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Passo a passo para
desenvolver uma empresa
integradora de energia
solar fotovoltaica

O que levar em considerac¢ao na hora de planejar uma
EMPRESA INTEGRADORA.

Greener



QUAIS SAO 0S 10 PRINCIPAIS PASSOS?

+ Lista

S L

—
o

Estruturacao da EQUIPE

Escolha do MODELO DE INTEGRACAO
Definicao de PRODUTOS e SERVICOS
Determinacao do MERCADO ALVO
Mapeamento da CONCORRENCIA
Levantamento de FORNECEDORES
Definicao do CICLO COMERCIAL
Determinacao dos INVESTIMENTOS
Estruturacao de DESPESAS
PRECIFICACAO dos produtos
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@ ESTRUTURACAO DA EQUIPE M

A estrutura interna basica de uma empresa integradora
deve contar com as seguintes areas funcionais:

ADMINISTRATIVO
FINANCEIRO
COMERCIAL
MARKETING

Geralmente, busca-se uma estrutura mais enxuta no
inicio das operagcdes para diminuicao dos custos. Por
conta disso, uma decisao a ser tomada é possuir uma
equipe técnica propria ou optar por uma equipe
terceirizada.




(2) ESCOLHA DO MODELO DE INTEGRAGAO M

A EMPRESA INTEGRADORA ¢é responsavel por fornecer ao
cliente a solucao completa de um sistema fotovoltaico:
equipamentos, engenharia, instalacao e suporte técnico.

Para isso, deve escolher atuar em um dos 3 MODELOS
PRINCIPAIS de integracao:

Compra de equipamentos via distribuidora™;
Compra de equipamentos via fabricante;

Fornecimento de equipamentos ao cliente final sem
intermédio na venda.

*Modelo mais utilizado no inicio das operacdes de uma empresa (necessidade de Faboraceo:

menor investimento) GLﬁ
reEner




@ DEFINICAO DOS PRODUTOS E SERVICOS M

A principal fonte de RECEITA de uma empresa integradora é a venda
de sistemas fotovoltaicos, em que é entregue uma solucao completa
ao cliente composta por um mix de produtos e servicos.

A solucao completa abrange o fornecimento de equipamentos e
prestacao de servicos de Engenharia, Instalacao e Conexao a Rede.

Os sistemas fotovoltaicos ofertados podem ser dos tipos: On-Grid,
Off-Grid ou Hibrido. Outros produtos e servicos que podem ser
oferecidos pela empresa sao:

* [luminacao solar autbnoma

* Bombeamento solar

* Grupos geradores

Operacao e Manutencao de sistemas fotovoltaicos



@ DETERMINACAO DO MERCADO ALVO M

Deve-se determinar as regides em que a empresa ira atuar. Faz-se isso
analisado se a regiao de interesse possui condicao de venda favoravel,

Tal atratividade econGmica corresponde a necessidade de um menor
investimento inicial e consequentemente um menor tempo de retorno.
Pode ser avaliada através de dois fatores: VALOR DA TARIFA de energia
elétrica e INDICE DE PRODUTIVIDADE solar do local.

Além da condicao de venda, deve ser considerado o POTENCIAL DE
COMPRA da regiao. A analise do mercado comprador deve levar em
conta o tamanho e poder aquisitivo da populacao local.

Quanto ao perfil de clientes, é determinado qual categoria de geracao
distribuida sera atendida:

 Microgeracao (sistemas de até 75kWp)

 Minigeracao (sistemas de 75kWp a 5MW)

E quais os tipos de clientes: residenciais, comerciais, industriais. ..
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@ MAPEAMENTO DA CONCORRENCIA M

Apds determinar o mercado alvo, é necessario conhecer
detalhadamente a concorréncia e o ambiente competitivo para
se ter uma referéncia nas tomadas de decisoes.

O mapeamento da concorréncia consiste no levantamento das
empresas ja existentes que se LOCALIZAM ou APENAS ATENDEM
nas regioes de interesse da empresa.

O intuito é verificar se ha saturacao desse tipo de empresa na
regido pretendida ou se tem espaco para uma nova entrante.

Deve-se buscar informacdes como: participacao no mercado,
perfil de clientes atendidos, regiao de atuacao, permitindo a
identificacao de possiveis oportunidades que ainda nao estao
sendo exploradas pela concorréncia e que podem ser
aproveitadas pela empresa.

COMPETITION
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@ LEVANTAMENTO DE FORNECEDORES M

Definindo nos passos anteriores a composicao da equipe
da empresa, o0 modelo de integracao a ser adotado e os
produtos e servicos oferecidos, facilita o entendimento de
quais sao as empresas fornecedoras condizentes com o
modelo de negdcio escolhido.

Assim, deve ser feito o LEVANTAMENTO DE
FORNECEDORES que se enguadrem nos requisitos
desejados de aquisicao de equipamentos e prestacao de
servicos, além de atenderem na regidao de atuacao da
empresa.
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@ DEFINICAO DO CICLO COMERCIAL M

O ciclo comercial no mercado fotovoltaico € o caminho
percorrido entre o primeiro contato de um potencial cliente até a
efetiva compra da solucao em energia solar.

A conversao de um POTENCIAL CLIENTE para um CLIENTE
EFETIVO pode ocorrer de forma natural, quando a pessoa ja tem
conhecimento de seu problema e sabe qual solucao atende suas
necessidades, ou de forma forcada, quando o potencial cliente
passa por um funil de vendas criado pela equipe comercial com o
intuito de identificacao de seu problema e oferecimento de uma
solucao.

As proximas etapas dentro do ciclo comercial envolvem:
* Proposta Preliminar

* Checklist de Avaliacao Técnica

* Proposta Afinada (customizada)

* Contrato




@ DETERMINACAO DOS INVESTIMENTOS M

O Plano de Investimento Inicial leva em consideracao os
custos minimos para a estruturacao da empresa, sendo
dividido em investimento fixo e capital de giro.

O INVESTIMENTO FIXO inclui principalmente custos com
infraestrutura, como veiculo e méveis e utensilios para o
escritorio da empresa.

O CAPITAL DE GIRO corresponde ao valor necessario para
gue a empresa cumpra com seus compromissos financeiros
no curto prazo, ou seja, 0 montante que assegura a compra
de mercadorias para a execucao dos servicos e O
pagamento de impostos, salarios e outras despesas
operacionais. Resumindo, é a quantidade de dinheiro que a
empresa precisa para operar regularmente.
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@ ESTRUTURACAO DE DESPESAS M/

As despesas operacionais de uma empresa podem ser divididas
em: despesas fixas e despesas variaveis.

As DESPESAS FIXAS correspondem a remuneracao (saldrio e
encargos) dos funcionarios, aluguel, servicos de infraestrutura
(telecomunicacao, agua, energia elétrica), acoes de marketing,
materiais de escritdrio, servicos terceirizados (limpeza, assessoria
contabil).

As DESPESAS VARIAVEIS dependem diretamente do volume de
vendas da empresa, correspondendo a comissao de vendas
(percentual sobre o faturamento) dada a equipe comercial.



@ PRECIFICAGAO DOS PRODUTOS M

Para estruturar a formacao dos precos de venda dos produtos
oferecidos, é necessario fazer um LEVANTAMENTO DOS PRECOS
PRATICADOS NO MERCADO para se utilizar como base e ser
possivel calcular as margens aplicaveis para cada produto.

Para se tornar uma empresa COMPETITIVA, é recomendado fixar
um preco que esteja abaixo do preco mais praticado no mercado.

Na estrutura de custos de um sistema fotovoltaico devem ser
considerados: equipamentos, equipe técnica (instalacdo e
engenharia), itens adicionais (cabeamento e conectores), servico
de conexao a rede.

Tendo o PRECO DE CUSTO e o PRECO FINAL DE VENDA, ¢ calculada
a margem de contribuicao de cada sistema.
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QUADRO RESUMO

VERIFICAGCAO DE CONCEITOS

Passo 01 — Estruturacao da Equipe

Passo 02 — Escolha do Modelo de Integracao
Passo 03 — Definicao dos Produtos e Servicos
Passo 04 — Determinacao do Mercado Alvo
Passo 05 — Mapeamento da Concorréncia
Passo 06 — Levantamento de Fornecedores
Passo 07 — Definicao do Ciclo Comercial
Passo 08 — Determinacao dos Investimentos
Passo 09 — Estruturacao de Despesas

Passo 10 — Precificacao dos Produtos

* Ficou com duvida em algum dos passos?
* Acha que é preciso elaborar melhor algum dos
passos apresentados?

Elaboracdo:
A
&

Greener




APRENDA A SER MAIS COMPETITIVO!

ENTRE EM CONTATO COM
NOSSA EQUIPE EVEJA COMO
E-BOOKS PODEMOS AJUDA-LO!
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www.greener.com.br
contato@greener.com.br

+55 11 3586-9466
CONTEUDOS

Todos os direitos reservados a Enova Solar Energia LTDA.
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http://www.greener.com.br/e-books/
http://www.greener.com.br/ferramentas-de-sucesso/

