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RESUMO

O presente trabalho apresenta uma proposta de um modelo de negécio onde o
principal produto € um sistema de geracao de energia renovavel solar fotovoltaica com
armazenamento de energia elétrica on-grid por venda através de assinatura, que inclui
manutencgao e preservagao do equipamento instalado, utilizando para a construgao
desse modelo de negdcio a ferramenta para negdcios inovadores, o Business Model
Generation. O modelo de negdcio foi desenvolvido para ser aplicado na cidade de
Itajai — SC, que apresentou condigdes boas de irradiagdo para aplicagdes em energia
solar fotovoltaica. A metodologia de pesquisa nesse trabalho apresenta pesquisa de
abordagem qualitativa, natureza aplicada, com objetivo exploratério, procedimento
técnico de revisao bibliografica e estudo de caso. Através das pesquisas bibliograficas,
constatou-se que a melhor solugao para painéis fotovoltaicos para se instalar, seriam
os de silicio monocristalino, 0 armazenamento de energia elétrica com baterias de
acido chumbo é o ideal para a proposta desse trabalho. O custo estimado para o
negdcio teve seu valor em torno de R$ 515 mil ano, o que determina um investimento
inicial de R$ 1,03 milhdo. Ao realizar as estimativas de venda e calculos de
atratividade, o modelo de negécio apresentou um retorno de R$ 77,86 mil, o que se
estima um payback de 13,23 anos, ou 7,56% ao ano. Nos critérios determinados

nesse trabalho o negécio possui atratividade.

Palavras-Chave: Modelo de negdcio. Energia solar fotovoltaica. Armazenamento de

energia elétrica. Margem de contribuigdo. Ponto de Equilibrio.



ABSTRACT

This paper presents a proposal for a business model where the main product is a
photovoltaic solar renewable energy generation system with on-grid electrical energy
storage through subscription sales, which includes maintenance and preservation of
the installed equipment, using the tool for innovative businesses, the Business Model
Generation, to build this business model. The business model was developed to be
applied in the city of Itajai - SC, which presented good irradiation conditions for
applications in photovoltaic solar energy. The research methodology in this work
presents qualitative research, applied nature, with exploratory objective, technical
procedure of bibliographic review and case study. Through bibliographic research, it
was found that the best solution for photovoltaic panels to install would be
monocrystalline silicon, the storage of electrical energy with lead acid batteries is ideal
for the proposal of this work. The estimated cost for the business was around R$ 515
thousand per year, which determines an initial investment of R$ 1.03 million. When
performing sales estimates and attractiveness calculations, the business model
presented a return of R$ 77.86 thousand, which is an estimated payback of 13.23
years, or 7.56% per year. According to the criteria determined in this work, the business

is attractive.

Keywords: Business model. Photovoltaic solar energy. Electric energy storage.

Contribution margin. Break-even point.
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1 INTRODUGAO

Empresas buscam fontes de receita diferentes e inovadoras para diversificagao
da captacao de recursos, sempre que possivel unindo sustentavel e rentavel. Para
verificar a atratividade dos negdcios, novos ou o0 melhoramento de ja existentes, usa-
se de ferramentas para essas analises. O objetivo dessas ferramentas é determinar
se a ideia proposta é atrativa para criagdo de um novo de um negdcio, ou expansao
de um ja existente.

Construir modelos de negdcios € cada vez mais essencial para obtencéo de
sucesso, transformando boas ideias em grandes negocios, empresas nao
estruturadas em suas propostas de valor ndo apresentaram resiliéncia ao mercado
nos ultimos anos (PERUZZO, 2017).

Um setor em expansao € o de energia renovavel, em especial o de energia
solar fotovoltaica. Hoje principalmente tem se falado dos sistemas solares
fotovoltaicos na modalidade on-grid, as modalidades hibridas e off-grid ndo tem
recebido o devido destaque devido a custos elevados e problemas de regulagao.

Um sistema solar fotovoltaico tende a aumentar a confiabilidade da rede elétrica
e que se o sistema em questao possuir um método de armazenamento de energia se
blinda da eventual chance de um blecaute. Um sistema solar fotovoltaico on-grid com
armazenamento de energia elétrica pode ter um custo de aquisicdo e manutengao
elevado. A possibilidade de tal sistema poder ser feita através de uma assinatura,
reduziria a preocupacdo do usuario com manutengédo e garantiria as condi¢cdes de
funcionamento em eventuais falhas da rede.

A compra de produtos e servigos utilizando de uma assinatura néo € algo novo
no mercado, principalmente no setor de atacado e varejo. A CostCo é um exemplo de
empreendedorismo e inovagao, ao cobrar uma taxa de assinatura anual de clientes
em troca de vantagens para aquisigao de produtos (Li; Nobre; Guerra, 2022), com
uma estrutura totalmente focada em redugdo de custos, com margens baixas,
entretanto previsibilidade de caixa devido a entrada das assinaturas. Outra empresa
que utiliza das assinaturas para criar previsibilidade de caixa € a Amazon, ao criar o
Amazon Prime e cobrar assinaturas mensais ou anuais em troca de diversos
beneficios, entre eles o frete gratis para pedidos realizados.

A assinatura de energia solar fotovoltaica pode se realizar de duas formas
19



distintas. A primeira forma o individuo compra créditos de unidades geradoras, ao qual
ndo possuem vinculo, podendo gerar economia de até 15% nas contas de energia
(SEBRAE, 2022). A segunda forma é através da contratacdo de empresas que
instalam equipamentos em um local designado pelo usuario, onde ocorreria a
aquisicdo do equipamento pelo cliente a um custo mais baixo que o usual, com
manutencao periddica e por um periodo definido em contrato.

Ambas as formas de assinatura sdo vantajosas para quem nao gostaria de
assumir responsabilidade por manutencao e preservacido. Caso de pessoas que sao
locatarios residencial, ou comercial, ou industrial.

Nesse trabalho se aborda a segunda forma de assinatura, instalando e
preservando o sistema fotovoltaico no local designado pelo assinante, com um
diferencial a implementagao de baterias para garantir o suprimento de energia elétrica
em eventuais faltas, ou falhas, do sistema elétrico.

O presente trabalho pretende verificar a atratividade de um negécio para
prestar o servigo de assinatura de energia solar fotovoltaica com armazenamento de
energia elétrica, construindo um modelo de negdcio através do método para negdcios
inovadores, conhecido como business model Generation.

Por se tratar de um sistema solar fotovoltaico a localizagao da instalacdo do
sistema influencia diretamente da viabilidade do sistema e do proprio negécio.

Utilizando a ferramenta business model Generation e seguindo seu método de
construcdo deve-se seguir os seguintes passos: Verificar eventuais estudos
previamente realizados; Definir qual sera a proposta de valor; Para quem se almeja
comercializar; Como sera o relacionamento com o cliente; Como se ofertara no
mercado; Quais as condigdes para o negdcio ter maiores chances de sucesso; Quais
as condigdes necessarias para comegar o negdécio; Quais as receitas do negdcio;

Ap0s levantado esses fatores deve-se calcular os indices de viabilidade do negdcio.
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1.1 JUSTIFICATIVA

Com a finalidade de aumentar a confianca da rede elétrica, diminuir as chances
de ser afetado por blecautes, garantindo o funcionamento e cuidados necessarios de
um sistema solar fotovoltaico, verificar a assinatura para venda de sistemas solares
fotovoltaicos com armazenamento através de baterias como uma solucao viavel para
atender a esses critérios.

Como o local é um fator que influencia em sistemas solares fotovoltaicos, deve-
se definir uma localidade para se realizar o trabalho proposto, no caso sera a cidade
Itajai — SC.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral

Elaborar um modelo de negdcio para um sistema de geragdo de energia
renovavel solar fotovoltaica com armazenamento de energia elétrica on-grid por venda

através assinatura, na cidade de Itajai — SC.

1.2.2 Objetivo especifico

Revisar o estado da arte acerca de modelos de negdcio adotados no setor

elétrico;

e Apresentar a proposta de valor envolvida na solu¢gao, bem como os segmentos
de mercado a serem atendidos;

e Destacar as estratégias para relacionamento com cliente e distribuigcdo da oferta
ao mercado;

e Evidenciar as atividades-chave para o sucesso do empreendimento, bem como
0S recursos necessarios e os parceiros-chave;

e Detalhar os custos totais envolvidos e o investimento inicial necessario para a
solugao;

o Definir as fontes de receitas decorrentes da comercializacdo da solugao

ofertada;
21



e Estimar os indices de viabilidade do negdcio, como margem de contribuigdo e

ponto de equilibrio.

1.3 ESTRUTURA DO TRABALHO

Esse trabalho basicamente se divide em sete capitulos, sendo eles a

fundamentacao tedrica, sistema e efeito fotovoltaico, metodologia, desenvolvimento,

discussao de resultados, conclusao e trabalhos futuros.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

A fundamentagcdo tedrica apresenta as questdes envolvendo o
empreendedorismo e a inovacado, bem como a ferramenta utilizada para elaboracdo
desse trabalho o Business Model Generation desenvolvido por Alexander

Osterwalder.

2.1 EMPREENDEDORISMO E INOVACAO

Nesse capitulo sera abordado as definicbes e as diferengcas entre
empreendedorismo e inovagdo. Assim como apresentado alguns cases de
empreendedorismo e inovagao.

Conforme definicdo empreendedorismo nada mais € que a capacidade que
uma pessoa tem de identificar problemas e oportunidades, desenvolver solugdes e
investir recursos na criagcao de algo positivo para a sociedade (SEBRAE, 2021).

Inovagéo por uma definicdo simples seria um sinbnimo de mudangas e/ou
melhorias de algo ja existente. Inovar por uma definicdo simples € transformar uma
ideia em solugdo com criatividade (Portal da Industria, 2021). Segundo o Oxford
Languages (2023) Invencéao pode ser definido como a descoberta ou criagao de algo,
geralmente de utilidade social, como exemplo a maquina a vapor.

2.2 DEFINICOES DE MODELOS DE NEGOCIOS, ORIGENS E A PROPOSTA DO
BUSINESS MODEL GENERATION

O conceito de modelos de negdcios comegou a ter destaque a partir de 1990,
com o avango das tecnologias de comunicagao, entretanto os diversos autores nao
conseguiram uma definigdo unificada para o conceito de modelos de negocios
(PERUZZO, 2017). Devido a isso poucos textos sao esclarecedores sobre o assunto
e sua importancia para empresa e empreendedores (Ricardo; Quinaz, 2014).

Um modo de conceituar os modelos de negdcios € definir como uma forma de
explicar o valor que esta por tras da concepg¢do dos processos que o compodem,
evidenciando os motivos pelos quais sao realizados da forma descrita (Thormann;
Cortimiglia; Todeschini, 2017).

Uma definicdo € que um modelo de negdcios descreve a légica de criagao,
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entrega e captura de valor por parte de uma organizagao (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Peruzzo (2017) construiu um quadro onde colocou os diferentes conceitos

adotados por diferentes autores em diversos trabalhos através do tempo. Como

observado no Quadro 1: Evolugéo dos conceitos e definicdes de modelos de negdécios

por ordem cronologica de publicagéo.

Quadro 1: Evolugéo dos conceitos e definicbes de modelos de negocios por ordem cronologica de

publicagéo.

Autores

Conceito do Modelo de Negécios

Timmers (1998)

‘Uma arquitetura para os fluxos de produtos, servigos e
informacdes, incluindo uma descricdo dos varios atores de
negdcios e quais 0s seus papeéis, beneficios para os atores e

descricao das fontes de receitas.”

Mahadevan (2000)

“Reuniao dos fluxos organizacionais relativos a valor, receita e

logistica.”

Amit e Zott (2001)

‘Representacdo do conteudo e da estrutura das transagdes
organizacionais visando identificar oportunidades de negdcio

para criacado de valor.”

Chesbrough e
Rosembloom
(2002)

“Elo de ligagao entre o desenvolvimento tecnolégico e a criagao

de valor econémico para uma empresa.”

Dubosson-Torbay
(2002)

“Arquitetura de uma empresa e a sua rede de parceiros para
criar, gerar mercado, entregar valor e capital relacionado a um

ou mais clientes a fim de gerar lucro e receita sustentavel.”

“‘Analise da cadeia de valor que premeia a organizagdo como

Pigneur (2003)

Magretta (2002) um todo e deve identificar quem é o cliente, qual o valor para
este e como obter lucro.”
“Descricdo do valor oferecido por uma empresa para um ou
Osterwalder e

varios segmentos de clientes bem como a arquitetura da

organizacdo e a sua rede de parceiros para a criacao,
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comercializacdo e distribuicdo deste valor e o0 seu
relacionamento com o capital, com a finalidade de gerar

receitas lucrativas e sustentaveis.”

Osterwalder (2004)

“‘Um modelo de negocio € uma representagdo de um modelo
abstrato, conceitual que representa a l6gica do negdécio de uma
empresa em ganhar dinheiro e as suas relagcdes entre 0s
elementos que o compde. Modelos de negdécios ajudam a
capturar, visualizar, compreender, comunicar e compartilhar a

I6gica de negdcios de uma empresa.”

Lehmann e
Schoettl (2005)

“Descricao da forma como a empresa pode criar valor através
do que ela propbe aos seus clientes, da sua arquitetura de valor

e como pode capturar esse valor e converté-lo em lucro.”

Morris (2005)

‘Uma representacdo concisa de um conjunto integrado de
variaveis de decisBes nas areas estratégica, operacional e
econOmica que é direcionado para gerar uma vantagem

competitiva sustentavel em mercados definidos.”

Shafer (2005)

‘Representacdo da logica corporativa e das escolhas
estratégicas de uma empresa para criar e capturar valor dentro

de uma rede de valor."

Tikkanen (2005)

“Sistema manifestado nos seus componentes relacionados aos

aspetos materiais e cognitivos.”

Voelpel (2005)

‘Forma de uma empresa realizar um negécio baseado numa
proposicao de valor organizacional para os seus clientes, a
partir das suas estratégias, visando atender os objetivos dos

seus diferentes publicos.”

Casadeus-
Masanell e Ricart
(2007)

“Conjunto de escolhas e de consequéncias regidas por uma

teoria.”

Aziz (2008)

“E a forma de como uma empresa obtém recursos e entrega

valor ao cliente.”

25



“Sao as escolhas feitas por uma empresa para obter receitas,

Plé (2008) considerando recursos e competéncias para gerar valor através
de produtos (bens e/ou servigos) prestados pela empresa.”
) “A estrutura, conteudo e gestdo das transagdes entre uma
Zott e Amit (2008)

empresa e 0S seus parceiros.”

Gambardella

“A abordagem de como uma empresa gera receita a um custo

razoavel e incorpora as possibilidades de como criar e capturar

(2009)
valor.”
‘Um conjunto estruturado de relagdes interdependentes e
Doz e Kosonen |operacionais entre a empresa e 0s seus clientes, fornecedores,
(2009) parceiros e outros intervenientes e entre as suas unidades e
departamentos internos”
‘Representacdo do conteudo e estrutura das transacgoes
Zott e Amit (2009) |concebidas de modo a criar valor através da exploracdo de
oportunidades de negécio.”
Casadeus- o _
_ “A logica da empresa, a forma como ela funciona e como a
Masanell e Ricart ]
mesma cria valor.”
(2010)
_ “‘Descricdo da articulacao entre diferentes componentes
Demil e Lecocq o _ L
(2010) empresariais para produzir uma proposicdo que possa gerar

valor tanto aos clientes como a empresa.”

Klang (2010)

“Descritivo da criacdo de valor e apropriacdo de valor nas

empresas com fins lucrativos.”

Teece (2010)

“Um modelo de negdcios define como a empresa cria e agrega
valor aos clientes e como converte 0s pagamentos recebidos

em lucro.”

Wikstrom (2010)

“‘Modelos de negocio descrevem as atividades de uma

organizagao com o intuito de entregar um valor para o cliente.”
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Osterwalder e
Pigneur (2011)

“Um modelo de negdcio consiste na descricao simplificada das
atividades de oferta de produtos e servicos de uma
organizacao, tendo como func¢éo, o auxilio na forma de realizar

negocios sob condigdes de incerteza.”

Cavalcante;
Kesting e Ulhoi

(2012)

‘O modelo de negdcio € uma forma de fornecer estabilidade
para o desenvolvimento de atividades de uma empresa e, ao
mesmo tempo, ser flexivel o suficiente para permitir a

mudancga.”

Casadesus-
Masanell & Zhu,

(2013)

"A busca por novas ldgicas da empresa e novas formas de criar
e capturar valor para os seus stakeholders; concentra-se
principalmente em encontrar novas formas de criar receitas e
definir propostas de valor para os clientes, fornecedores e

parceiros.”

Fonte: (PERUZZO, 2017).

Existem diversas formas de se fazer um modelo de negécios, desde um mais

simples até um bem robusto e estruturado, com o Maximo de detalhes possiveis

(Freitas, 2021). Entre os diversos métodos para se construir um modelo de negdcio,

sera utilizada a ferramenta para negocio inovadores, o Business Model Generation.

2.2.1 Diferenga entre modelo de negécio e plano de negodcio

Enquanto modelos de negdcio de forma resumida descrevem como uma

empresa cria, entrega e captura valor.

Plano de negdcio apresenta um conjunto de informacdes e analises que o

empreendedor devera realizar para verificar a viabilidade do negdcio (Serva, 2015).
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2.3 BUSINESS MODEL GENERATION

O Business Model Generation, também conhecido somente por Canvas. E uma
ferramenta de negdcios apresentada em 2004 por Alexander Osterwalder para sua
tese de Ph.D. sobre inovag&o de modelos de negocios, com o professor Yves Pigneur,
na HEC Leusanne, Suica (Osterwalder; Pigneur, 2011).

O modelo de negécio Canvas desenvolvido por Osterwalder foi bastante
influenciado pela abordagem do Balanced Scorecard, que assenta em quatro grandes
blocos (Ricardo; Quinaz, 2014): Produto, Interface com o cliente, Gestdo da
infraestrutura e Aspecto Financeiro.

O Canvas é dividido em nove componentes basicos, onde esses componentes
cobrem as quatro principais areas de um negocio: Clientes, oferta, infraestrutura e
viabilidade financeira (Osterwalder; Pigneur, 2011).

E uma ferramenta que possui o objetivo de criar modelos de negécios de forma
visual e pratica, facilitando assim a analise e ajustes necessarios de um negdcio de
forma simples (Freitas, 2021).

A forma basica da ferramenta é apresentada na figura abaixo.

Figura 1: Business Model Generation

J - 3 = [P " — €l
Parcerias &/ | Atividades-Chave Ihl Proposta de ¢l Relacionamento| Segmentos de ]
Principais -& Lo Valor '**b eom Clientes —/- Clientes IT

Recursos Principais _
-J‘j Canais —
] i

Estrutura ds /=7 Fontes de i .

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).
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A ordem de preenchimento do Canvas se segue na seguinte ordem:

Proposta de Valor;

Canais;

Fontes de receitas;
Recursos principais;
Atividades-chave;

Parcerias principais;

© © N o g~ w P

Estrutura de custo.

Segmentos de cliente;

Relacionamento com clientes;

Como cada parte do Canvas € preenchida € explicada abaixo em seus

respectivos topicos.

2.3.1 Segmentos de clientes

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011) a segmentacao de clientes pode ser

definida como definir os diferentes grupos de pessoas ou organizagdes que uma

empresa busca alcancar e

sdo:

servir. Alguns segmentos apresentados no trabalho deles

Quadro 2: Especificagdo dos segmentos de mercado.

Segmentos de mercado

Descricao

Mercado de Massa

As propostas de valor, os canais de distribuicdo e o
relacionamento com os clientes se concentram em um
grupo uniforme de clientes com necessidade e problemas
similares.

Nicho de Mercado

A proposta de valor, 0os canais e o relacionamento com
clientes sdo adequados as exigéncias especificas de um
segmento especifico de clientes especificos e
especializados.

Segmentado

Focar em mais de um grupo de clientes com
necessidades e problemas sutiimente diferentes.
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Focar em mais de um grupo de clientes com

Diversificada necessidades e problemas muito diferentes.

Atender dois ou mais segmentos de clientes que séo

Multilateral independentes entre si.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Ricardo e Quinaz (2014) apresentaram a segmentacdo de clientes como
simplesmente escolher o segmento de clientes que se deseja oferecer algo de valor.

Para Peruzzo (2017) é essencial para a empresa agrupa-los em segmentos
distintos, buscando evidenciar as necessidades, os comportamentos e outras
caracteristicas em comum.

Diferenciar os clientes € focado em cinco principais pontos para Osterwalder e
Pigneur (2011): Oferta; Distribuicdo; Relacionamento; Lucratividade e Poder de
compra.

Kotler (1998) definiu as principais variaveis de segmentac¢ao para os mercados

consumidores e suas subdivisdes, conforme quadro abaixo.

Quadro 3: Variaveis para segmentagdo de mercado.

Segmentacgdes Variaveis
Regido
. Populacao
Geogréficas -
Concentragao
Clima
Faixa Etaria

Tamanho da familia

Ciclo de vida da familia

Sexo

Demogréaficas
Renda

Ocupacéo

Formacé&o educacional

Religiao
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Raca

Geragao

Nacionalidade

Classe Social
Estilo de Vida

Personalidade

Psicogréficas

Ocasides

Beneficios

Status de Usuario

Comportamentais
Status de Lealdade

Estagio de aptiddo de compra

Atitude relativa ao produto
Fonte: (Kotler, 1998).

A Segmentagcdo geografica consiste em dividir o mercado em unidades
geograficas diferentes com a finalidade de focar as vendas que focam melhor nesses
locais.

A segmentacao demografica € a mais comum quando se fala em segmentacao
de mercado, consiste em distinguir os consumidores em grupos com caracteristicas
semelhantes, pois normalmente os desejos e preferéncias desses consumidores sao
parecidos.

Na segmentacgao psicografica os compradores sao divididos em grupos com
estilo de vida ou personalidades parecidas.

A segmentacdo comportamental se divide os consumidores em grupos com

base na opinido sobre o produto comercializado.

2.3.2 Proposta de valor

Osterwalder e Pigneur (2011) descrevem a proposta de valor como a razéo
para um cliente escolher uma empresa em detrimento de outra. A proposta de valor
nada mais é que um pacote que supre as exigéncias de um segmento de clientes
especificos.

Osterwalder e Pigneur (2011) apresentaram onze formas de se agregar valor:
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Quadro 4: Formas de agregacgéao de valor.

Formas de agregacéo de

Descricao
valor
: Satisfazem um conjunto de necessidades
Novidade
completamente novo
Melhorar o desempenho de um produto e/ou
Desempenho T
servi¢co € uma forma de agregar valor
A adequacéo, ou customizacdo, de produtos ou
Personalizacédo servicos as necessidades especifica dos clientes

gera valor

Fazendo o que deve ser feito | Se criar valor apenas por executar certos servigos

Design O design é uma forma de se agregar valor

Quando a prépria marca agrega valor ao produto

Marca/Status X
associando a um status.

Oferecer valor por um pre¢co mais baixo é uma

Preco i i
¢ forma de satisfazer os clientes alvos

Vender um produto e/ou servigo que fagcam o cliente

Reducdo de custos ter uma reduc&o de custos

Criar valor ao se reduzir o risco do cliente ao se

Redugdo de riscos adquirir produtos e/ou servicos

Tornar os produtos e/ou servi¢os aos clientes € uma

Acessibilidade
forma de agregar valor

Facilitar o uso de produtos é um grande agregador
de valor

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Conveniéncia/Usabilidade

Ricardo e Quinaz (2014) apresentam que a proposta de valor seria a
apresentacdao de um ou mais produtos e/ou servicos que criam valor para um
segmento especifico de clientes.

Para Kotler (1998) o valor que se entrega ao consumidor é divido entre o valor
total para o consumidor e o custo total do consumidor. O valor total para o consumidor
se refere aos beneficios esperados pelos produtos ou servicos esperados pelo cliente.
O custo total do consumidor é desde o custo monetario até o tempo e energia gastos

para aquisicdo do produto ou servico.
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2.3.3 Canais

Osterwalder e Pigneur (2011) definem o canal como o meio que uma empresa
comunica e alcanga seus clientes para entregar uma proposta de valor. Para eles os
canais podem ser divididos em cinco fases distintas, como também divididos entre os
tipos de canal direto e indireto, e divididos entre canais particulares ou em parceria.

Como Osterwalder e Pigneur (2011) conceituaram, canais particulares sao de
detencao da prépria empresa e podem ser diretos ou indiretos. Enquanto canais de
parceria sdo sempre indiretos, entretanto podem possuir um alcance maior. Canais

diretos sdo de posse e gestdo da empresa, enquanto os canais indiretos sdo de

terceiros.
Quadro 5: As cinco fases do canal.
NUumero Cx
Nome da fase Descricao
da fase
. Como aumentamos 0 conhecimento sobre nossos
1 Conhecimento :
produtos e servigos
- Como ajudar o cliente a avaliar a proposta de valor do
2 Avaliacéao
que ofertamos
3 Compra Como sera realizada a compra do que o cliente deseja
4 Entrega Como entregar a proposta de valor ao cliente
5 Pés-venda |Como fornecer apoio pos-venda aos clientes

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Peruzzo (2017) define de uma forma mais simples em que a soma dos canais
de comunicagao, distribuicdo e vendas compdem a troca de informacdes entre

empresa e clientes.

2.3.4 Relacionamento com clientes

Osterwalder e Pigneur (2011) definem resumidamente o relacionamento com
clientes como o tipo de relagdo que uma empresa estabelece com um segmento de

clientes. O relacionamento com clientes pode ser guiado pelas seguintes motivagoes:
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Conquista do cliente, retengéo do cliente ou ampliagéo das vendas.
O relacionamento com clientes de uma empresa influencia profundamente a
experiéncia de cada cliente. Existem varias formas de relacionamento com cliente, as

principais elencadas por Osterwalder e Pigneur (2011) sao vistas no Quadro 6.

Quadro 6: Formas de relacionamento.

Forma de

: Descricao
relacionamento

Comunicacdo com um representante da empresa,

Assisténcia pessoal |. : :
P independente da forma como foi realizado o contato.

Assisténcia pessoal |Comunicacdo com um representante especifico para

dedicada cada cliente individual.
A empresa ndo mantém contato direto com os clientes,
Self-service mas oferece todos 0s meios para que eles se sirvam
sozinhos.
Servigos Uma mistura entre self-service com processos
automatizados automatizados.

Uso de comunidades online para comunicagdo e

Comunidades ~ :
prospeccéo de clientes.

Um método de fazer o cliente agregar valor a um produto

Cocriacao ~
el/ou solucéo.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Peruzzo (2017) resume em relacionamento entre a organizagéo e um segmento
de clientes. Estas relagdes podem variar de acordo com o nivel critico de cada cliente,
variando desde pessoais até automatizadas. Este relacionamento é definido conforme
a estratégia da empresa no que tange a conquista e reteng¢ao do cliente bem como a

ampliagédo das vendas.

2.3.5 Fontes de receita

Osterwalder e Pigneur (2011) definem fontes de receita como o dinheiro que
uma empresa gera a partir de cada segmento de clientes. Eles definem que um
modelo de negdcio pode ter dois tipos diferentes de fonte de receita: pagamento unico
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ou pagamentos recorrentes, resultante da entrega de valor ao cliente ou de um suporte

pOs compra.

Osterwalder e Pigneur (2011) apresentam algumas formas de se gerar fontes

de receita:

Quadro 7: Tipos de fonte de receita.

Fontes de receita

Descricao

Venda de recursos

Venda do direito de posse de um produto fisico.

Taxa de uso

Cobranca pelo uso de um determinado servico.

Taxa de assinatura

Geracéao de renda pela venda do acesso
continuo a um servigo.

Empréstimos/Aluguéis/Leasing

Cobranca pelo direito de uso temporario e
exclusivo de um recurso, por um periodo pré-
determinado.

Licenciamento/Copyright

Cobranca de taxa para uso de propriedade
intelectual protegida.

Taxa de corretagem

Geracéao de renda através da intermediacao de
negocios envolvendo duas ou mais partes.

Anudncios

Geracao de renda através de taxas para
anunciar produtos, marcas ou Servicos.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Osterwalder e Pigneur (2011) apresentam dois tipos de precificagao, fixa e

dindmica. Conforme apresentado no quadro 08 mecanismos de precificagao.
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Quadro 8: Mecanismo de precificacéo.

Precificacao Fixa

Precificagdo Dinamica

Precos predefinidos baseados em
variaveis estéticas.

Os precos mudam com base nas
condi¢cdes do mercado.

Prr(()egl?tsos f;Xe?\S/i s pa(:i dois ou mais parceiros,

Preco de lista P ' & Negociacdo |depende do poder e/ou
outras - propostas  de das habilidades de
valores individuais. negociacio

Preco negociado entre

Dependente |O preco depende do
. : : O preco depende do
da namero ou da qualidade | Gerenciamento |. ;
L . inventario e do
caracteristica |das caracteristicas da| de produto
momento da compra.
do produto |proposta de valor.
Depende dos O preco depende do tipo O preco é estabelecido
e de todas as| Mercado em |dinamicamente, com
segmentos L
de clientes caracteristicas dos tempo real base na oferta e na
segmentos de clientes. demanda.
Dependente O preco fica em fu_n(;ao . Pre(;q determinado
da quantidade Leildes atraves de
de volume .
comprada. competicao.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

2.3.6 Recursos principais

Osterwalder e Pigneur (2011) definem recursos principais como 0s recursos

mais importantes exigidos para fazer um modelo de negdcio funcionar. Existem varios

tipos de recursos, alguns sao apresentados abaixo, ndo necessariamente recursos

devem ser préprios, podem ser alugados ou adquiridos de parceiros-chaves.
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Quadro 9: Tipos de recurso.

Tipos de

Descricao
recurso
. Recursos fisicos se referem a estruturas fisicas, equipamentos,
Fisicos L)
pontos de venda e redes de distribuigcao.
Recurso intelectual se refere desde as diferentes formas de
Intelectual ) ) . .
licenciamento, até parcerias e bancos de dados.
Humano O recurso humano é de grande relevancia em alguns modelos de
negocios, principalmente no setor criativo e de conhecimento.
: , Alguns modelos de neg6cios exigem recursos e/ou garantias
Financeiro

financeiras, como dinheiro e linhas de crédito.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Peruzzo (2017) apresenta como os recursos fundamentais para fazer um

modelo de negdcio funcionar. Eles auxiliam a empresa criar e oferecer uma proposta

de valor, manter relacionamentos, alcangar mercados e principalmente obter receita.

Ricardo e Quinaz (2014) resumem como os ativos mais importantes

necessarios para que o modelo de negadcio funcione.

2.3.7 Atividades-chave

Osterwalder e Pigneur (2011) definem as atividades-chaves como as agdes

mais importantes que uma empresa deve realizar para fazer seu modelo de negécio

funcionar. Osterwalder e Pigneur (2011) definiram trés formas de se caracterizar as

atividades chaves como apresentado no Quadro 10.
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Quadro 10: Atividades chaves.

Atividade Chave Descricao

Estéo relacionadas com desenvolvimento, fabricacdo e entrega

Producéo de produtos em quantidades substanciais e/ou qualidade
superior
Resolucdo de | Relacionam-se com novas solucdes para problemas de clientes
problemas especificos.
Para modelos de negdcios projetados como uma plataforma de
Plataforma/Rede recurso principal tem como atividade-chave manter essa
plataforma.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Peruzzo (2017) apresenta como agdes criticas em uma organizagao para que
ela opere com sucesso. Tende a ir de encontro com o planejamento estratégico da
empresa, a fim de atender ao plano de negécio escolhido. Estas atividades vao de
encontro com os ganhos relacionados aos recursos principais e diferenciam de

organizagao para organizagao.

2.3.8 Parcerias principais

Osterwalder e Pigneur (2011) definem as parcerias principais como a rede de
fornecedores e os parceiros que péem o modelo de negdécio para funcionar. Definiram
quatro tipos diferentes de parcerias e trés razdes para realizar parcerias. Os tipos de
parceria aparecem no quadro 11 e as razdes para uma parceria aparecem no Quadro
12.
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Quadro 11: Tipos de parceria.

Parcerias Descricao
Aliancas Aliancas estratégicas entre ndo competidores.
Coopeticéao Parcerias estratégicas entre concorrentes.
Joint Ventures Desenvolvimento de novos negdcios.
~ Relacdo comprador-fornecedor para garantir
Relacdo comprador-fornecedor . !
suprimentos confiaveis.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Quadro 12: Razbes para parcerias.

Razbes Descricao
Otimizagcéo e economia de Aperfeicoar a alocagao de recursos e
escala atividades.

Parcerias ajudam a reduzir riscos e incertezas

Reducdao de riscos e incertezas . -
em um ambiente competitivo.

Aquisicao de recursos e
atividades particulares

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Terceirizagéo de etapas ou atividades.

Peruzzo (2017) apresenta como a cadeia de fornecedores e os parceiros que
mantém o modelo de negdécio em funcionamento. As organizagdes criam aliangas para

inovar seus modelos, adquirir recursos e reduzir os custos.

2.3.9 Estrutura de custos

Osterwalder e Pigneur (2011) definem a estrutura de custos como basicamente
todos os custos envolvidos no negocio. A estrutura de custos pode ser divida em duas
classes, direcionadas pelo custo e direcionadas pelo valor, conforme Quadro 13
classes de custos. As estruturas de custo possuem quatro caracteristicas padrao

apresentadas no Quadro 14.
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Quadro 13: Classes de custos.

Direcionadas pelo Custo Direcionadas pelo valor

Minimizar o custo sempre que possivel

Manter a estrutura de custo 0 menor possivel| Propostas de valor de alto nivel de

Utilizar de proposta de valor de baixo preco personalizacdo que normalmente
Automacdo méxima possuem maior valor

Terceirizar 0 quanto for possivel
Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Quadro 14: Caracteristicas de uma estrutura de custo.

Custos que néo variam independente do volume de itens

Custos fixos : )
ou servigos produzidos.

Custos que variam proporcionalmente com o volume de

Custos variaveis : : .
itens ou servi¢os produzidos.

Economias de Escala | Vantagens de custos oriundas de aumentos de demanda.

Vantagens de custos devido a um maior escopo de
propostas de valor ofertadas pela empresa.

Fonte: (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Economias de escopo

A soma dos custos fixos e variaveis pode sintetizar os custos de um modelo de
negdcio, o que podemos denominar custo total, ou somente de custo, que é de suma

importancia para realizar os calculos de atratividade em um modelo de negdcio.

2.3.10 Padroes de modelos de negécio

Na constru¢ao da sua ferramenta de modelo de negdcio Alexander Osterwalder
e Yves Pigneur identificaram 5 padrées de modelos de negdcio, os quais sao modelos
de negdcio desagregados, A Cauda Longa, plataformas multilaterais, GRATIS e
Modelos de Negdcios Abertos. Trataremos cada um na ordem que foi apresentada.

Os modelos de negécios desagregados podem ser sintetizados como:

‘O conceito de corporagdo “desagregada” declara que ha trés tipos
fundamentais de negdcios: negécios de relacionamento com os clientes,
negdécios de inovagdo de produto e negdcios de infraestrutura. Cada tipo tem
seus imperativos econdmicos, competitivos e culturais. Os trés tipos podem
coexistir dentro de uma Unica corporagdo, mas, idealmente, sao
“‘desagregados” em entidades separadas para evitar conflitos e
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compensagdes indesejadas”. (Osterwalder; Pigneur, 2011)

O modelo de negocio de Cauda Longa pode ser sintetizado como: “Modelos de
negocios de cauda longa requerem baixo custo de estoque e plataformas robustas
para disponibilizar prontamente o conteudo segmentado para os compradores
interessados [...] exemplos: Netflix, Ebay, Youtube [...]” (Osterwalder; Pigneur,
2011)(Adaptado).

O modelo de negdcio de plataformas multilaterais pode ser sintetizado como:
“‘Plataformas multilineares unem dois ou mais grupos distintos, porém
interdependentes, de clientes” (Osterwalder; Pigneur, 2011).

O modelo de negdcio GRATIS consiste em:

“GRATIS consiste pelo menos um segmento de clientes substancial é capaz

de se beneficiar continuamente de uma oferta livre de custos [...] Clientes nao
pagantes sao financiados por outra parte do modelo de negécios ou por
segmento de clientes [...] exemplos: Flickr, Google [...]" (Osterwalder; Pigneur,
2011)(Adaptado).

Os modelos de negdcios abertos consistem em: “Modelos de negdcios abertos
pode ser utilizado por companhias para criar valor sistematicamente colaborando com

parceiros externos” (Osterwalder; Pigneur, 2011).

2.4 INDICES DE ATRATIVIDADE DO NEGOCIO

Nesse topico serdo abordadas as principais equagdes que servem para analise

e indice da viabilidade de um negdcio.

2.4.1 Indicadores de lucratividade

Conforme Kotler (1998) o lucro de uma empresa pode ser expressado de uma

forma simples como:

Equacéao 1: Equacgao basica de lucro.
L=R-C
Fonte: (Kotler, 1998).
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Onde ‘L’ é o lucro, ‘R’ é a receita e ‘C’ o custo.
Sendo a receita o valor que a empresa recebeu pela comercializacdo de seu

produto(s) e o Custo sendo a soma dos custos fixos e variaveis do negdcio.

Equacéo 2: Equacéo da receita.

R=P-k)-Q
Fonte: (Kotler, 1998).

Onde ‘P’ é o preco do produto, ‘k’ € qualquer desconto no preco e ‘Q" é a

quantidade de unidades vendidas.

Equacgéo 3: Equacgéo de custo de produtos vendidos.

C=CPV=EIl+(In+ MO + GGF) — EF
Fonte:(Reis, 2019)(Adaptado).

Onde ‘CPV’ é o custo dos produtos vendidos, ‘EI'’ o estoque inicial, ‘In’ os
insumos gastos com esse produto, ‘MO’ se refere a mao de obra utilizada, ‘GGF’ sao
0s gastos gerais na fabricagao (aqui se enquadram todos os custos fixos do negdcio)
e ‘EF’ o estoque final.

Nesse trabalho ndo utilizaremos de controle de estoque, considerando que o
equipamento inteiro seja adquirido no momento da venda, consideraremos para

equacao de lucro ‘El' e ‘EF’ iguais a zero.

Equacéo 4: Equacgéo de lucro.

L=(P—-k)-Q—(In+ MO + GGF)

Fonte: Autor.

Para se determinar o lucro de um negécio deve-se ver quanto foi a receita com
base na quantidade de produtos vendidos, e para o calculo de custos os gastos com

insumos e méao de obra também s&o variaveis com a quantidade vendida.
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2.4.2 Margem de contribuicao

Uma informagao importante que se pode extrair dessa equagdo a margem de
contribuigdo bruta unitaria e total. A margem de contribuigdo bruta unitaria segundo a
definicdo do Kotler (1998) é a quantia recebida pela empresa por uma unidade média
vendida apoés reduzir os custos variaveis. A margem de contribuicdo bruta total é a

receita liquida disponivel para cobrir os custos fixos.

Equacéo 5: Margem de contribuigdo bruta unitaria

MCyp = P — (Cypn + Dvyy)
Fonte:(Margem de contribuigdo: vocé sabe calcular?SEBRAE, 2022)(Adaptado).

Onde o ‘P’ é o prego do produto, ‘Cun’ 0 custo unitario de fabricagao, revenda
ou de servigos unitarios e ‘Dvun’ € despesas variaveis como impostos, comissodes,
taxas financeiras entre outros encargos. O custo unitario desconsidera os custos fixos

do negdcio.

Equacgéo 6: margem de contribui¢éo bruta.

MC =MCy,, - Q
Fonte: (Kotler, 1998)(Adaptado).

2.4.3 Ponto de equilibrio

Para saber qual o numero minimo de vendas para que o negdcio ndao tenha
prejuizo, nem tenha lucro. Isso € definido como ponto ou volume de equilibrio descrito

pela equagao abaixo:

Equacéo 7: Ponto de equilibrio.
_ F

-~ MCy,

Fonte: (Kotler, 1998)(Adaptado).

PE
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Onde ‘PE’ é o ponto de equilibrio e ‘F’ os custos fixos.

2.4.4 Payback

A expressao em inglés payback se refere ao tempo para que um investimento
tenha retorno, ou seja, para seu calculo basicamente se dividi o investimento inicial
pelo lucro previsto em um determinado intervalo de tempo, para se descobrir quanto
tempo, com base na escala utilizada (seja ano, més, dia, ...), ocorrera o retorno do

investimento.

Equacéao 8: Payback simples ou simplificado.

investimento inicial

ayback = — — -
pay lucro liquido apurado no exercicio social da empresa

Fonte: (Limberger, 2022)(Adaptado).
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3 SISTEMA E EFEITO FOTOVOLTAICO

Nesse topico sera abordado as estruturas que compdem um sistema solar

fotovoltaico e a previsdo de geragéo de energia no local escolhido.
3.1 CELULA FOTOVOLTAICA

Entre as diversas tecnologias de células fotovoltaicas disponiveis hoje se
destacam principalmente as de silicio cristalino e filmes finos (Silveira et al., 2020). No

Quadro 15 aparecem as principais tecnologias com seus indices de conversado de

célula e de modulo.

Quadro 15: Relagéo tecnologia-eficiéncia de tecnologias fotovoltaicas.

. Eficiéncia de conversao das Eficiéncia de conversao dos
Tecnologia . !
células modulos
Silicio m-Si 26,1% 22, 7% - 24,4%
Cristalino | p-Si 22,3% 19,9%
Filmes CIGS 23,4% 16,6% - 19,2%
Finos CdTe 22.1% 18,6%

Fonte: (Silveira et al., 2020).

O silicio cristalino disponivel hoje pode ser subdivido entre o monocristalino (m-
Si) e o policristalino (p-Si). Os filmes finos possuem dois tipos principais de materiais

o disseleneto de cobre indio e galio (CIGS) e o telureto de cadmio (CdTe).

3.2 MODULOS FOTOVOLTAICOS

Um fator importante ao se falar dos modulos fotovoltaicos além da eficiéncia da
célula, também se deve analisar a eficiéncia por m?, onde em alguns locais a area
disponivel pode ser um fator limitante, Cruz e Carvalho (2017) em seu trabalho fizeram
esse levantamento por m? e diferentes tecnologias de forma normalizada para geragao

de 1 kWp conforme mostrado na Figura 2.
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Figura 2: Area necesséria para instalar 1 kWp.

Area necessaria para instalar 1kWp

& 16-20

Silicio Silicio Disseleneto de Telureto de Silicio
monocristalino policristalino cobre e indio Cadmio amorfo
m-Si p-Si CIS - CIGS CdTe a-Si

Fonte: (CRUZ; CARVALHO, 2017).

O silicio amorfo (a-Si) que aparece na figura 01 € um material que apresenta
segundo Cruz e Carvalho (2017) uma eficiéncia menor que todas as outras
apresentadas e uma durabilidade menor que as outras entre 10 e 15 anos.

Conforme o estudo realizado por Silveira (Et AL, 2020) que comparou a
eficiéncia dos principais médulos apresentados, tem-se que a tecnologia de filmes-
finos possuem uma taxa de desempenho similar ou maior que as de silicio cristalino,
entretanto ao se levar o fator area ocupada em conta, o melhor método € o silicio
monocristalino (m-Si).

Segundo Cruz e Carvalho (2017) uma célula tipica produz menos que 3 Wp,
numa tensdo de aproximadamente 0,5 V, dessa forma, as células precisam ser
conectadas em configuragbes série-paralelo, a fim de se atingir as poténcias
necessarias as diferentes aplicagdes.

O modulo fotovoltaico € o componente unitario do gerador e, dependendo como
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associado e das caracteristicas das células fotovoltaicas, podem possuir diferentes
valores para tensao ou corrente nominal (Pinho; Galdino, 2014).

Com os valores de irradiacdo diarios médios mensais pode-se estimar a
geracao diaria média de energia elétrica de um painel conforme a equagao 01 (Pinho;
Galdino, 2014)

Equacéo 9: Energia elétrica didria média.

_PFV'HTOT'PR
G
Fonte: (Pinho; Galdino, 2014).

Onde E: energia elétrica diaria média (Wh/dia); PFV: poténcia fotovoltaica de
pico instalada (Wp); Hror: irradiacdo solar diaria média mensal para a localidade em
questao (Wh/m2.dia); PR: Taxa de Desempenho ou Performance Ratio; G: irradiancia

nas Condi¢cbes Padrao de Teste.

3.3 INVERSOR FOTOVOLTAICO

A definigdo basica para um inversor € um circuito que transfere poténcia de
uma fonte de corrente continua (CC) para uma carga de corrente alternada (CA) (Hart,
2011). Os inversores podem funcionar como retificadores, onde ele & conectado a uma
fonte CA, ele retifica em CC e converte novamente em CA para levar a carga, esse
tipo de funcionamento dos inversores normalmente ocorre para acionamentos de
motores.

Pinho e Galdino (2014) trazem somente dois tipos de inversores, 0s inversores
fotovoltaicos conectados a rede elétrica (on-grid ou grid-tie) e os inversores
fotovoltaicos isolados (off-grid), entretanto ja existe mais um tipo de classificagcao os
inversores hibridos, esses inversores possuem as caracteristicas de funcionarem
conectados a rede elétrica e possuem conexao para baterias podendo ser usado
como off-grid em momentos chaves.

As explicagdes sobre cada tipo de inversor serao explicadas melhor em cada

capitulo especifico.
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3.3.1 Inversor fotovoltaico conectado a rede elétrica

Esses inversores fazem a conexdo entre os modulos fotovoltaicos e a rede
elétrica. A entrada de energia vinda dos modulos fotovoltaicos em CC, com a tensao
e corrente com base no arranjo e insolagao incidente nos médulos. A saida em formato
AC conforme os critérios definidos pela concessionaria de energia do local onde esse
sistema esta instalado. Na Figura 3 aparece uma ilustragdo de como é o

funcionamento do inversor on-grid.

Figura 3: Funcionamento do inversor on-grid.

Inversor grid-tie padrido
As setas indicam

o sentidae do

fluxo de poténcia

PORTA CC EOBTA CA

Painéis UNIDIRECIONAL Rede
solares FONTE DE CORRENTE - clétrica
(GRID-TIE / SAIDA)

Fonte: (Villalva, 2022).

Normalmente esses inversores conectados a rede elétrica com poténcia até 5
kW costumam ser monofasicos, apds essa poténcia se utiliza de inversores com saida
trifasica, ou uma associacao de 3 inversores monofasicos (Pinho; Galdino, 2014).

Os arranjos de inversores em um sistema fotovoltaico possuem 3 tipos, os

Inversores String, Micro-inversores e inversores grandes (Neto; Massa; Florian, 2019).

3.3.1.1 Inversores String

A descrigdo de inversores String normalmente é dada a sistemas de
microgeragao, onde um ou mais inversores podem ser colocados em paralelo para se
atingir a poténcia desejada (Neto; Massa; Florian, 2019).

Quando sao utilizados de varios inversores aumenta-se a confiabilidade do

48



sistema, em contrapartida, tem-se um aumento do custo de investimento (Neto;
Massa; Florian, 2019).

3.3.1.2 Micro-inversor

Diferente do inversor String que funciona no sistema todo, os micro-inversores
estdo associados a uma unica placa, ou seja, cada placa possui um micro-inversor.
Esse método aumenta a confiabilidade do sistema e permite facil aumento do numero

de placas (Neto; Massa; Florian, 2019).

3.3.1.3 Inversor central

Inversores centrais normalmente sao utilizados em sistemas com poténcia de
20 kW até 400 kW, utilizado em industrias, condominios e usinas de geragao
fotovoltaica. Esse método utiliza um unico inversor diminuido custos, comprometendo

a confiabilidade (Neto; Massa; Florian, 2019).

3.3.2 Inversores fotovoltaicos isolados

Inversores isolados possuem o mesmo principio de funcionamento que os
inversores on-grid. A diferenga esta que a saida CA do inversor ndo precisa estar
conforme os padrdes da concessionaria de energia local, pois 0 mesmo néo é ligado
a rede elétrica (Pinho; Galdino, 2014). Conforme mostrado na Figura 4 o

funcionamento do inversor off-grid.
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Figura 4: O funcionamento do inversor off-grid.

Inversor off-grid padrdo

As setas indicam
o sentide do
fluxo de poténcia
PORTA CA
PORTA CC UNIDIRECIONAL
Fonte CC UNIDIRECIONAL FONTE DE TENSAO
(baterias) (ENTRADA) (OFF-GRID /
SAIDA)

Fonte: (Villalva, 2022).

Na Figura 4 a fonte CC aparece como bateria, s6 que ela pode ser os painéis
fotovoltaicos. Normalmente nesses sistemas o inversor ndo faz o papel do controlador

de carga, ou seja, as baterias estdo em paralelo com os painéis fotovoltaicos.
3.3.3 Inversor Hibrido

Os inversores hibridos funcionam como os conectados a rede, entretanto
possuem conexao para bateria e o controlador de carga vem embutido. Na Figura 5

aparece o funcionamento de um inversor hibrido.

Figura 5: O funcionamento do inversor hibrido.

Inversor hibrido padrdo
Esta porta opera

somente no
rmodo grid-tie
PORTA CA
Painéis PORTA CC BIOIRECIONAL
solares - UNIDIRECIONAL FONTE / DRENO Rede
(ENTRADA) DE CORRENTE alétrica
(GRID TIE)
O fluxo de
enengia é
bidirecional

PORTA CA

Baterios |y oo e

[OFF-GRID / SAIDA)

Esta porta apera
somente no
mado off-grid

Fonte: (Villalva, 2022)
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3.4 METODOS DE ARMAZENAMENTO DE ENERGIA

Nos sistemas fotovoltaicos em que a geragao intermitente € consideravel, o
armazenamento de energia confere aos usuarios maior flexibilidade para maximizar
os beneficios e ajudar a atenuar os problemas de rede causados pelo aumento da
geracao intermitente (Souza; Mariano; Urbanetz Junior, 2020).

Existem 5 formas para armazenamento de energia elétrica: mecanica,
eletroquimica, quimica, elétrica e térmica (Souza; Mariano; Urbanetz Junior, 2020).

Conforme apresentado na Figura 6 as formas de armazenamento de energia elétrica.

Figura 6: Formas de armazenamento de energia elétrica.

Sistemas de Armazenamento de Energia Elétrica

l I |

— Mecanico — Eletroquimico Quimico —  Elétrico T érmico
| l
Bombeamento Baterias Hidrogénio /’celula Dupla camada PR
hidraulico Secundarias: de combustivel / | [ Capacitor - DLC Sal fundido
—{ Chumbo acido / SNG
—{ Ar Comprimido NiCd / NiMh / Li /
e | | Supercondutor
Volantes de Baten as de bobina magnética
Inercia —— Fluxo Redox /
Fluxo Hibrido

Fonte: (Souza; Mariano; Urbanetz Junior, 2020)

Diversas sao as aplicagdes, ou seja, modos de operacédo quanto as tecnologias
comercialmente disponiveis, e suas capacidades podem ser bastante variaveis quanto
a resposta de carregamento ou descarregamento, o que interfere no porte do sistema
(Souza; Mariano; Urbanetz Junior, 2020).

Souza, Mariano e Urbanetz (2020) apresentaram uma tabela com uma

comparagao entre as principais solugdes para armazenamento de energia elétrica.
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Tabela 1: Comparagéo entre solugbes de armazenamento de energia.

Tecnolosins —Lotencia Densidade Rendimento  Vida util Duracio Auto-Descarga
& MW  Whie Wig Vi Anos  Cicdos Carga Descarga %o (Dva)
Arm azenam ento
dear 10-100 2-6 1.5-3 40-T5 2040 =1300 2-24h m-h 0
comprimido
Aprov eitam ento
hidrico 100-1000 05-1.5 0.1-04 75-83 4060 =1300 4-12h h 0
reversivel
Velante de 011 saz0 200 9095 1520 >10000 smin <l3min 20-100
inercia 3000
Supercondensad ;o 9539 200 8508 >20 >50000 msh  smin 240
or 3000
Supercondutor 55 1000- o5 a9 T10000 s mm 10-15
magnético 5000 0
Celulsde 001 o0 0220 2050 55 st000 M h 0
combu stiveis 1000 sem
Bateria de 300-
<70 3050 73300 7000 3-15 3h 8h-16h 0103
chumbo acido 2000 -
Bateriasde - 150- - 1000-
<40 45-80 60-73 10-20 h 1h 0206
Niguel-Cadamio 300 2300 = -
Bateriasde
hidretos 200-
N 707 7 X : 4
metalicos de 002 60-120 70736 60-75 3-15 1500 sh 2hdh 04-12
niguel
Baterias de ions - R 230- - - 1000- - .
- 752 . 2 . 03
de litio 0.1-3 73-230 340 35-98 520 10000 min-3h  minch 0,103
Baterias de sodio- 150- 2000
- T 5 .
enxofre 0.05-50 244 00230 7500 10-20 5000 h-8h oh 20

Fonte: (Souza; Mariano; Urbanetz Junior, 2020).

Ao se falar de armazenamento de energia as principais solugdes apresentadas
por Souza, Mariano e Urbanetz (2020) podem ser utilizadas. Usualmente para
sistemas fotovoltaicos se utiliza predominantemente de baterias.

Atualmente as principais baterias em discusséo para utilizagado sao as baterias
de chumbo-acido e as de ions de litio. As baterias de chumbo-acido apresentam uma
capacidade de armazenamento menor que as baterias de ions de litio, densidade
maior e vida util reduzida (Souza; Mariano; Urbanetz Junior, 2020).

As baterias de chumbo-acido ainda sdo bastante utilizadas devido as
vantagens sobre as outras tecnologias, quanto ao seu baixo custo e nivel de
maturidade aprimorada, sendo mais facilmente encontradas comercialmente (Souza;
Mariano; Urbanetz Junior, 2020).

Um levantamento de preco foi feito por Ferreira (2019) para comparar os custos
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em US$/kWh entre as baterias de chumbo-acido e as de ions de litio conforme visto

na Figura 7.

Figura 7: Custos em US$/kWh entre as baterias de chumbo-acido e as de ions de litio.

Chumbo acido (Budget) -
Chumbo acido (Standard) _
Chumbo &acido (Premium) _

Chumbo acido AGM

Chumbo acido Gel

ion de litio
0 $100 $200 $£300 $400 $500
S/kWh

Fonte: (Ferreira, 2019).

Como visto pelas caracteristicas levantadas por Souza, Mariano e Urbanetz
(2020) e pela divergéncia de precos apontada por Ferreira (2019) a melhor bateria no

quesito custo-beneficio € a de chumbo-acido.
3.5 GERACAO ESTIMADA DOS PAINEIS FOTOVOLTAICOS EM ITAJAI — SC

Para determinar a insolag&o solar na cidade de Itajai se utilizou da localizagéo
do Instituto Federal de Santa Catarina (IFSC) — Campus Itajai. Localizado na Rua
Abrah&o Jodo Francisco, n° 3899, bairro Ressacada, CEP 88307-303. Coordenadas
geografica Latitude: 26,901° S e Longitude: 48,749° O.

Com a definicao do local para levantamento dos dados se utilizou do programa
SunData. Apresentando os dados da irradiacdo em diferentes angulos de irradiagao
entre os meses de janeiro e dezembro, conforme Quadro 16.

O programa SunData tem como objetivo o calculo de irradiagao solar diaria

meédia mensal em qualquer ponto do territério nacional e constitui-se em uma tentativa
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do CRESESB de oferecer uma ferramenta de apoio ao dimensionamento de sistemas

fotovoltaicos (CRESESB - Centro de Referéncia para Energia Solar e Edlica Sérgio

Brito, 2017).

Quadro 16: Irradiacdo em diferentes planos no IFSC — Campus Itajai.

Irradiacdo solar diaria média

I [kWh/m?.dia]

Angulo [nclinacéo Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nowv Dez Media Delta

Flano Horizontal 0° N 5,53 532 456 385 303 2,50 263 328 344 40 5,14 5,50 4,06 3,10
Angulo igual a latitude 27 M 5,00 5,07 474 423 3389 3,33 343 391 385 391 4,69 493 4,23 1,74
Maior média anual 21° M 5,19 5,19 476 418 3,78 3,19 330 382 385 398 4385 5,14 4,25 2,00
Maior minimo mensal 417 N 4,44 4,65 454 4327 408 3,55 363 401 3,556 364 421 435 4,08 1,10

Fonte: (CRESESB - Centro de Referéncia para Energia Solar e Edlica Sérgio Brito, 2017).
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Figura 8: Potencial de geracdo solar fotovoltaica - rendimento energético anual.
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Fonte: (Pereira et al., 2017).

3.6 PRINCIPAIS EMPRESAS DO SETOR ELETRICO FOTOVOLTAICO

As cinco maiores empresas do setor elétrico fotovoltaico que atuam no brasil e
se destacaram no ano de 2024 foram a TopSun, Mitratech, Helia Solar, Eco solugdes
em energia e a Origo Energia (Origo, 2024). Sendo a TopSun uma empresa de
Jaragua do Sul — SC. A Origo energia, € uma empresa que atua também no mercado

de assinatura para comercializagéo de créditos de energia solar (Origo, 2024).
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4 METODOLOGIA

Nesse capitulo sera apresentado a metodologia de pesquisa utilizada nesse
trabalho. Abordando como se caracterizou essa pesquisa e explicando como foi

definido cada parte da diviséo.

4.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

A pesquisa cientifica leva em consideragcdo um conjunto de procedimentos
sistematicos, que se apoia no raciocinio légico e usa métodos cientificos para
encontrar solugdes ou discorrer sobre algum problema de pesquisa (Coelho, 2019).

A pesquisa pode ser diferenciada quanto a natureza, aos métodos (ou
abordagens metodoldgicas), quanto aos objetivos e quanto aos procedimentos
(Nascimento; Sousa, 2015).

Essa pesquisa é do tipo aplicada por ser dedicada a geragao de conhecimento
para solugao de problemas especificos (Nascimento; Sousa, 2015).

A abordagem dessa pesquisa é qualitativa. A abordagem qualitativa usa de um
processo que € descritivo, indutivo, de observacao que considera a singularidade do
sujeito e a subjetividade do fenbmeno, sem levar em conta principios ja estabelecidos
(Nascimento; Sousa, 2015). O objetivo da abordagem qualitativa é interpreta e
analisa os fendbmenos, atribuindo-os significados, que ndo podem ser analisados
quantitativamente (Coelho, 2019).

Possui natureza exploratdria que é caracterizada por facilitar familiaridade do
pesquisador com o problema objeto da pesquisa, para permitir a construgcao de
hipoteses ou tornar a questdo mais clara (Nascimento; Sousa, 2015).

Os procedimentos técnicos abordados nessa pesquisa sao a pesquisa
bibliografica e o estudo de caso. A pesquisa bibliografica propicia bases tedricas ao
pesquisador para auxiliar no exercicio reflexivo e critico sobre o tema em estudo
(Nascimento; Sousa, 2015). Para Coelho (2019) o estudo de caso envolve o estudo
profundo e exaustivo de um ou poucos objetos, com o objetivo de buscar maior
detalhamento de um assunto.

A construgdo desse modelo de negdécio pode ser caracterizada como uma

pesquisa de abordagem qualitativa, natureza aplicada, objetivo exploratoério,
56



procedimento técnico de revisao bibliografica e estudo de caso.
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5 DESENVOLVIMENTO

Nesse capitulo sera apresentado o desenvolvimento do trabalho que pode ser
divido em trés etapas. A primeira etapa aborda a definicdo dos componentes do
sistema solar fotovoltaico com armazenamento de energia através de baterias
proposto. A segunda etapa se refere a construgédo de cada quadro do Business Model
Generation. A terceira etapa aborda a analise e construgao dos indices de atratividade

do negdcio para a localizagdo escolhida.

5.1 COMPONENTES DO PRODUTO OFERTADO

Para elaboracao e analise do produto a ser comercializado deve se definir quais
serao os painéis solares, inversores e qual a bateria a ser escolhida para composicao

desse trabalho, além de se estimar custos para instalagao e licenciamento do produto.

5.1.1 Painel solar comercial

Para escolha do painel solar se escolheu a OSDA solar como fornecedor, sendo
que em 2023 foi a 10® maior importadora de painéis ao Brasil e umas das maiores
empresas do mundo (Casarin, 2024). E arbitrariamente se adotou que a poténcia do
painel deve ser de 500 Wp ou mais, de silicio monocristalino por questao de custo-
beneficio.

O painel solar escolhido € da tecnologia de silicio monocristalino modelo
ODA550-36V-MH da empresa OSDA solar. Conforme condi¢cbes de testes padrao
possui poténcia maxima de 550 Wp, tensdo maxima de 42,10 V e corrente maxima de
13,06 Ap (NINGBO OSDA SOLAR CO. LTD, [s. d.]).

Conforme observado no Quadro 16, tem-se que a média de irradiagao diaria
por més em lItajai no pior caso é de 4,06 kWh/m?2.dia. A poténcia dos painéis é de 550
Wp, considerando uma taxa de desempenho de 70% segundo Souza (ET Al, 2020) e
que a irradiancia nas Condicdes Padrao de Teste é de 1 kWh/m? conforme NINGBO
OSDA SOLAR CO. LTD. A energia elétrica gerada pode ser calculada através da
Equacgao 9 para uma placa como sendo em média 1,56 kWh/dia, considerando um

més com 30 dias, cada placa geraria em média 46,8 kWh/més.
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Esse produto no ano de 2022 foi considerado com um custo estimado
arbitrariamente de R$ 1.500,00 por unidade.

5.1.2 Inversor comercial

Para escolha do inversor ele deve ser do tipo hibrido com controlador de carga,
permitindo que funcione tanto nas modalidades on-grid quanto off-grid, além de
gerenciar a carga das baterias.

O inversor que atende aos critérios de funcionamento para esse projeto e que
foi escolhido é o Fronius Primo GEN24 3.6 Plus. O inversor escolhido para esse
estudo ainda n&do é comercializado em territério brasileiro, entdo se deve importar esse
produto. Como nao é comercializado em solo brasileiro o custo dele em 2022 foi

estimado arbitrariamente em R$ 10.000,00 por unidade.

5.1.3 Bateria comercial

Por padrao a bateria deve ter tensdo nominal de 12V e por questao de custo-
beneficio deve ser de acido de chumbo.

A bateria escolhida foi de acido chumbo da Moura modelo 12MS234 com 220
Ah. Atensdo da bateria € de 12 V. A capacidade de armazenamento de energia elétrica
desse produto é de 2,64 kWh, entretanto deve-se evitar o uso de 100% da capacidade
para aumentar a longevidade, por tanto se considera que cada unidade armazena
somente 2 kWh. Outro fator a ser considerado ao se evitar uso de 100% da
capacidade ¢ a relagao descarga com a tenséo da bateria, conforme o fabricante em
20% da carga a tensédo sera de aproximadamente 11,5 V (FMR, 2021).

Esse produto foi considerado com um custo estimado em 2022 de R$ 1.800,00

por unidade.

5.1.4 Infraestrutura e licenciamento

Os sistemas fotovoltaicos necessitam de uma estrutura fisica e cabos para
instalacdo que se estimou um custo estimado de R$ 1.000,00 por sistema. Para

licenciamento, emissdo de ART e adequagao na concessionaria de energia se um
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custo estimado de R$ 1.500,00.

5.2 CONSTRUCAO DO BUSINESS MODEL GENERATION

Nesse capitulo sera apresentado o preenchimento tépico a topico da
ferramenta Business Model Generation conforme a ordem de preenchimento

apresentada no capitulo 0.

5.2.1 Segmentacao de clientes

Em um negdcio deve-se determinar qual o publico-alvo ou o segmento de
mercado que se tem objetivo. Usando os padrbes de segmentagéo apresentados por
Osterwalder e Pigneur (2011) determinou-se que se focaria como publico-alvo um
segmento de nicho.

Os nichos abordados serao os das classes sociais com maior poder aquisitivos,
comércios e condominios.

A cidade de Itajai — SC com base nos dados do ultimo censo em 2022 possui
264 mil habitantes. O salario médio dos trabalhadores formais em 2021 estava entorno
de 3 salarios-minimos, com um percentual da populagéo ocupada de 48.0%. Itajai —
SC possui um PIB per capita de R$ 148.284,92 em 2020. Com entorno de 16 mil
unidades de empresas localizadas no municipio. (IBGE, 2022).

Para as classificacdes das faixas de renda um padrao desenvolvido em 2015
pela ABEP esta sendo bem aceito para estimacgao dos tipos de renda por classe social
com base num sistema de pontuacao, chamado de critério brasil, na Tabela 2 esta
informando a classe social por renda para o ano base de 2022. (ABEP, 2022). Outra
forma é unicamente através da faixa de renda mensal domiciliar, como mostrado na
Tabela 3.
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Tabela 2: Divis&do de classes por renda média mensal no Brasil.

Classe Renda Média Mensal
A R$ 21.826,74
B1 R$ 10.361,48
B2 R$ 5.755,23
C1 R$ 3.276,76
C2 R$ 1.965,87
DeE R$ 900,60
Renda Média da populacao brasileira R$ 3.383,06

Fonte: (ABEP, 2022).

Tabela 3: Divisdo de classes por faixa de renda média mensal no Brasil.

Classe Renda Média Mensal
A Acima de R$ 22 mil
B Entre R$ 7,1 mil e R$ 22 mil
] Entre R$ 2,9 mil e R$ 7,1 mil
DeE Até R$ 2,9 mil

Fonte:(Infomoney, 2022).

Com base no que é apresentado na Tabela 2 e Tabela 3 o segmento de clientes
alvo séao os membros das classes A, B1 e B2. As classes A, B1 e B2 representam
juntas cerca de 29,8% das pessoas na regiao Sul (ABEP, 2022). Essas classes
socioecondmicas juntas representam cerca de 56% do potencial de consumo do Brasil
em 2022 (Sintonia com a Sociedade, 2022).

5.2.2 Proposta de valor

O valor apresentado pelo servico de assinatura apresenta duas principais
percepgdes para os clientes: Agregagao ao valor de um imovel a um valor de aquisigao
de produto com prego abaixo do mercado, mitigagdo do risco de auséncia no
fornecimento de energia elétrica, economia de dinheiro a longo prazo, auséncia de

preocupacdes acerca de manutengdes e conservacao.

61



Ao aderir a assinatura permite acesso a aquisicdo de produtos com valores
mais baixos. Garantindo estabilidade e seguranga no fornecimento de energia elétrica
residencial. Com a conveniéncia de conservagao e manuten¢ao do produto e gerando
uma economia a longo prazo.

Dentre as formas de agregacgao de valores de Osterwalder e Pigneur (2011) o
proposto nesse modelo de negdcio fica caracterizado como novidade e reducao de

risco.

5.2.3 Canais

Os principais canais para divulgag¢ao do produto seriam através do trafego pago
e de vendedores da propria empresa.

Os canais de venda seriam realizados inicialmente por um contato por telefone
ou na loja fisica, seguido de uma vistoria por parte da empresa no local onde se
instalaria a solugao, e a assinatura do contrato realizada em cartério, ou através de
assinatura eletrénica.

Ao firmar o contrato a empresa estaria recebendo seus produtos em um
intervalo de tempo pré-determinado, apos a chegada o negdcio é responsavel por
levar e instalar no cliente. Em 180 dias apds assinatura do contrato estima-se que a
execugao ja esteja autorizada pelos o6rgaos competentes, o sistema montado e
instalado.

No pods-venda como se trata de um servigo de assinatura em intervalos de
tempo é realizada a manutengao e verificagdo de integridade do equipamento.
Disponibilizado uma linha direta de comunicagdo com o cliente em eventuais

problemas, ou reagendamento do servi¢o de conservagao.

5.2.4 Relacionamento com clientes

A forma principal de relacionamento com cliente seria através de uma
comunicacao direta com funcionarios, Osterwalder e Pigneur (2011) caracterizam
como assisténcia pessoal. Sem utilizagdo de centrais telefénicas e meios
automatizados proporcionando uma comunicagao direta do cliente com a empresa.

Os métodos de divulgagao e que os clientes podem iniciar um primeiro contato
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com o proposto pelo negdcio seria através do site, telefone, e-mail, indicagdes, redes

sociais, anuncios e o servigo de atendimento ao cliente (SAC).

5.2.5 Fontes de receitas

O negdcio tem como produto principal o plano de assinatura para manutengao
associada a venda do equipamento de energia solar fotovoltaico hibrido nas
modalidades residencial e comercial/industrial.

As receitas do plano de assinatura neste modelo de negdcio séo classificadas
como uma taxa de assinatura com precificagao fixa enquadrada como preco de lista.
Para um sistema de assinatura pode-se haver varios planos, entretanto nesse trabalho
consideraremos somente dois planos para comercializacao da solugéo apresentada.
O residencial e o comercial/industrial.

O produto residencial sera composto por um sistema fotovoltaico de 8 painéis
solares, 1 inversor e 1 bateria solar. Enquanto o produto comercial/industrial sera
composto pelo equivalente de quatro produtos residenciais. Onde a além do produto
ofertado ser similar, a diferenca entre os planos serd o valor cobrado do cliente.
Estimasse que o ambos os produtos devam ser igualmente responsaveis pelas

receitas.

5.2.6 Recursos principais

Dentre os recursos necessarios se destacam a empresa ter em seu quadro de
funcionarios com mao de obra qualificada. Dominar técnicas para montagem e
instalacao do sistema. Equipamentos para trabalho em alturas e para instalagdes de
suportes e cabos.

Dentre os recursos financeiros, destacam-se capital proprio para adquirir os
equipamentos, ou acesso a linhas de crédito que viabilizem a compra em longo prazo

dos equipamentos, e capital de giro.

5.2.7 Atividade chave

As atividades fundamentais do negoécio sdo uma estrutura de marketing
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eficiente, uma equipe de vendas e assisténcia eficaz, uma equipe de projetos e
compras dinamicas, e uma cadeia logistica bem construida através de varios

fornecedores com finalidade de evitar dependéncia de uma unica fonte de insumos.

5.2.8 Parcerias principais

Os servigos de apoio ao comercio sdo parceiros importantes para as vendas.
Sao desde os camaras de dirigentes lojistas (CDL), associagbes comerciais, 0 Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), que sdo entidades
com grande vinculo com comércios e comerciantes sendo uma o6tima forma de
prospectar e fortalecer vinculos com clientes. Corretores de iméveis possuem bons
vinculos com pessoas fisicas buscando compra ou venda de iméveis.

Utilizar de empresas préprias para construcdo e manutengdo da imagem em
midias fisicas e digitas, através de anuncios em jornais fisicos e digitais, utilizar o
trafego pago em redes sociais, anuncios em panfletos e outdoors.

Utilizar de diversos fornecedores tanto nacionais quanto internacionais a fim de

garantir suprimento de insumos com melhor custo-beneficio disponivel.
5.2.9 Estrutura de custos

A estrutura de custos conforme Osterwald e Pigner (2011) € do tipo direcionada
a custos. Orientando o0 negocio a sempre que possivel economizar e manter a
estrutura o menor possivel.
5.2.9.1 Estrutura de custos do modelo de negdcio

A estimativa de custos para esse negocio esta mais bem apresentada no
Apéndice 1, pois a descricao de todos os custos com maxima precisdo nao é o foco

desse trabalho. Estimou-se que o negdcio tenha um custo anual médio aproximado
R$ 515.000,00.
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5.2.9.2 Custos fixos para o sistema solar fotovoltaico com armazenamento de energia

através de baterias no plano residencial.

Entre os componentes que constituem custo sdo os equipamentos,
colaboradores, meios de comunicacao e a estrutura fisica.

O produto em analise nesse trabalho € composto por 8 painéis solares de 550
Wp que possuem ao todo uma capacidade instalada de 4,4 kWp, 1 Inversor, 1 bateria,
e os custos para licenciamento e infraestrutura. A

Tabela 4 apresenta todo o custo da instalagao.

Tabela 4: Custo dos materiais e licenciamento do plano padrédo residencial.

Quantidade Material Valor Valor Total
Unitario
8 Painéis Fotovoltaicos ODA550-36V- R$ 1.500,00 R$ 12.000,00
MH
1 Inversor Solar Fronius Primo GEN24  R$ 10.000,00 R$ 10.000,00
3.6 Plus
1 Bateria Solar Moura 12MS234 R$ 1.800,00 R$ 1.800,00
1 Infraestrutura R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
1 Licenciamento R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Total R$ 26.300,00

Fonte: Autor.

O produto padrao possui um custo de equipamentos de R$ 26.300,00. O prazo
da assinatura de manutencéo padrao definido para os calculos nesse trabalho é de
120 meses. Onde o valor do equipamento e da assinatura da manutencdo sera
cobrado de forma integral ao cliente, que sera diluido na forma de financiamento.

A equipe de vendas é paga o valor de R$ 300,00 como bonificagdo sobre cada
venda de produto realizada. Em caso de indicagao a quem indicou se paga o valor de
R$ 150,00.
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Tabela 5. Custo final do produto residencial.

Item Valor

Sistema solar fotovoltaico com armazenamento de R$ 26.300,00

energia com baterias

Bonus de venda R$ 300,00
Bonus de indicagao R$ 150,00
Total R$ 26.750,00

Fonte: Autor.

No plano residencial se considerou apenas 1 bateria, ja que o consumo medio
por hora de uma unidade consumidora de 500 kWh/més é de aproximadamente 0,7
kWh/h. Com base na média de consumo por hora a bateria poderia suportar os

equipamentos ligados por quase até 3h ininterruptas.

5.2.9.3 Custos fixos para o sistema solar fotovoltaico com armazenamento de energia

através de baterias no plano comercial/industrial.

Entre os componentes que constituem custo sdo os equipamentos,
colaboradores, meios de comunicacao e a estrutura fisica.

O produto em analise nesse trabalho € composto por 32 painéis solares de 550
Wp que possuem ao todo uma capacidade instalada de 17,6 kWp, 1 Inversor, 4
baterias, e os custos para licenciamento e infraestrutura. A Tabela 6: Custo dos
materiais e licenciamento do plano padrao comercial/industrial apresenta todo o custo

da instalacao.
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Tabela 6: Custo dos materiais e licenciamento do plano padrdo comercial/industrial

Quantidade Material Valor Valor Total
Unitario
32 Painéis Fotovoltaicos ODA550-36V- R$ 1.500,00 R$ 48.000,00
MH
1 Inversor Solar Fronius Primo GEN24  R$ 10.000,00 R$ 10.000,00
3.6 Plus
4 Bateria Solar Moura 12MS234 R$ 1.800,00 R$ 7,200,00
1 Infraestrutura R$ 1.000,00 RS$ 1.000,00
1 Licenciamento R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Total R$ 67.700,00

Fonte: Autor.

O produto padrao comercial/industrial possui um custo de equipamentos de
R$ 67.700,00. O prazo da assinatura de manutengao padrao definido para os célculos
nesse trabalho € de 120 meses. Onde o valor do equipamento e da assinatura da
manutencao sera cobrado de forma integral ao cliente, que sera diluido na forma de
financiamento. E o valor comercial/industrial sera diferente do residencial.

A equipe de vendas é paga o valor de R$ 300,00 como bonificagdo sobre cada
venda de produto realizada. Em caso de indicagao a quem indicou se paga o valor de
R$ 150,00.

Tabela 7: Custo final do produto padrdo comercial/industrial.

Item Valor

Sistema solar fotovoltaico com armazenamento de energia R$ 67.700,00

com baterias

Bonus de venda R$ 300,00
Bonus de indicagao R$ 150,00
Total R$ 68.150,00

Fonte: Autor.

No plano comercial/industrial se considerou 4 baterias, ja que o consumo medio
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por hora de uma unidade consumidora foi estimado em 2000 kWh/més, que é de
aproximadamente 2,8 kWh/h. Com base na média de consumo por hora a bateria

poderia suportar os equipamentos ligados por quase até 3h ininterruptas.

5.3 ESTIMATIVAS DO MODELO DE NEGOCIO

Nesse topico serdao abordadas questdes que influenciam nas analises e indices
de viabilidade de um modelo de negocio, como tributagdo, custos com transagdes,
custo da energia elétrica em uma concessionaria de energia elétrica e definicdo de

um valor de mercado para as fontes de receita propostas.

5.3.1 Tributagao e custos com transagoes

No Brasil ha diferentes formas de tributacdo para empresas. Para empresas de
pequeno porte e acima, existe as seguintes modalidades o Simples Nacional, Lucro
Real e Lucro Presumido. Para comparar entre os métodos de taxacao Gularte (2022)
apresentou as principais diferengas entre elas conforme o Quadro 17: Comparativo

entre tributagdes.
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Quadro 17: Comparativo entre tributagées

Simples Nacional Lucro Presumido Lucro Real
Faturamento
o Até R$ 4,8 milhdes Até R$ 78 milhdes Nao ha
Maximo
15% sobre a parcela
. de presuncgao do 15% até R$ 240 mil
Aliquota unica .
lucro + 10% do que da receita bruta
IRPJ conforme fungéo _
. superar R$ 60 milda | anual; + 10% para
exercida .
presungao do valores acima
trimestre
Aliquota unica 9% sobre a parcela
CSLL conforme fungao de presungao do 9%
exercida lucro do trimestre
Aligquota unica
PIS conforme fungao 0,65% 1,65%
exercida
Aligquota unica
COFINS conforme fungao 3% 7,6%
exercida
. Entre 2% e 5%, de Entre 2% e 5%, de
Aliquota unica
acordo com a acordo com a
ISS conforme fungéo . _
. determinacao do determinacgao do
exercida . o
municipio municipio
Aliquota unica ) )
Aliquota conforme Aliquota conforme
ICMS conforme fungao

exercida

regras do Estado

regras do Estado

Fonte: (Gularte, 2022).

No caso do Simples Nacional conforme Gularte (2022) pode-se estimar como

entorno de 6% do faturamento bruto da empresa.

O IPRJ (Imposto de Renda da Pessoa Juridica) e o CSLL (Contribuicao sobre

o Lucro Liquido) séo tributos calculados a partir do lucro da empresa descontados os

custos. Os demais apresentados sdo sobre o faturamento.
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O ISS (Imposto Sobre Servigo) do municipio de Itajai para prestagao de servigo
tem uma aliquota de 3% (Governo de ltajai, 2002).

O ICMS (Imposto sobre Circulagao de Mercadorias e Servigos) no estado de
Santa Catarina tem aliquota de 17% (LEGISJET, [s. d.]).

Com isso uma empresa no Simples Nacional tem um tributo a pagar total de
6%, uma empresa no Lucro Presumido tem de tributos 23,65% sobre o faturamento
mais IRPJ e CSLL sobre o lucro liquido, e uma empresa no Lucro Real tem tributos
de 29,25% sobre o faturamento mais IRPJ e CSLL sobre o lucro liquido.

Para todas as transagdes foi considerado uma taxa de 2,5% referente ao

percentual cobrado para efetuar vendas em modalidades de crédito.

5.3.2 Custo da energia elétrica em uma concessionaria de energia elétrica

Considerando o custo da energia elétrica pela concessionaria CELESC em
setembro de 2022 para consumidores residenciais, os primeiros 150 kWh consumidos
custam R$ 0,67 cada 1 kWh, apds os 150 kWh custam R$ 0,71 cada 1 kWh.

A geracdo média dos painéis solares dos 8 painéis que constituem o plano
residencial € de 374,40 kWh/més. Resultando em uma geragao de crédito em uma
fatura na CELESC no valor de, em média, R$ 250,89 por més, ou 71,6% da fatura por
més. Em um periodo de um ano seria, em média, R$ 3.117,84. Em um periodo de 10
anos seria, em média, R$ 31.178,40.

A geragcdo média dos painéis solares dos 32 painéis que constituem o plano
comercial/industrial € de 1.497,60 kWh/més. Os clientes comerciais e industriais
podem estar utilizando de outra bandeira tarifaria, porém para fins de simplificacao de
célculos consideraremos os mesmos valores do cliente residenciais. Resultando em
uma geracado de crédito em uma fatura na CELESC no valor de, em média,
R$ 1.057,30 por més, ou 74,8% da fatura de energia. Em um periodo de um ano seria,
em média, R$ 12.687,55. Em um periodo de 10 anos seria, em média, R$ 126.875,50.
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5.3.3 Definicao do valor ao consumidor final do produto ofertado por cada

equipamento no plano residencial

O sistema tem um custo total de R$ 26.750,00 conforme mostrado na Tabela 5:
Custo final do produto residencial. Considerando a proposta que se quer entregar ao
cliente de adquirir um sistema fotovoltaico conectado a rede que possui um
armazenamento de energia com duragédo de 3h com base na média de consumo de
uma unidade consumidora de 500 kWh/més. Uma taxa de instalagdo de R$ 3.000,00
deve ser cobrada referente aos custos iniciais para instalagdo dos equipamentos e
corregao de qualquer imprevisto que venha a aparecer.

O custo para aquisi¢ao do produto contando somente equipamentos e taxa de
instalagdo sdo R$ 29.750,00.

O valor do equipamento cobrado do cliente residencial sera do custo dos
somente equipamentos e taxa de instalagdo acrescido de 25%, sendo esse percentual
definido de forma arbitraria, que resulta em R$ 37.187,50.

A manutencdo basica que um sistema fotovoltaico exige, segundo uma
empresa de assinaturas de energia solar fotovoltaica on-grid, a Solar 21 (2022), custa
ao més R$ 50,00. Em um periodo de 120 meses sao R$ 6.000,00.

A assinatura cobrada engloba a manutencéao periddica, preditiva e corretiva do
equipamento realizada de forma periddica e com direito a acionamento em caso de
necessidade, garantindo seu melhor funcionamento e evitando a depreciagdo. Com
os custos extras aos clientes somente eventuais equipamentos a serem substituidos.

A manutencdo preventiva consiste na limpeza das placas fotovoltaicas,
checagem de cabos e parafusos, diagndstico do inversor e checagem de carga da
bateria de forma trimestral.

A manutencéo preditiva consiste no desligamento do sistema da rede elétrica
para ocorrer o acionamento das baterias para verificar o funcionamento correto do
sistema, e caso de qualquer eventualidade constada, ja reparar o problema, além de
evitar que as baterias fiquem longos periodos sem serem usadas, sendo realizadas
ao menos a cada 6 meses.

A manutencao corretiva consiste no conserto de problemas que podem vir a
aparecer repentinamente, sem ter um periodo pré-determinado para sua realizag&o.

Com base nos beneficios o valor para assinatura do plano residencial cobrado
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é de R$ 250,00 por més para um contrato de 120 meses, totalizando para a prestacao
de servico ao cliente do plano residencial o valor de R$ 30.000,00.
O valor final a ser cobrado do cliente consiste no valor do equipamento mais o

valor da assinatura, resultando em R$ 67.187,50.

5.3.4 Definicao do valor ao consumidor final do produto ofertado por cada

equipamento no plano comercial/industrial

O sistema tem um custo total de R$ 68.150,00 conforme mostrado na Tabela 7:
Custo final do produto padrao comercial/industrial. Considerando a proposta que se
quer entregar ao cliente de adquirir um sistema fotovoltaico conectado a rede que
possui um armazenamento de energia com duragdo de 3h com base na média de
consumo de uma unidade consumidora de 2000 kWh/més. Uma taxa de instalacdo de
R$ 9.000,00 deve ser cobrada referente aos custos iniciais para instalacdo dos
equipamentos e corregao de qualquer imprevisto que venha a aparecer.

O custo para aquisicao do produto contando somente equipamentos e taxa de
instalagédo sdo R$ 77.150,00.

O valor do equipamento cobrado do cliente comercial/industrial sera do custo
dos somente equipamentos e taxa de instalagao acrescido de 25%, sendo esse
percentual definido de forma arbitraria, que resulta em R$ 96.437,50.

A manutencdo basica que um sistema fotovoltaico exige, segundo uma
empresa de assinaturas de energia solar fotovoltaica on-grid, a Solar 21 (2022), custa
ao més R$ 50,00. Em um periodo de 120 meses sdo R$ 6.000,00.

A assinatura cobrada engloba a manutencgéao periddica, preditiva e corretiva do
equipamento realizada de forma periddica e com direito a acionamento em caso de
necessidade, garantindo seu melhor funcionamento e evitando a depreciagdo. Com
os custos extras aos clientes somente eventuais equipamentos a serem substituidos.

A manutencdo preventiva consiste na limpeza das placas fotovoltaicas,
checagem de cabos e parafusos, diagndstico do inversor e checagem de carga da
bateria de forma trimestral.

A manutencéo preditiva consiste no desligamento do sistema da rede elétrica
para ocorrer 0 acionamento das baterias para verificar o funcionamento correto do

sistema, e caso de qualquer eventualidade constada, ja reparar o problema, além de
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evitar que as baterias fiquem longos periodos sem serem usadas, sendo realizadas
ao menos a cada 6 meses.

A manutencéo corretiva consiste no conserto de problemas que podem vir a
aparecer repentinamente, sem ter um periodo pré-determinado para sua realizagao.

Com base nos beneficios o valor para assinatura do plano comercial/industrial
cobrado é de R$ 750,00 por més para um contrato de 120 meses, totalizando para a
prestacdo de servigo ao cliente do plano residencial o valor de R$ 90.000,00.

O valor final a ser cobrado do cliente consiste no valor do equipamento mais o

valor da assinatura, resultando em R$ 186.437,50.

5.4 CALCULOS DE ATRATIVIDADE DO MODELO DE NEGOCIO

Nesse toépico se utilizara das equacdes apresentadas no capitulo 2.4 para
calcular a atratividade do negédcio. Sendo apresentado cada fonte de receita como
uma parte responsavel para quitar os custos fixos, conforme percentual definido no
capitulo 5.2.5 das fontes de receitas aplicadas nesse trabalho.

Conforme apresentado no capitulo 5.2.9 o negdcio possui um custo fixo anual
de aproximadamente R$ 515 mil por més, com base nesse valor determinaremos o

ponto de equilibrio por fonte de receita.

5.4.1 MC e PE plano de assinatura padrao residencial.

O faturamento com a venda de um plano é R$ 67.187,50. Subtrai-se do valor
final os bonus de indicagao e venda, e os custos do equipamento e taxa de instalacao
que resultam em R$ 29.750,00. Considerando esses valores se construiu a Tabela 8:
Margem de contribuicdo por unidade vendida do sistema solar fotovoltaico com

armazenamento de energia no plano padrao residencial.
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Tabela 8: Margem de contribui¢do por unidade vendida do sistema solar fotovoltaico com

armazenamento de energia no plano padréo residencial.

Item Valor
Faturamento R$ 67.187,50
Custos -R$ 29.750,00
Margem de contribuigao por unidade R$ 37.437,50

Fonte: Autor.

O plano de assinatura padrao residencial é responsavel por 50% da receita e
deve arcar com 0 mesmo percentual de custo fixo do negécio, considerando o valor
de R$ 515.000,00 ao ano para todo o negdcio, o plano de assinatura de arcar com
50% ou R$ 257.500,00 desse total. O lucro por unidade vendida é de R$ 37.437,50.

Utilizando a Equacgao 7: Ponto de equilibrio determina-se com base nos custos
fixos e a margem de contribui¢do unitaria o numero de unidades necessarias para

arcar com essa parte do custo fixo.

Tabela 9: Ponto de equilibrio do plano padrao residencial.

Item Valor
Margem de contribuicdo por unidade comercializada R$ 37.437,50
Custo fixo ao ano R$ 257.500,00

Ponto de equilibrio 6,88

Fonte: Autor.

Na Tabela 9: Ponto de equilibrio do plano padrao residencial. Tem-se que séo
necessarias ao menos 7 unidades vendidas por ano para que quitem sua parte nos

custos fixos.

5.4.2 MC e PE plano de assinatura padrao comercial/industrial.

O faturamento com a venda de um plano é R$ 186.437,50. Subtrai-se do valor
final os bonus de indicagao e venda, e os custos do equipamento e taxa de instalacdo

que resultam em R$ 68.150,00. Considerando esses valores se construiu a
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Tabela 10: Margem de contribuicdo por unidade vendida do sistema solar

fotovoltaico com armazenamento de energia no plano padrao comercial/industrial.

Tabela 10: Margem de contribui¢do por unidade vendida do sistema solar fotovoltaico com

armazenamento de energia no plano padrao comercial/industrial.

Item Valor
Faturamento R$ 186.437,50
Custos -R$ 68.150,00
Margem de contribuigao por unidade R$ 118.287,50

Fonte: Autor.

O plano de assinatura padrao residencial é responsavel por 50% da receita e
deve arcar com o mesmo percentual de custo fixo do negdcio, considerando o valor
de R$ 515.000,00 ao ano para todo o negdcio, o plano de assinatura de arcar com
50% ou R$ 257.500,00 desse total. O lucro por unidade vendida é de R$ 118.287,50.

Utilizando a Equacao 7: Ponto de equilibrio determina-se com base nos custos
fixos e a margem de contribuicdo unitaria o numero de unidades necessarias para

arcar com essa parte do custo fixo.

Tabela 11: Ponto de equilibrio do plano padrdo comercial/industrial.

Item Valor
Margem de contribuicdo por unidade comercializada R$ 118.287,50
Custo fixo ao ano R$ 257.500,00

Ponto de equilibrio 2,18

Fonte: Autor.
Na Tabela 11: Ponto de equilibrio do plano padrao comercial/industrial. Tem-se

que sdo necessarias ao menos 3 unidades vendidas por ano para que quitem sua

parte nos custos fixos.
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5.4.3 Calculos do faturamento e da tributagao sobre o modelo de negoécio

Com base nos calculos e tabelas de ponto de equilibrio, constroi-se a Tabela

12: Participacéo por produto oferecido.

Tabela 12: Participagédo por produto oferecido.

Margem de
Ponto Contribuica Margem
de Receita o por Faturament de Custo Fixo
Produto
Equilib Unitaria unidade 0 por ano contribuig¢ por ano
rio comercializ ao
ada
Plano de
Assinatura . R$ 67.187, R$37.437,5 R$470.312, R$262.062 R$ 257.500
padrao 50 0 50 ,50 ,00
residencial
Plano de
assinatura
R$ 186.437 R$ 118.287, R$559.312, R$354.862 R$ 257.500
padrao 3
,50 50 50 ,50 ,00
comercial/indu
strial
R$ 1.029.62 R$616.925 R$ 515.000
Total:
5,00 ,00 ,00

Fonte: Autor.

Com base no faturamento por més apresentado na Tabela 12: Participacao por
produto oferecido. A empresa um faturamento ano de R$ 1.029.625,00. Um lucro
antes de tributos e custos de venda sobre faturamento de R$ 101.925,00 ao ano.

Com o faturamento nesse valor, podemos considerar a empresa participante
do Simples Nacional para tributagdo, o que da uma taxa de 6% sobre o faturamento
total. No valor de R$ 61.777,50 ao ano. Os custos das transagbes podem ser
estimados em 2,5% do faturamento, que resulta em R$ 25.740,63. Com um custo total
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sobre faturamento de tributos e transagdes no valor de R$ 87.518,13, ou 8,5% do

faturamento.
Descoberto a faixa de faturamento os pontos de equilibrio agora devem ser

recalculados considerando um tributo e custos transacionais de 8,5%.

Tabela 13: MC e PE no plano padréao residencial considerando tributagcéo.

Item Valor
Faturamento R$ 67.187,50
Custos -R$ 29.750,00
Tributos e Custos transacionais -R$ 5.710,94
Margem de contribuigao por unidade R$ 31.726,56
Custo Fixo por ano R$ 257.500,00
PE 8,12

Fonte: Autor.

O novo PE para o plano padrao residencial ficou em 9 unidades vendidas ao
ano.

Tabela 14: MC e PE no plano padrdo comercial/industrial considerando tributacéo.

Item Valor
Faturamento R$ 186.437,50
Custos -R$ 68.150,00
Tributos e Custos transacionais -R$ 15.847,19
Margem de contribui¢ao por unidade R$ 102.440,31
Custo Fixo por ano R$ 257.500,00

PE 2,51

Fonte: Autor.

O novo PE para o plano padrao comercial/industrial ficou em 3 unidades

vendidas ao ano.
Com os novos PE se construiu a Tabela 15: Participagao por produto oferecido

considerado tributos e custos transacionais.
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Tabela 15: Participagédo por produto oferecido considerado tributos e custos transacionais.

Margem de
Ponto
Contribuicao Margem de
de Receita Faturamento Custo Fixo
Produto - L por unidade contribuica
Equilibr Unitaria L por ano por ano
. comercializa o
io
da
Plano de
Assinatu
ra R$ 67.187,5 R$ 604.687,5 R$285.539, R$ 257.500,
9 R$ 31.726,56
padrao 0 0 10 00
residenci
al
Plano de
assinatur
a padrao R$ 186.437, R$ 118.287,5 R$559.312,5 R$354.862, R$ 257.500,
comercia 50 0 0 50 00
I/
industrial
R$ 1.164.000, R$592.860, R$ 515.000,
Total:
00 00 00

Fonte: Autor.

O MC do negdcio proposto, descontado os tributos e custos transacionais,
ficaria entorno de R$ 592.860,00 ao ano. O modelo de negdcio teria um lucro liquido
de R$ 77.860,00

Com um custo de R$ 515.000,00 ao ano, com um retorno esperado de
R$ 77.860,00 ao ano, considerando que o negdcio precise de um aporte inicial de 2
anos para que as contas empatem, ou seja, os pontos de equilibrio sejam alcangados,
pode-se calcular o payback simplificado com base na Equacao 8: Payback simples ou
simplificado.

O investimento inicial seria de R$ 1.030.000,00, com um retorno de
R$ 77.860,00 ao ano, com isso, payback seria de 13,23 anos, um retorno de

aproximadamente 7,56% ao ano.
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6 DISCUSSAO DE RESULTADOS

Nesse capitulo sera apresentado e debatido a atratividade desse modelo de
negdcio construido com a ferramenta business model generation para cidade de Itajai
- SC.

6.1 DISCUSSAO ACERCA DA UTILIZACAO DA FERRAMENTA DO BUSINESS
MODEL GENERATION

A ferramenta utilizada nesse trabalho para construgcdo do modelo de negdcio,
o business model Generation, apresentou grande utilidade e conseguiu ser utilizado
efetivamente para construgdo do modelo de negdcio com a proposta apresentada de
venda de um produto embutida com a assinatura de um servigo.

A forma de solugéo de modelo de negdcio, como apresentada nesse trabalho,
ndao condiz com nenhum dos modelos padrdes que o autor dessa ferramenta
constatou existéncia, apesar disso ela ainda pode ser usada, e com o que foi disposto
nesse trabalho, pode ser utilizado para concep¢ao de um novo padrao de modelo de

negocio.

6.2 DISCUSSAO ACERCA DA ATRATIVIDADE DO MODELO DE NEGOCIO

Como apresentado no capitulo 5.4 Calculos de atratividade do modelo de
negocio, a atratividade e o payback do modelo de negdcio tem uma previsdo de
retorno entorno de 14 anos, a uma taxa de retorno de 7,5% ao ano.

O retorno apresentado sO foi possivel nessa velocidade e fator, pois foi
considerado que a assinatura para prestagao de servigo seria cobrada junto com o
equipamento, em alguma forma de crédito, o modelo de negdcio se apresenta viavel
nessas condigdes estabelecidas. Esse trabalho ndo pode afirmar que caso o
pagamento n&o fosse realizado de uma vez s6 o0 negdcio apresente viabilidade.

Da perspectiva da atratividade do negocio para os clientes do plano de
assinatura padrao residencial, tem-se que caso n&o haja nenhum problema nos
equipamentos, a economia prevista no prazo da assinatura seria de R$ 31.178,40 na

fatura de energia na concessionaria, considerando isso o valor gasto ficaria entorno
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de R$ 36.009,10. O gasto ainda é pequeno tendo em vista a garantia de fornecimento
de energia.

Da perspectiva da atratividade do negécio para os clientes do plano de
assinatura padrao comerciais/industriais, tem-se que caso n&o haja nenhum problema
nos equipamentos, a economia prevista no prazo da assinatura seria de
R$ 126.874,50 na fatura de energia na concessionaria, considerando isso o valor
gasto ficaria entorno de R$ 59.563,00. O gasto ainda é pequeno tendo em vista a

garantia de fornecimento de energia.
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7 CONCLUSAO

O business model Generation € uma ferramenta que desempenhou papel
fundamental na constru¢do do modelo de negdcio. Na construgdo do modelo se
definiu que a fonte de receita veio através de dois principais produtos ofertados, o
plano de assinatura do padrao residencial e do comercial/industrial, onde o valor
ofertado pelo produto busca vender um produto com capacidade de geragao
consideravel, garantindo em ambos os planos para as condi¢gdes definidas 3h de
fornecimento de energia em caso de falha da rede elétrica.

Com base no que se apresenta nesse trabalho pode-se constatar que o setor
de energia solar fotovoltaica on-grid atrelado a um mecanismo de armazenamento de
energia possui um grande campo e diversas oportunidades, incluindo a regiao
analisada na cidade de Itajai — SC, esse trabalho apresentou um modelo de negdcio
que pode ser construido para atender um publico aproveitando dessa oportunidade
do setor elétrico. Conforme os dados do ultimo ano existe um bom potencial na média
anual de irradiagéo solar para geragao de energia solar fotovoltaica.

Através de revisdo bibliografica se constatou que as melhores tecnologias que
se adequam ao modelo de negécio proposto. Os painéis solares que melhor se
adequaram ao modelo proposto sao os de silicio monocristalino. Para o
armazenamento de energia elétrica a utilizagdo de baterias de acido chumbo se
adequou para a proposta elaborada.

Ao realizar as estimativas de venda e calculos de atratividade, o modelo de
negdcio apresentou um retorno de R$ 77,86 mil, o que se estima um payback de 13,23
anos, ou 7,56% ao ano. Para esse retorno apresentado foi considerado que a
assinatura para prestacao de servigo seria cobrada junto com o equipamento, em
alguma forma de crédito, o modelo de negdcio se apresenta viavel nessas condi¢des
estabelecidas.
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8 TRABALHOS FUTUROS

8.1 TRABALHOS FUTUROS NA AREA DA ADMINISTRACAO

Na area da administragcdo pode-se desenvolver posteriormente a construcao
de um modelo de negdcio exclusivamente para uma empresa de prestagao de servigo
de manutencgao e preservacao de sistemas fotovoltaicos. Elaboragao de um plano de
negdcio para esse modelo apresentado. Verificar se compete a criagdo de um novo

padrdo de modelo de negdcio para o business model Generation.

8.2 TRABALHOS FUTUROS NA AREA DA ENGENHARIA

Na area da engenharia pode-se desenvolver posteriormente o estudo para
confeccdo de um sistema de comutagdo entre on-grid e off-grid através de
microcontroladores para diminuir custos. Construcédo e configuragdo de um sistema
inversor que saiba detectar eventuais oscilagdes na rede elétrica e ativar os sistemas
de baterias para controlar a variagdo na rede. Construgdo e configuragcdo de um
sistema inversor que utilize parte da energia das baterias nos horarios de ponta para

reduzir custos do usuario.
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APENDICE 1

Tabela 16: Estimativa de custos fixos.

Custos Fixos: Valor: Periodicidade: Observagoes:
R$ 1.200,00 para uma
RS sala comercial + R$
Aluguel: 4.200.00 Mensal 3.000,00 para um galpao
R de armazenagem e
montagem com 150m?.
R$ 926,60 para sala
IPTU e Taxa de comercial de 30m? + R$
lixo: R$ 11.114,60 Anual 10.188,00 para um galpao
de 150m?
RS Considerando um
Condominio: 300.00 Mensal condominio de R$ 300,00
’ para uma sala comercial
Energia: R$ Mensal Considerando um
) 500,00 consumo de 571 kWh
Considerando um gasto
total mensal de 40m? entre
A . R$ sala comercial e galpéo, a
RGIEE 273,30 SEEEL Semasa possui tarifa por
m?® de R$ 4,47 até 10m e
R$ 7,62 acima de 10m?.
Provedor da Algar R$
'“ter“elt:.e Telefone RS Mensal 119,90 por local, 600
ixo: 239,80
Mega.
Alvara de R$ .
funcionamento: 200,00 Sl Sl
Taxa de vigilancia R$ Anual Fonte: Secretaria de
sanitaria: 80,55 Vigilancia Sanitaria de SC
Taxa dos R$ Anual Fonte: Secretaria da
bombeiros: 72,74 fazenda de SC
Honorarios R$ Mensal Considerando meio
Contadores: 600,00 salario-minimo.
Honorario R$ Mensal Considerando meio
Advogado: 600,00 salario-minimo.
Pré-labore: RS Mensal Consi_derandq dois
) 2.500,00 salarios-minimos
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Folha Salarial:

Encargos salariais:

Seguros:

Material de
expediente

Monitoramento

Despesa bancaria

Combustivel:

Aluguel dos
carros:

Site e E-mail

R$ 13.500,00

R$
9.450,00
R$
4.000,00
R$
200,00

R$
300,00

R$
120,00

R$
2.300,16

R$
5.650,54

R$
486,00

Considerando uma
recepcionista com salario
de R$ 1.500,00, quatro
técnicos com salario de
R$ 2.000,00, um vendedor
com salario de R$
2.000,00 e um projetista
com salario de R$
2.000,00.
Considerando 70% da
folha salarial

Estimativa com base em
valores de 2020

Gastos com produtos de
limpeza
Estimativa com base em
valores de 2021, para sala
e galpéo.
Estimativa com base nos
valores da cesta
empresarial de 2021.
Calculo de gastos de
combustivel para dois
carros considerando que
tenham um tanque de 48|
e gastem um tanque por
semana.

Custo Mensal para dois
carros Chevrolet Onix Plus
LTZ 1.0 turbo, com
mensalidades fixas de R$
2.825,27, para rodar até
3.000 km por més,
contrato de 48 meses.
Tendo segurado para n&o
pagamento de trés
mensalidades, leva e traz
para a manutencao, carro
reserva ilimitado em caso
de sinistro e/ou acidentes
e protegcao contra terceiros
(materiais e corporais) de
até R$ 500.000,00.
Utilizando o Google
Workspace, onde cada
usuario custa 48,60 no
plano Business Standard.

Mensal

Mensal

Anual

Mensal

Mensal

Mensal

Mensal

Mensal

Mensal
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Telefone

Total Custo Fixo
Anual:
Total Custo Fixo
Mensal:

R$
399,90

R$
514.904,29

R$ 42.908,69

Mensal

Plano Pés-pago Vivo para
empresas, 2GB por més,
mais dois Apps ilimitados
por R$39,99 por usudrio.

88



	Modelo de negócio para um sistema de geração de energia renovável solar fotovoltaica com armazenamento de energia elétrica on-grid por assinatura, na cidade de Itajaí – SC.
	Ficha catalográfica_João Pedro André Rodrigues Baioto
	Scanned Document
	Modelo de negócio para um sistema de geração de energia renovável solar fotovoltaica com armazenamento de energia elétrica on-grid por assinatura, na cidade de Itajaí – SC.

