s cargos. Serdo
contratados um engenheiro mecéanico e um engenheiro elétrico, esses responsaveis pela parte
orcamentaria e realizacdo dos projetos para instalacdo, além do acompanhamento das obras e
instalacBes, como também monitoria dos sistemas de geracdo de energia. Os mesmos terdo
como salario o piso de cada cargo, sendo R$ 7.000,00 para o engenheiro elétrico com 8 horas
de servico dia e R$ 4.728,00 ao engenheiro mecanico com atuacdo de 6 horas dia. Teremos
dois responsaveis pelas instalacbes dos equipamentos e manutencdo dos mesmos, com
salarios de R$ 2.000,00 cada. Atuaremos com dois vendedores externos que visitaram nossos

clientes e faram a venda de nosso sistema, com salarios de R$2.000,00 cada. No caso dos
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engenheiros, 0s mesmos deveram estar habilitados e credenciados para atuar e os vendedores
e instaladores devem CNH (carteira nacional de habilitacdo) para a categoria necessaria.

Nossa empresa, composta por dois sOcios acionistas, que atuaram na mesma nos
cargos administrativos, desempenhando funcdes relacionados ao mesmo. Com pro-labore de
R$ 3.500,00 cada.

5.6 INVESTIMENTO PARA A ABERTURA DO EMPREENDIMENTO

Ao iniciarmos com a ideia de construcdo de propria empresa, foi necessario orgar 0s
custos necessario para sua implantacdo, os quais também sdo utilizados para levantamento
patrimonial e demonstracéo de resultados do trimestre.

Dessa forma, temos um montante inicial capitalizado pelos socios proprietarios e outro
valor necessario captado por terceiro, banco nacional de desenvolvimento econémico e social
(BNDS). Os mesmos valores de origem foram necessarios para suprir as necessidades da
empresa, como capital de giro e ativos imobilizados.

Também, foram negociados prazos com fornecedores, para pagamento de
mercadorias, além de prazos para constas afins, como demonstrado nas tabelas abaixo.

Para abertura de nossa empresa, devido ao alto custo de aquisicdo de terreno proprio,
foi decidido alugar sala comercial, tornando-se mais atrativo financeiramente, além de
geograficamente, por estar localizado no centro da cidade de Chapecd — SC.

De forma interessante, ndo serd necessario orcar valor para estoque, por se tratar de
empresa representante, diretamente ligada a WEG, assim, todos os produtos s&o comprados e
repassados conforme necessidade e demanda de nossos clientes.

O Quadro 04 apresenta a representacdo grafica do patriménio inicial da empresa ZR
Solar, a qual teve investimento social inicial no valor de R$ 145.976,00 capitalizados por seus
dois fundadores e detentores do patrimonio. Para abertura da mesma, apenas o capital social
ndo se deu suficiente para suprir todas as necessidades financeiras, sendo necessario buscar
recurso de terceiros, no valor de R$ 36.494,00 captados via bando BNDS, com prazo de

amortizacdo de um exercicio e baixa taxa de juros.

Quadro 04 — Balango Patrimonial inicial
Empresa ZR Solar Ltda.

Balanco Patrimonial em 01/08/2016 Em R$
Ativo Valor Passivo Valor
Ativo circulante Passivo circulante

Caixa 15.000,00 Financiamentos 36.494,00
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Banco 5.000,00
Aplicagéo financeira 30.000,00
Ativo ndo circulante Passivo nao circulante
Veiculos 120.000,00
Equipamentos 8.000,00
Mobveis 4.470,00
Patriménio Liquido Valor

Capital Social 145.976,00

Total 182.470,00 Total 182.470,00

Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Todo o valor de origem foi investido em nossa empresa, tendo recursos aplicados ao
imobilizado e parte ao circulante. Em caixa tenhamos o valor de R$ 15.000,00, na conta
banco R$ 5.000,00 e em aplicagdo financeira R$ 30.000,00. Estes valores representas
aproximadamente 27% do valor de patriménio da empresa, sendo necessario para giro na
empresa. O ativo ndo circulante da empresa, temos a aquisicdo de trés veiculos para utilizacao
na empresa, por via de seus vendedores e instaladores, cada um no valor de R$ 40.000,00,
totalizando R$ 120.000,00. Em equipamentos necessarios para instalagdo de prestagcdo de
nossos servigos, foi necessario investir um valor de R$ 8.000,00. Também, foram investidos
R$ 4.470,00 em moveis atendendo as necessidades da sala comercial.

Observa-se através do quadro 04 que no inicio das atividades o patrimonio inicial de
R$ 182.470,00. Deste montante, parte foi investido pelos socios e o restante R$ 36.492,00 foi
captado através do banco BNDES a uma taxa de 10% a.a. sendo no prazo de pagamento de 1
ano ou dose meses. Desses 10% a.a. 7,5% correspondem ao custo financeiro, 1,6%
corresponde a taxa de financiamento BNDS e 0,9% corresponde a taxa do agente financeiro
ou a instituicdo responsavel pela transicdo do mesmo. Esta taxa corresponde a 0,8% a.m.

Observa-se que no balanco inicial ndo existe terreno, nem imdvel, devido a locacéo de
sala comercial para atuarmos em ponto estratégico no centro da cidade de Chapecd. Além de
ser viavel ao empreendimento de modo inicial.

Outro fato a ressaltar, que nossa empresa ndo atua com estoques de produtos, por ser
representacéo e trabalhar de forma direta a WEG, fornecedora das placas, que sao importadas
por ela, além de toda a linha de pecas e equipamentos necessarios para instalacdo a

funcionalidade do sistema energético.

5.6.1 Fluxo de Caixa
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Quadro 05- Demonstracao do resultado trimestral
Planilha de Fluxo de Caixa

Realizado Realizado Realizado

Agosto/2016 =~ Setembro/2016 = Outubro/2016

Entradas
Recebimento vendas 800.000,00 460.000,00 1.600.000,00
Total das entradas 800.000,00 460.000,00  1.600.000,00
Saidas
Fornecedores 213.920,00 123.004,00 427.840,00
Folha de pagamento 26.728,00 26.728,00 26.728,00
IRPJ 120.000,00 69.000,00 240.000,00
Retiradas sdcios 72.000,00 41.400,00 144.000,00
Impostos s/ vendas 165.200,00 94.990,00 330.400,00
Aluguéis 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Energia elétrica 150,00 100,00 140,00
Telefone 180,00 200,00 160,00
Combustiveis 600,00 800,00 600,00
Marketing 6.476,62 0,00 0,00
Despesas diversas 4.800,00 2.525,00 6.800,00
Pagamento empréstimos R$ 3.333,12 3.308,79 3.284,46
Total das Saidas 615.383,74 364.055,79 1.181.952,46
(Entradas - Saidas) 184.616,26 95.944,21 418.047,54
Saldo Anterior 184.616,26 280.560,47
Saldo Acumulado 184.616,26 280.560,47 698.608,01
Saldo Final 184.616,26 280.560,47 698.608,01

Fonte: Dados da pesquisa (2016).

O Quadro 05 apresenta o fluxo de caixa da empresa observado no primeiro trimestre
de suas atividades. O mesmo contém valores referente a entradas e saidas de recursos
financeiros. Os valores de entradas correspondem apenas ao recebimento de vendas, cujo cada
més tem valor varidvel de acordo a quantidade de produto vendido. Os valores de saida
correspondem aos valores pagos a fornecedores, deducdes de folhas de pagamento, tanto
administrativas ou ndo, valores gastos com alugueis, energia elétrica, agua, telefone,
combustivel, além das deducBes de impostos, IRPJ, retiradas dos socios, pagamento de
empréstimos e despesas diversas.

Observa-se um resultado positivo no fluxo de caixa referente a cada més, tendo no més
de agosto R$ 184.616,26, setembro R$ 280.560,47 e outubro R$ 418.047,54 de saldo
positivo, acumulando R$ 698.608,01 no trimestre.

5.6.2 Demonstrativo de Resultados
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O Quadro 06 apresenta o resultado das atividades econdmicas da empresa ZR Solar
observado no primeiro trimestre de suas atividades. Apesar de existir alto custo burocrético e
de manutencao, podemos perceber no quadro 6, alta lucratividade da empresa, sobre um lucro
de 25% das receitas. Em projecdo futura, a empresa, altamente viavel, poderd ampliar sua

praca de comercializagdo, investindo em novas filias e buscar maior representatividade no

mercado.

Quadro 06- Demonstracao do resultado trimestral

Empresa ZR Solar Ltda.

Demonstracdo do Resultado Em R$
~ Acumulado
Demonstracéo de Resultado Agosto/2016 | Setembro/2016 | Outubro/2016 trimestre
(=) Receita Bruta de Vendas 800.000,00 460.000,00 | 1.600.000,00 2.860.000,00
(-) Impostos sobre vendas
(-)ICMS 136.000,00 78.200,00 272.000,00 486.200,00
(-)Pis 5.200,00 2.990,00 10.400,00 18.590,00
(-) Cofins 24.000,00 13.800,00 48.000,00 85.800,00
(=) Receita Liguida de Vendas 634.800,00 365.010,00 1.269.600,00 2.269.410,00
(-) Custo da Mercad. Vendida 213.920,00 123.004,00 427.840,00 764.764,00
(=) Resultado Bruto 420.880,00 242.006,00 841.760,00 1.504.646,00
(- ) Despesas Operacionais
(- ) Despesas Administrativas
(-) Desp. com salérios 18.728,00 18.728,00 18.728,00 56.184,00
(-) Desp. com energia 150,00 100,00 140,00 390,00
(-) Desp. com telefone 180,00 200,00 160,00 540,00
(-) Desp. mat. Exped. 300,00 125,00 200,00 625,00
(-) Desp. Aluguel 2.000,00 2.000,00 2.000,00 6.000,00
(- ) Despesas com Vendas
(-) Desp. com salérios 8.000,00 8.000,00 8.000,00 24.000,00
(-) Desp. com combustivel 600,00 800,00 600,00 2.000,00
(-) Desp. com marketing 6.476,62 0,00 0,00 6.476,62
(-) Outras Despesas 3.500,00 2.000,00 5.000,00 10.500,00
(=)Resultado antes CSLL/ IRPJ 380.945,38 210.053,00 806.932,00 1.397.930,38
(-) CSLL (9%) 72.000,00 41,400,00 144.000,00 257.400,00
(-) IRPJ (15%) 120.000,00 69.000,00 240.000,00 429.000,00
(=) Resultado Liguido 188.945,38 99.653,00 422.932,00 711.530,38

Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Observa-se no Quadro 06 que existe uma receita bruta de vendas acumulado no

trimestre de R$ 2.860.000,00 cujo 17% desse valor incide em ICMS, os seja R$ 486.200,00.
Outros impostos com Pis e Cofins representam 3.65%, resultando em R$ 104.390,00. A partir
disso, temos a receita liquida com vendas, no valor de R$ 2.269.410,00 sendo deduzidos desse
valor o custo da mercadoria vendida, de R$ 764.764,00 resultando em um bruto de R$
1.504.646,00.

Temos para deducdo despesas administrativas e custos sobre vendas, as quais juntas
somam apenas 3,6% do resultado de vendas bruto do trimestre. Esses valores somados d&o
conta de R$ 106.715,62, que deduzidos resultam em R$ 1.397.930,38 antes da CSLL e IRJP,
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que correspondem respectivamente a 9% e 15%. O resultado liquido do trimestre, positivo da-
se no valor de R$ 711.530,38 o que representa 25% do valor de receitas brutas com vendas.

Podemos perceber que existe um custo administrativo relaciona ao aluguel, por nao
termos adquiridos area prépria para construcdo ou imovel pronto. Dessa forma, temos um
custo estratégico, devido a Otima localizacdo da sala comercial alugada. O Quadro 07
apresenta a representacdo grafica do patriménio final da empresa.

Quadro 07 — Balanco Patrimonial final
Empresa ZR Solar Ltda.

Balanco Patrimonial em 30/10/2016 Em RS$
Ativo Valor Passivo Valor
Ativo circulante Passivo circulante
Caixa 5.073,63 Financiamentos 26.567,63
Banco 5.000,00
Aplicagdo financeira 741.530,38
Ativo ndo circulante Passivo nao circulante
Veiculos 120.000,00
Equipamentos 8.000,00
Moveis 4.470,00
Patriménio Liquido Valor
Capital Social 145.976,00
Lucro Liguido 711.530,38
Total 884.074,01 Total 884.074,01

Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Observa-se através do Quadro 07 que ap6s 3 meses de atividade e considerando o
resultado acumulado do periodo patriménio da empresa é de R$ 884.074,01. Deste montante
0 investimento dos sécios foi de R$ 145.976,00 e o retorno desse investimento da forma de
lucros foi de R$ 711.530,38. O restante dos recursos foi captado de terceiros sendo que R$
36.494,00 do financiamento inicial, foram amortizadas trés parcelas, restando apenas R$
26.567,00 para serem pagos durante os proximos nove meses. Os recursos aplicados na
atividade da empresa ap0s 3 meses de atividade estdo assim representados: R$ 5.073,63 ficou
no caixa, RS 5.000,00 na conta corrente da empresa, R$ 741.530,38 em aplicacédo financeira.
O restante dos valores continua igual ao balanco inicial, sendo R$ 120.000,00 em veiculos,
R$ 8.000,00 em equipamentos e R$ 4.470,00 em moveis.

5.7 VIABILIDADE ECONOMICA E FIANCEIRA DO EMPREENDIMENTO

Ao chegarmos ao final de um trimestre de atividades, por meio administrativo e

contabil, percebemos a alta rentabilidade e o baixo custo de investimento para execucdo de
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nossos servicos, além da alta aceitagdo de nosso publico alvo e sua conscientizagdo com o
meio ambiente, tornando-se notaria a importancia dada pelas empresas a questdo em
referéncia ambiental ou sustentdvel. Podemos inferir de certo modo, que a utilizacdo de
servigos terceirizados é altamente viavel para a empresa, diminuindo custos, principalmente
com seguros de veiculos e das placas fotovoltaicas, o qual é elevado devido ao alto valor
aplicado sobre o produto.

Muito importante é a analise do mercado, por tratar-se de produtos importados, a taxa
de variacdo cambial afeta diretamente no preco final, o qual quando elevado é repassado aos
clientes. Assim, importante é saber comprar, sendo bom o negdécio quando vocé compra bem,
pois vende bem.Com lucro de apenas 25% sobre a venda, nossa empresa em um trimestre teve
faturamento liquido de aproximadamente 4 vezes o valor do patriménio, agregando valor a
empresa e possibilidade de inovacdo, melhoramento e adaptacdo ao mercado, além de
atualizagdo tecnoldgica. Importante ressaltar o fato da conscientizacéo e ética de seus socios
acionistas e colaboradores com seus clientes, oferecendo produtos de alta qualidade com
registro Inmetro, garantia e monitoramento de sistema, tudo de acordo as leis vigentes em

cada estado atuante.

6 CONSIDERACOES FINAIS E RECOMENDACOES

O objetivo do estudo foi identificar a contribuicdo da gestdo administrativa em uma
empresa do ramo de energia fotovoltaica, a partir do estudo qualitativo e amostra apresentada
por uma empresa situada no municipio de Chapecé- SC.

Os resultados obtidos evidenciam técnicas relativas a administracdo financeira e
orcamentaria, empreendedorismo, planejamento de marketing, gestdo de talentos, economia e
metodologia. A partir do estudo justifica-se o fato de implantar uma empresa neste
seguimento, ressaltando sua viabilidade. Desta forma, foi implantada no municipio de
Chapeco, a empresa ZR Solar, com a instalacdo e venda de placas fotovoltaicas, a
comercializacdo € direcionada a residéncias e empresas. A mesma foi inaugurada em agosto
de 2016, por dois sécios. E localizada em local estratégico na cidade, a administragdo ¢ feita
por gestores, com visdo sistematica e diferenciada em relacdo aos clientes. Buscando a
rentabilidade da empresa. Construida com recursos proprios e de terceiros a empresa ja esta a
10 meses no mercado, ja apresentando lucro no exercicio, por visar de forma importante todos
o0s setores, como administragdo financeira e orcamentéria, empreendedorismo, planejamento

de marketing, gestdo de talentos e economia.
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E necessario ressaltar a importancia de cada setor, seu planejamento de forma consista
e precisa, de forma assertiva, com visdo estratégica e passiva, usufruindo dos talentos
possiveis. Sua transparéncia é evidente e necessaria, proporcionando de forma harménica a
sustentabilidade e renda as empresas e residéncia, que por sua vez possuem prazer ao verem

0s resultados alcangados.
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