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RESUMO 

O objeto de estudos deste trabalho é uma análise completa de empreendedorismo 
para o segmento de energia renovável com uso de painéis solares (fotovoltaicos), 
tendo como principal objetivo para o consumidor, a economia em energia elétrica. 
Para mapear qual o potencial consumidor e seu real interesse, apresenta-se pesquisa 
qualitativa, e para mapear quanto a renda, faixa etária, localização de instalação dos 
equipamentos e qual a disposição de investimento do usuário, apresenta-se pesquisa 
quantitativa. Em consonância com os resultados obtidos da pesquisa qualitativa e 
quantitativa demonstrando resultado satisfatório para a pesquisa mercadológica, é 
apresentado no conteúdo deste trabalho de forma completa, plano administrativo com 
as principais ferramentas de estudos, plano de marketing com embasamento teórico 
nos 4 P's do Marketing e plano financeiro.  

Palavras-chave: Energia solar, fotovoltaico, empreendedorismo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ABASTRACT 

The object of study of this work is an analysis complete of entrepreneurship for the 
segment of renewable energy with the use of solar panels (photovoltaic), having as 
main objective for the consumer, the economy in electric energy. To map the potential 
consumer and their real interest, qualitative research is presented, and to map income, 
age group, location of installation of equipment and the user's willingness to invest, 
quantitative research is presented. In line with the results obtained from the qualitative 
and quantitative research demonstrating satisfactory results for the marketing 
research, it is presented in the content of this work in a complete way, an administrative 
plan with the main study tools, a marketing plan with theoretical basis in the 4 P's of 
Marketing and financial plan. 

Key-words: solar energy, photovoltaic, entrepreneurship. 
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1. INTRODUÇÃO 

 

1.1 SUMÁRIO EXECUTIVO  

 

Este projeto busca a viabilidade da comercialização de produtos e 

prestações de serviços da linha de painéis solares, a empresa será localizada na 

cidade de Curitiba (área na qual as pesquisas foram realizadas), e também atuará 

nos canais digitais, tais como: loja virtual e mídias sociais.  

Na sequência o projeto busca soluções sustentáveis para os clientes, 

visando obter recursos que são provenientes da luz solar. Contextualizando com o 

cenário atual, este trabalho irá demonstrar soluções para os problemas gerados 

devido a crise energética. 

 

1. 2 DEFINIÇÃO DO TEMA E PROBLEMA  

 

O objetivo deste trabalho é entender o interesse dos cidadãos da grande 

Curitiba, em adquirir os painéis solares, sejam eles em suas residências ou 

empresas, visando uma economia de energia através da geração de energia limpa, 

concomitantemente melhorando o meio ambiente.  

Além disso, a empresa irá elucidar as vantagens na aquisição deste 

produto para o consumidor. Sendo uma delas o abatimento em sua conta de luz, 

podendo até mesmo distribuir sua energia gerada para outra unidade consumidora, 

desde que seja na mesma área de cobertura da distribuidora da energia, entre 

outras vantagens que serão apresentadas. 

 

1.3 OBJETIVO GERAL 

   

Esse trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade da venda dos 

produtos de painéis solares (também conhecidos como painéis fotovoltaicos). 

Inicialmente foi verificado a viabilidade mercadológica, posteriormente foram 

realizadas análises para exequibilidade financeira para a abertura do 

empreendimento. 
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1.4 OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

 

● Análise de interesse do público através de pesquisas de mercado.  

● Verificação de viabilidade financeira do empreendimento. 

● Comercialização dos produtos com condições acessíveis para os potenciais 

clientes. 

● Acompanhamento de satisfação do cliente pós projeto implementado no 

local de interesse, evidenciando o relacionamento com o consumidor.  

 

1.5 JUSTIFICATIVA DO TRABALHO 

 

O avanço da tecnologia proporcionou diversos benefícios para a 

sociedade, mas uma consequência desse avanço tecnológico e aumento 

populacional, é a necessidade constante de elevação da produção e consumo 

energético. Fontes de geração de energia renovável, são cada vez mais 

necessárias, para que não impactem ainda mais o meio ambiente. Segundo o EPE 

(Empresa de Pesquisa Energética do Governo):  

 

As fontes de energia renováveis são inesgotáveis, pois suas quantidades 
se renovam ao serem usadas, são consideradas limpas, pelo fato de 
emitirem uma pequena quantidade de gases do efeito estufa, se 
comparado às fontes de energias não renováveis, trazendo uma melhora 
para todo nosso ecossistema, podemos afirmar que está cada vez mais 
conseguindo uma boa inserção no mercado brasileiro e mundial.  

 

O mundo inteiro está passando por diversas mudanças climáticas, 

decorrentes do aumento de consumo e consequentemente da poluição. Segundo 

o site da Agência Brasil no ano de 2021:  

 

O Brasil vive a pior crise hídrica registrada nos últimos 91 anos, com 
escassez de chuvas, reservatórios em níveis baixos e maior demanda por 
energia em razão da reativação da economia [...]. Essa crise evidencia 
uma consequência do aumento desenfreado do consumo e da tecnologia.  

 

A procura e a instalação de painéis solares cresceu significativamente, 

conforme a matéria da CNN Brasil: “a indústria de energia solar está radiante. Ela 

conseguiu bater recordes em 2020, enquanto alguns setores da economia tiveram 



16 
 

dificuldades por causa da pandemia.” Ou seja, houve um aumento significativo na 

procura por essa alternativa sustentável, ainda segundo a CNN Brasil “A instalação 

de painéis solares cresceu 70% no ano passado, gerando 7,5 gigawatts, o que 

representa quase metade da hidrelétrica de Itaipu”.  

Com base neste crescimento de mercado, alterações nas condições 

climáticas e a busca por alternativas sustentáveis em todo o mundo, esse mercado 

está em constante evolução, principalmente por ser uma das fontes de energia 

sustentável com melhor acessibilidade de aquisição para o consumidor final.  

Conforme citado acima, é visto como uma excelente oportunidade de 

negócio, o objetivo deste trabalho é apresentar a viabilidade de abertura da 

empresa, nesse setor que está em crescimento.  Acreditava-se que alguns anos 

atrás, a geração de energia solar era conhecida como tecnologia do futuro, já não 

é mais uma verdade, é uma tecnologia necessária para o presente, as alternativas 

sustentáveis estão cada vez mais em evidência, pois busca o benefício não apenas 

para o consumidor, mas para todo o meio ambiente. 

 

1.6 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA  

 

A fundamentação teórica deste trabalho irá consistir na elaboração de uma 

revisão teórica dos assuntos citados, será descrito o negócio através da elaboração 

de ferramentas: SWOT, Canvas, 5w2h e BSC. Para definição e entendimento se o 

empreendimento há ou não rentabilidade, serão feitos ao final deste trabalho 

estudos de viabilidade financeira com dados pormenorizados com todos os custos, 

despesas e investimentos a serem aplicados.  

 

1.7 METODOLOGIA DO TRABALHO 

 

O desenvolvimento deste trabalho está condicionado em estruturar um 

plano de negócios definido em duas etapas: primeiramente consiste em uma 

metodologia exploratória, sendo utilizada uma abordagem qualitativa e 

quantitativa, ele foi desenvolvido através de procedimentos bibliográficos. Em 

seguida, visando identificar a execução do projeto, foi elaborado o Plano de 
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Negócios, contendo nele o Plano de Marketing, Plano Operacional e Plano 

Financeiro. 

O objetivo dos planos e pesquisas é descrever os principais resultados 

obtidos, que serão base para todo o processo de tomada de decisão, para o 

desenvolvimento do projeto, objeto de estudo neste trabalho de conclusão de 

curso.  

 

2. FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

 

2.1 CONCEITO EMPREENDEDORISMO  

      

A palavra empreendedorismo está ligada com o ato de identificar problemas, 

desenvolver oportunidades e investir recursos para criação de uma organização 

que irá mitigar tais problemas. Existem algumas formas de empreender, uma delas 

é quando há uma vontade própria, para solucionar algo que uma outra pessoa tem 

necessidade, mas não encontra com facilidade no mercado ou até mesmo não 

existe uma solução existente para aquele problema específico. O indivíduo com 

espírito empreendedor, propaga a sua necessidade, transformando em demanda 

para o mercado consumidor, buscando trazer o benefício para os seus clientes, e 

receber um retorno financeiro em compensação por todo o seu investimento.  

A inovação é a principal mola propulsora para o empreendedorismo. Como 

corrobora o autor Joseph Schumpeter (1982) - economista austríaco, 

“Empreendedorismo está diretamente associado à inovação”. O autor afirma que 

empreender é a busca constante em alternativas criativas, no que se refere a 

solucionar ou criar algo que possa resolver os problemas para o consumidor. 

Quando o tema é inovação no universo do empreendedorismo, abrem 

diversas opções, tais como: tecnologia de ponta, inovação de processos, busca 

pela melhoria contínua no atendimento, na forma de atingir o consumidor e tantas 

outras alternativas de inovação. Segundo Peter Drucker (2004, p.86): “inovação é 

o instrumento específico do espírito empreendedor. É o ato que contempla os 

recursos com a nova capacidade de criar riqueza [...]”. Portanto, ambos os autores 

citados neste parágrafo, citam a importância da inovação no processo de 

empreendedorismo. 
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O empreendedor tem um papel fundamental em nossa sociedade, ele irá 

auxiliar com todo o processo de desenvolvimento, fazendo com que haja 

movimentação na economia. Para o autor Marte “O empreendedor não precisa ser 

inventor ou mentor de algo novo, necessariamente, mas sim ter um novo olhar que 

inova a forma de realizar processos” (Marte, 2010. p. 262). A inovação citada no 

parágrafo anterior, pode ser compreendida em diversos aspectos, não só da 

criação de um produto, mas também com formas diferentes de fazer o que já 

existem, alterações de processos, abordagens, fluxos de trabalho, entre diversas 

outras formas de inovação para empreender.  

 

2.2 CONCEITO DE EMPREENDEDORISMO NO BRASIL   

 

O tema do empreendedorismo está cada vez mais em evidência em todo o 

mundo, a sociedade começou a enxergar o papel fundamental do empreendedor 

para o crescimento econômico do país, por isso, existem alguns estímulos para os 

mesmos. Embora o empreendedorismo no Brasil esteja crescendo, existem fatores 

que contribuem para tal e outros que o dificultam. De acordo com Mariano de Matos 

Macedo “Os diferentes fatores que afetam as condições de empreender um novo 

negócio em cada país, região ou Estado refletem, em grande medida, as 

características econômicas, sociais, culturais e institucionais locais” (et al, 2014 p. 

85). 

Conforme o autor cita acima, é visto que as características para 

empreender estão diretamente ligadas com as condições existentes no país, 

estado ou cidade. Ainda segundo o Mariano de Matos: 

 

No Brasil, o fator favorável mais citado pelos especialistas se refere à 
Capacidade Empreendedora dos brasileiros (54,1%) [...] no que se refere 
aos principais obstáculos para a abertura e manutenção de novos 
negócios, no Brasil, os fatores mais destacados pelos especialistas se 
referem às Políticas Governamentais (54,1%), à Educação e Capacitação 
(48,6%), aos Custos do Trabalho, Acesso e Regulamentação (33,8%). (et 
al, 2014 p. 86). 

 

Observando o cenário acima, se pode entender que há fatores que 

dificultam a entrada de novos e a permanência de empreendedores no cenário 

brasileiro, já o que reforça o fator favorável é a capacidade empreendedora, capaz 



19 
 

de superar adversidades existentes, inovar mesmo com menores condições 

tecnológicas se comparadas a outros países com maior poder aquisitivo. Além 

disso, os dados citados, mostram que às Políticas Governamentais, é a barreira 

que mais afeta o empreendedorismo brasileiro segundo os autores, sendo uma 

causa que tende a impactar significativamente a todos esses empreendedores.  

 

2.3 CONCEITO DE E-COMMERCE  

 

O e-commerce pode ser definido como uma excelente ferramenta de 

vendas, que utilizam diversas estratégias de marketing para a empresa 

comercializar seus produtos, através de transações realizadas de forma online. “O 

conceito de e-commerce é a empresa ou o site que realiza ou facilita a venda de 

produtos e serviços online” (KOTLER e KELLER, 2006, p.489). 

O comércio eletrônico está em constante evolução, ele consegue trazer 

conexões que antes eram inimagináveis, possibilitando ao consumidor a comprar 

não só de produtos regionais, mas também internacionais. Segundo Fagundes 

(2009, p.32): 

 

O comércio eletrônico através da internet é o ramo de atividade 
econômica que mais cresce no mundo. As jovens empresas que 
ingressam no comércio on-line têm atraído o maior número de 
investidores do mercado de ações, aumentando o valor de mercado de 
forma alucinante. 

 

O aumento significativo faz com que as empresas invistam e muito no e-

commerce, que é um fator decisivo para a vantagem competitiva das organizações, 

trazendo o público mais próximo da marca e gerando experiências diferentes para 

o consumidor final. 

     

2.4 CONCEITO DE ENERGIA 

 

O conceito de energia pode ser traduzido também como trabalho, ou seja, 

energia é o fator gasto para exercer uma determinada atividade. De acordo com o 

autor Alessandro Aquino Bucussi, "Energia é um termo amplamente utilizado na 
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descrição e na explicação de fatos cotidianos, sendo um tema de grande relevância 

para a sociedade moderna”.  (BUCUSSI, 2007, p. 17) 

No contexto da Física, segundo o EPE (Empresa de Pesquisa Energética) 

a energia é classificada nos seguintes pontos principais:   

 

Energia cinética é a relação do movimento de um corpo físico, energia 
potencial é a relação da força de deformação de um corpo elástico, 
energia mecânica que pode ser transferida, energia térmica que é a soma 
da cinética e potencial, energia elétrica produzida a partir de partículas 
subatômicas, energia solar que pode ser transformada em energia 
térmica e elétrica através de uso do sistema heliotérmico e fotovoltaico, 
energia sonora provocada por ondas sonoras, energía nuclear com uso 
do calor para gerar eletricidade e combustíveis fósseis que são energias 
não renováveis formada há milhares de anos advinda de animais e 
vegetais mortos.  

 

Em outra ponta, a energia renovável são tipos de energia que com sua 

característica de capacidade de regeneração mesmo com intervenção humana é a 

energia considerada a que menos agride o planeta em termos de poluição.  

 

2.5 ENERGIA SUSTENTÁVEL  

 

As políticas e as ações se orientavam para o uso intensivo dos recursos, e 

se guiavam no aumento da produção, do consumo e da riqueza, isso perdurou até 

à década de 1970. A partir disso foi criado o termo sustentabilidade, mas, afinal o 

que é esse tema?  Para Júlio César Teixeira  (2018, p.01) “Sustentabilidade é um 

conceito relacionado à conservação ou à manutenção de um cenário no longo 

prazo, de modo a lidar bem com possíveis ameaças”. 

Diante disso houve uma preocupação com o crescimento das economias 

mundiais, onde surgiu o tema “sustentabilidade”, visando a conscientização dos 

países, para que eles descobrissem maneiras para tal crescimento sem destruir o 

meio ambiente e sacrificar o bem estar das futuras gerações. 

Com o intuito de propiciar o desenvolvimento baseado nessas premissas, 

o resultado disso é a geração de energias sustentáveis. Segundo a Fundação 

instituto de administração - FIA (2019, p.01) 

Para uma energia ser sustentável ou renovável, como também é 
chamada, ela precisa ser obtida através de um recurso inesgotável, como 
é o caso do vento ou do sol [...] Outro aspecto importante para uma 
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energia ser considerada sustentável é ela ser renovável e limpa, ou seja, 
sem liberação de dióxido de carbono, o famoso CO2, assim como outros 
gases causadores do efeito estufa. 

 

De acordo com o  relatório da  companhia de petróleo britânica BP (Juliana 

Elias, 2018): “a energia sustentável é um tema que vem ganhando cada vez mais 

espaço, e no futuro terá um crescimento exponencial de 60%”. Ainda de acordo 

com a BP (Juliana Elias, 2018), “em 2040, quase metade (48%) da energia usada 

no país deve vir de fontes limpas e renováveis”. Ser sustentável é uma questão de 

sobrevivência, pois os danos causados no planeta, estão sendo marcados por 

mudanças climáticas bruscas e poluição, além da intensificação do efeito estufa. 

Com o intuito de trazer comparações e esclarecer o conceito sobre a 

energia sustentável e a não sustentável, são demonstradas ambas as definições 

para tal. Com isso, inicialmente é abordada a energia não sustentável. Ela utiliza 

os recursos naturais finitos do planeta, o que com o passar do tempo significa que 

elas irão se esgotar, sendo eliminadas da natureza durante o seu uso, não sendo 

repostas e gerando danos para o planeta, resultando em problemas para as 

gerações futuras. 

 

O uso de energia não renovável é limitado, por isso exige que as decisões 
sobre seu consumo tenham caráter intertemporal. Isso significa que as 
escolhas de hoje precisam ser bem pensadas, pois apresentaram efeitos 
posteriores. Essa ideia de esgotamento dos recursos energéticos 
escassos implica em um custo de uso para as gerações presentes. Este 
custo é o valor a ser pago pela sociedade às gerações futuras para 
compensar o esgotamento desses recursos. (SILVA, 2003). 

 

 Portanto, a energia sustentável é totalmente o oposto, ela utiliza fontes 

renováveis, recursos naturais infinitos, e é possível aproveitá-las continuamente, 

visto que não acabam e são encontradas com abundância na natureza, como o 

vento e a luz solar. O que vai na direção contrária da utilização dos combustíveis 

fósseis como o petróleo e o carvão mineral. 

 

As energias renováveis   são consideradas como uma importante    fonte    
de    energia    limpa.    O    acelerado crescimento no  setor  elétrico  é  
impulsado  por  muitos fatores  como,  por  exemplo,  o  aumento  na  
rentabilidade da tecnologia para recursos renováveis, as iniciativas nas 
políticas,  melhor  acesso  ao  financiamento,  seguridade energética  e  
ao  meio  ambiente  e  a  necessidade  de  ter acesso  a  uma  energia  
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modernizada.  E  nos  países  em desenvolvimento estão surgindo novos  
mercados, para a energia renovável (REN21, 2016). 

 

Com isso, as fontes de energia renováveis são mais benéficas, pois elas 

geram menos impactos e poluição no meio ambiente se comparado às alternativas 

que utilizam os combustíveis fósseis. Além disso, são mais baratas a longo prazo, 

segundo o site do BV banco, a compra de painéis solares pode reduzir a conta de 

energia elétrica entre 50% e 95%. Outro fator benéfico é o aumento 

socioeconômico, gerando mais receita e novos empregos, além de cidades e 

países autogeradores de energias renováveis, tornando o mundo mais sustentável. 

 

2.6 ENERGIA SOLAR  

 

A energia solar é uma fonte de energia renovável, que funciona através da 

captação dos raios solares, é uma fonte de energia conhecida como “limpa”, pelo 

fato de ser renovável e sustentável. Essa fonte de energia também pode ser 

associada a energia fotovoltaica, que é a captação da energia através de placas 

solares. Segundo o autor Marcelo Gradella Villalva “A energia do sol pode ser 

utilizada para produzir eletricidade pelo efeito fotovoltaico, que consiste na 

conversão direta da luz solar em energia elétrica” (VILLALVA, 2012, p. 11). 

Após a captação da energia, além de poder utilizar, também é possível 

armazenar a mesma, conforme o autor Marcelo Villalva cita: 

 

O sistema fotovoltaico tem a capacidade de captar diretamente a luz solar 
e produzir corrente elétrica. Essa corrente é coletada e processada por 
dispositivos controladores e conversores, podendo ser armazenada em 
baterias ou utilizada diretamente em sistemas conectados à rede elétrica 
(VILLALVA, 2012, p. 12). 

 

 Com o armazenamento dessa energia, é possível que a produção gerada 

durante o período de maior captação (diurno), seja capaz de mitigar a cobrança da 

concessionária pelo consumo noturno, ou até mesmo, armazenar dias com 

maiores incidências de raios solares para dias que não tenham tanta captação 

dessa fonte energética. 
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Normalmente os painéis fotovoltaicos, são utilizados nos telhados e 

fachadas das residências ou edifícios, para suprir as necessidades da eletricidade. 

Em alguns casos, também há a possibilidade de lançar um crédito na rede elétrica, 

podendo transferir em outro local, desde que estejam na mesma cobertura da 

concessionária. 

 

2.7 BENEFÍCIOS DA ENERGIA SOLAR   

  

O propósito deste trabalho, é trazer um projeto empreendedor que visa não 

somente lucro, mas também colocar em prática uma tecnologia que usa de 

recursos naturais sem que agrida o meio ambiente. É um desafio que muitas 

empresas têm de enfrentar. Pode-se trazer como tema atual o que está em pauta 

na COP26, onde os grandes líderes mundiais discutem sobre os impactos 

causados pelas mudanças climáticas. Partindo do ponto no que impacta o meio 

ambiente, as vantagens de se obter equipamentos de captação de luz solar são 

inúmeras.  

Segundo um dos principais portais de notícias e estudos sobre o tema 

energia fotovoltaica, o Portal Solar, destaca as seguintes vantagens:  

 

São vantagens da energia solar: seu baixo impacto ambiental, sua 
instalação simples, seu baixo custo em relação ao tempo de vida útil (mais 
de 25 anos) e o fato de poder ser utilizada como substituta da energia 
elétrica convencional em regiões que ainda não possuem distribuição. A 
energia solar é uma das mais sustentáveis do mundo, sendo renovável e 
limpa, uma vez que não emite poluentes nem utiliza matérias-primas 
escassas na natureza. A energia fotovoltaica também contribui para a 
diminuição da poluição sonora. Seu funcionamento é silencioso e 
discreto, evitando a produção de ruídos desagradáveis. Esse tipo de 
sistema de geração de energia também não requer um cuidado de 
manutenção exaustivo, apenas uma limpeza ocasional. Além disso, sua 
matéria-prima – a luminosidade do sol – é inesgotável e gratuita.  

 

Com base em incontáveis benefícios do uso de energia solar, é notado que 

existe um mercado carente de conhecimento deste recurso, e que precisa de 

educação quanto ao uso de fontes de energia limpa. Destaca-se uma desvantagem 

com relação ao alto custo de instalação do equipamento, mas que levando em 

consideração o alto retorno econômico, a vantagem sobrepõe a desvantagem. 
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2.8 ENERGIA SOLAR NA ALEMANHA 

 

O aumento do consumo da energia elétrica, devido ao crescimento 

populacional e avanço tecnológico é uma realidade mundial há alguns anos, além 

disso, com a retomada das atividades em um mundo pós pandêmico poderá 

agravar essa situação, segundo a CNN (2022, p.01):  “A crise está enraizada no 

aumento da demanda por energia à medida que a recuperação econômica da 

pandemia se instala em um sistema cuidadosamente calibrado que é facilmente 

interrompido por eventos climáticos ou problemas mecânicos”.   

 Segundo o portal norte americano Power Technology (2021, p.01): "O 

mundo está enfrentando uma crise de energia, à medida que os preços do gás no 

atacado disparam e os países lutam para se recuperar da escassez pós-

pandemia”. O consumo está aumentando devido a vários fatores, a produção de 

fontes alternativas de energia elétrica é uma realidade cada vez mais aceita e 

utilizada nos países ao redor do mundo. 

 Se tratando de energia renovável, a Alemanha é destaque mundial, sendo 

a líder em tecnologias sustentáveis, conforme cita o portal solar (2020, p,01): “A 

Alemanha possui mais de 40% da geração de energia feita a partir de fontes como 

energia solar e eólica, contribuindo para a economia nacional e redução de 

impactos ambientais”. Tudo isso, se deve a vários fatores, um deles é o incentivo 

citado no mesmo portal: 

 

O país está na liderança como um dos que mais possuem 
instalações de energia fotovoltaica no mundo, contando com 35 
GW de potência instalada. Sendo assim, o mercado de energia 
solar é considerado um dos mais favoráveis a partir da 
regularização de uma tarifa para a produção de energia renovável, 
tornando os custos de aquisição e instalação bem menores e, 
consequentemente, possibilitando o acesso à população. 

 

 A Alemanha possui diversos incentivos para a população, como a lei 

aprovada nos anos 2000, em que as companhias elétricas, devem pagar em 

dinheiro os consumidores que devolvem energia para a rede. Vários fatores 

contribuem, para que este país seja líder em instalações, mesmo não sendo um 

país com a melhor incidência solar do mundo, conforme será comentado a seguir. 
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O propósito em trazer essas informações de como tem se comportado o 

mercado de energia solar na Alemanha, é mostrar o quanto o Brasil tem 

capacidade para ser uma potência mundial em geração de energia solar. O sul do 

Brasil é uma região com a menor incidência solar, e mesmo assim ainda é melhor 

do que a melhor região de incidência solar na Alemanha.  

Trazendo alguns dados de comparação, em uma publicação no Atlas 

Brasileiro de Energia Solar, o INPE (Instituto Nacional de Pesquisas Espaciais) 

destaca que a incidência solar no Brasil diariamente é de 4,444Wh/m² a 

5.483Wh/m². Estes dados estatísticos, comprovam que a fonte de energia solar no 

território nacional é extremamente abundante. Entretanto os estudos conclusivos 

que definem o quão vantajoso o investimento em energia solar no país, não tem 

sido fator de ação para que políticas públicas façam que o governo subsidie para 

as famílias e empresas, adotem o uso de energia solar para que faça parte de uma 

vez por todas da matriz energética brasileira, como aponta em um artigo publicado 

pelo IV congresso Brasileiro de gestão ambiental 2013:  

 

Já no Brasil, no que se refere às legislações para incentivo e uso 
da energia solar fotovoltaica, o país está nos primeiros passos, 
com regulamentações de abrangência ainda limitada, em que se 
observa uma necessidade de normatizações mais incisivas. Mas 
é necessário destacar que o país tem caminhado em direção à 
expansão deste mercado. 
  
 

Tendo isso em vista, é possível afirmar que o Brasil está em direção à 

expansão do mercado, porém, o que irá auxiliar o avanço do uso da energia solar 

na matriz energética brasileira, notoriamente serão as políticas públicas, que 

podem incentivar a aquisição e formas de compra dos produtos. 

 

2.9 CONCEITO DE ANÁLISE SWOT  

 

A análise SWOT ou matriz SWOT, é uma ferramenta muito utilizada para o 

planejamento estratégico das organizações. Por ser uma ferramenta versátil, a 

análise SWOT pode ser usada em qualquer tipo de empresa, até mesmo para 

análise de autoconhecimento. Esta ferramenta é uma das estratégias mais 

utilizadas para conceituar pontos importantes e colocar planos de ação em prática. 
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Segundo Camila Casarotto (2019, p,01): “A palavra SWOT vêm da formação das 

iniciais Strengths (Força), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities 

(Oportunidades) e Threats (Ameaças), que em tradução para o português, também 

é conhecido como análise FOFA”.  

A composição desta ferramenta está distribuída em quatro quadrantes, 

onde a coluna da esquerda representa os pontos positivos e a coluna da direita os 

pontos de atenção, sendo que a linha superior trata se do ambiente interno 

(microambiente) e a linha inferior o ambiente externo (macroambiente) conforme 

mostra o exemplo da figura 1.  

É realizada por meio do mapeamento dos pontos fortes e fracos do 
ambiente interno e das oportunidades e ameaças do ambiente externo da 
organização, a fim de alcançar objetivos por meio do planejamento 
estratégico (Martins et al., 2013; Paliwal, 2). 

 

Ao utilizar a matriz, as organizações terão maior segurança nas tomadas 

de decisões, conhecer melhor o cenário, compreender a posição da empresa em 

relação aos seus concorrentes, antecipar-se a movimentos internos e indicar 

alternativas de ação. Ao realizar a matriz SWOT, é importante que os responsáveis 

estejam empenhados com a organização e que tenham um nível de conhecimento 

considerável interno e externo da empresa, pelo fato que para fazer o levantamento 

dos fatores de análises, é preciso ter coerência nos tópicos abordados. Os fatores 

reunidos precisam ser distribuídos nos quatro quadrantes conforme sua 

representatividade.  

 

A Análise SWOT é utilizada especialmente para auxiliar no 
desenvolvimento de estratégias, podendo ser aplicada em diversas 
situações, tais como na análise de sistemas de integração, fluxo de 
informação e tarefas (Kotler & Keller, 2006) 

Mas para que a matriz tenha efeito positivo é preciso fazer o cruzamento 

dos fatores como por exemplo: força + oportunidades, força + ameaças, fraquezas 

+ oportunidades, e fraquezas + ameaças. O cruzamento desses fatores sugere 

respostas para os planos de ação de estratégia ofensiva, estratégia defensiva, 

estratégia de confronto e estratégia de reforço.  
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FIGURA 1 - ANÁLISE SWOT 

Fonte: Rock Content (2021) 

 

TABELA 1 - MATRIZ SWOT 

MATRIZ SWOT 

Forças Fraquezas 

Profissionais técnicos qualificados e 

certificados 
Falta de capital 

Produto de alta durabilidade Matéria prima de alto custo 

Baixa manutenção Estoque reduzido 

Excelente experiência para o cliente Mercado novo. Porém, em expansão 

Garantia consolidada Falta de parcerias com os Stakeholders 

Plataforma de atendimento nacional via E-

commerce 

Conhecimento médio para o mercado que está em 

expansão 

Possibilidade de financiamento facilitado pelos 

principais bancos apoiadores 

Região de atendimento para instalação somente em 

Curitiba 

Parceria com a concessionária local  

Oportunidades Ameaças 

Crise hídrica nacional Mercado aquecido com alta concorrência 

Nicho de mercado PJ a ser explorado Alto custo em desenvolvimento de produtos 

Desenvolvimento de tecnologias mais baratas Natureza (chuvas, tempestades, sazonalidade) 

Alta incidência solar no território brasileiro 
Variação da moeda do fornecedor que iremos 

importar 

Recuperação da economia nacional Recessão de economia 

Aumento da demanda de soluções 

sustentáveis 
Falta de incentivo fiscal da região (PR) 

Aumento da energia sustentável para a 

construção civil 
Região atuante com incidência solar mediana 
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Expansão para instalação de filiais em outras 

regiões do Brasil 

Outras tecnologias em desenvolvimento do mesmo 

segmento 

 Alta tributação nacional 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 

Através de levantamento dos fatores relevantes para análise deste 

empreendimento de energia renovável, foram feitos cruzamentos dos dados para 

a consolidação das informações. 

Estratégia ofensiva: Juntando as oportunidades com as forças que este 

empreendimento representa, pode se perceber que com estratégias em 

capacitação de equipe, produtos de primeira linha e canais de atendimento e 

distribuição, a empresa está dentro das oportunidades que o cenário atual propõe. 

São exemplos disso: o alto custo tarifário das concessionárias de energia elétrica, 

a energia limpa e renovável sendo fonte inesgotável, a energia solar é de alta 

presença sob o território brasileiro e uma economia em recuperação em meio a 

pandemia. 

Estratégia de confronto: Ao ser feito o cruzamento dos fatores de 

ameaça com oportunidades, obtém-se as seguintes informações: para o 

empreendimento de energia renovável, diante de fatores que possam ser 

impeditivos para a expansão do negócio, como a legislação, obsolescência da 

tecnologia, ou fatores climáticos, percebe-se a necessidade de se criar parcerias 

com empresas para o fornecimento de energia, buscando criar pequenas usinas 

em pontos estratégicos que possam abastecer nossos potenciais clientes. 

Estratégia de reforço: O cruzamento das fraquezas com as 

oportunidades, revela um cenário de mercado que está em plena expansão. Neste 

sentido, a busca por investimentos de terceiros como investidores anjo, torna o 

empreendimento competitivo aumentando o estoque e explorando novas regiões 

de atendimento.  

Estratégia de defesa: Um empreendimento perene, demonstra como case 

de sucesso onde os fatores analisados e cruzados como fraquezas e ameaças são 

colocados a prova. Para o empreendimento deste trabalho, nota-se que as 

fraquezas podem ser amenizadas com obtenção de investimentos através de 

bancos e investidores anjos. Buscar novos fornecedores onde se possa negociar 

melhores preços em paralelo com a cotação cambial.  



29 
 

 

2.10 CONCEITO CANVAS  

 

O Canvas é uma ferramenta de gerenciamento estratégico, que visa 

auxiliar as empresas, através de quadrantes visuais, que separam as várias 

esferas existentes da organização.  Esse modelo foi proposto por Alexander 

Osterwalder (2000), o Canvas surgiu como uma ferramenta para auxiliar a 

construção de um modelo de negócio. De acordo com Osterwalder: 

 

O Canvas pode ser compreendido como uma metodologia de modelagem 
de negócios que permite mais facilmente compreender como uma ideia 
pode ser concretizada enquanto produto. Para tanto, a abordagem 
considera o negócio como todo, incluindo os diversos setores que 
colaboram e interagem para gerar o produto da forma ideal, ou seja, o 
Canvas descreve a lógica da empresa com base em um modelo simples, 
objetivo o intuitivo (OSTERWALDER, PIGNEUR, 2010, tradução 
ÉVERTON MARANGONI GAVA). 

 

O Canvas trata-se da descrição de todos os componentes de uma 

organização. De acordo com o Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas 

Empresas (SEBRAE):  

 

A ferramenta do Canvas, pode ser entendida como um mapa visual pré-
formatado, contendo nove blocos, são eles: proposta de valor: que sua 
empresa vai oferecer para o mercado que realmente terá valor para os 
clientes. Segmento dos clientes: quais segmentos de clientes serão foco 
da sua empresa. Os canais: como o cliente compra e recebe seu produto 
e serviço. Relacionamento com os clientes: como a sua empresa se 
relaciona com cada segmento de cliente. Atividade-chave: quais são as 
atividades essenciais para que seja possível entregar a Proposta de 
Valor. Recursos principais: são os recursos necessários para realizar as 
atividades chave. Parcerias principais: são as atividades-chave realizadas 
de maneira terceirizada e os recursos principais adquiridos fora da 
empresa. Fontes de receita: são as formas de obter receita por meio de 
propostas de valor. Estrutura de custos; são os custos relevantes 
necessários para que a estrutura proposta possa funcionar. 
(SEBRAE.Canvas: Como estruturar seu modelo de negócios.  Adriana 
Gonçalves, 2019.  

 

Na tabela 02, é retratado o modelo Canvas da empresa que está sendo 

projetada conforme apresenta este trabalho de TCC, onde demonstra todas as 

etapas citadas acima, dividindo os nove quadrantes da organização, de acordo 

com as discussões realizadas pelo grupo. 
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TABELA 2 - CANVAS 

 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 

2.11 CONCEITO 5W2H 

 

Assim como as anteriores, essa ferramenta serve para auxiliar as 

organizações em vários aspectos, conforme comenta a Fundação do Instituto de 

Administração (FIA) “a ferramenta 5W2H é um conjunto de questões utilizado para 

compor planos de ação de maneira rápida e eficiente. Seu principal propósito é a 

definição de tarefas eficazes e seu acompanhamento, de maneira visual, ágil e 

simples”.  

Sua estrutura é formada por 7 letras utilizadas da ferramenta em inglês, 

são sete perguntas que precisam ser respondidas utilizando um cenário realista, 

desta forma é possível ver a necessidade, de mudança ou não, e com base nisso 

desenvolver o plano para alcançar esse objetivo. Seguem as perguntas abaixo: 

● What: o que deve ser feito? 

● Why: por que precisa ser realizado? 

● Who: quem deve fazer? 

● Where: onde será implementado? 
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● When: quando deverá ser feito? 

● How: Como deverá ser feito 

● How Much: quanto custará esse projeto? 

A ferramenta é desenvolvida em uma tabela, onde contém cada questão e 

a resposta fica em espaço pequeno, com o intuito de obter respostas curtas e 

objetivas. Se aplicada de forma correta, essa ferramenta poderá trazer muitos 

benefícios, pois ele permite a visualização rápida das motivações, necessidades e 

atividades a serem realizadas. 

Logo abaixo é representada em formato de tabela a ferramenta 5w2h, 

contendo as perguntas e as respostas obtidas, após o grupo realizar a discussão 

sobre os temas relacionados a essa ferramenta. 

 

 

TABELA 3 - 5W2H 

FERRAMENTA 5W2H 

Perguntas Respostas 

What: o que deve ser feito? Montar uma empresa de painel fotovoltaico 

Why: por que precisa ser realizado? 
Situação climática atual, está resultando em uma 

crise hídrica elevando os custos energéticos 

Who: quem deve fazer? 
Os idealizadores do projeto, Felipe, Gledson e 

Jhonathan 

Where: onde será implementado? Curitiba 

When: quando deverá ser feito? Julho de 2022 

How: como será conduzido? 

Espaço físico para produção, estocagem e venda, 

alugar esse espaço, criação do layout adequado 

para cada etapa de operação, capacitação de 

equipe e vendas no espaço físico e e-commerce 

How much: quanto custará esse projeto? 300 mil reais 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 
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3. METODOLOGIA 

 

3.1 PLANO DE PESQUISA 

 

Nesta etapa do trabalho o objetivo é desenvolver dois planos de pesquisa, 

a primeira é a pesquisa qualitativa exploratória, onde serão levantadas informações 

sobre o comportamento do público alvo interessado em energia solar, a fim de 

entender suas necessidades e objeções para efetuar a aquisição do produto. Após 

a aplicação dessa pesquisa, será realizada uma pesquisa quantitativa, para que 

seja comparada as informações colhidas da pesquisa anterior e obter 

entendimento mais profundo sobre o público alvo consumidor. 

 

3.2 PESQUISA QUALITATIVA  

 

A pesquisa qualitativa tem como objetivo compreender com profundidade 

o grupo social, a organização, ou seja, não preocupa-se com a representatividade 

numérica. O intuito dessa pesquisa é esclarecer o motivo e o porquê das coisas, 

demonstrando o que necessita ser feito. “O objetivo da amostra é produzir 

informações aprofundadas e ilustrativas: seja ela pequena ou grande, o que 

importa é que ela seja capaz de produzir novas informações”. (DESLAURIERS, 

1991, p. 58). 

Portanto, a pesquisa qualitativa, se preocupa com fatos da realidade, que 

não podem ser quantificados, visando a percepção e esclarecimento das relações 

sociais. Para Minayo (2001, p.22), “a pesquisa qualitativa trabalha com o universo 

de significados, motivos, aspirações, crenças, valores e atitudes, o que 

corresponde a um espaço mais profundo das relações, dos processos e dos 

fenômenos que não podem ser reduzidos à operacionalização de variáveis”. 

Dessa forma, a pesquisa realizada tem como objetivo identificar os 

aspectos da realidade que interferem e que são predominantes na decisão dos 

entrevistados, a fim de esclarecer e trazer as informações, para aprofundar o 

conhecimento sobre dinâmicas sociais que o envolvem e são essenciais para o 

objeto da pesquisa. 
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3.3 PESQUISA QUANTITATIVA  

 

Por outro lado, a pesquisa quantitativa tem por objetivo, extrair dados para 

obter informações. Com o intuito de identificar opiniões, atitudes e preferências. 

Desta forma é possível mensurar e comprovar com números através da estatística. 

Em comparação com a pesquisa qualitativa é definido que: 

 

Diferentemente da pesquisa qualitativa, os resultados da pesquisa 
quantitativa podem ser quantificados. Como as amostras geralmente são 
grandes e consideradas representativas da população, os resultados são 
tomados como se constituíssem um retrato real de toda a população alvo 
da pesquisa. A pesquisa quantitativa se centra na objetividade. 
Influenciada pelo positivismo, considera que a realidade só pode ser 
compreendida com base na análise de dados brutos, recolhidos com o 
auxílio de instrumentos padronizados e neutros. A pesquisa quantitativa 
recorre à linguagem matemática para descrever as causas de um 
fenômeno, as relações entre variáveis, etc. A utilização conjunta da 
pesquisa qualitativa e quantitativa permite recolher mais informações do 
que se poderia conseguir isoladamente. Fonseca (2002, p. 20) 

 

Esses dados são coletados através de uma amostra da população, que 

tem por objetivo ser condizente com a realidade da população em questão. A fim 

de identificar as premissas e trazê-las de forma numérica, com o objetivo de chegar 

a uma conclusão para atender o objeto da pesquisa.   

 

3.4 DEFINIÇÃO DO PROBLEMA DE PESQUISA   

 

O objetivo dos desenvolvedores deste trabalho é buscar informações sobre 

o interesse de potenciais consumidores para aquisição de painéis fotovoltaicos na 

cidade de Curitiba. Para que seja verificada a viabilidade do negócio, é necessário 

entender quem é de fato o público alvo, quais são suas necessidades e objeções 

para a compra. Além disso, a coleta de algumas informações, tais como: se o 

pesquisado já teve alguma experiência com esse tipo de tecnologia anteriormente, 

quais fatores importantes para a decisão de compra, entre outros questionamentos 

que serão abordados a seguir.  

O propósito da abordagem de pesquisa exploratória (qualitativa), será um 

fator de direção e servirá como estrutura para que seja analisada quem é a persona 
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ideal, quais são suas necessidades para que este consumidor seja atendido e 

quais são suas objeções, para que seja mitigado da melhor forma possível.  

 

3.5 LOCAL DA PESQUISA  

 

O local delimitado geograficamente nesta pesquisa é a cidade de Curitiba-

PR. De acordo com informações atualizadas do último censo coletado pelo IBGE, 

no ano de 2010 a população de Curitiba tem um total atual de 1.751.907 habitantes. 

Para coletar os dados dos pesquisados foram utilizados os canais de redes sociais 

como: LinkedIn, Facebook, Instagram e Whatsapp com uso de formulário eletrônico 

para captação das respostas dos entrevistados. Não foram feitas coletas de dados 

presencialmente, em virtude do distanciamento social decorrente da pandemia de 

COVID-19 respeitando todos os protocolos sanitários.  

 

3.6 PÚBLICO ALVO 

  

Esta pesquisa não foi definida por um público alvo específico. Partindo do 

conceito que para conhecer o mercado, existe a necessidade de entender qual a 

faixa etária tem interesse em adquirir painéis solares, qual a renda familiar possui 

maior perfil para investimento neste tipo de serviço, entre outras formas de se 

entender quem é o público ideal para este empreendimento. Por meio das 

pesquisas encaminhadas, busca-se o entendimento de quem seria a persona ideal.  

 

3.7 CÁLCULO DA AMOSTRA 

 

De acordo com o último censo coletado da população de Curitiba, segundo 

o IBGE (2010), a população dessa cidade possui 1.751.907 habitantes. Para que 

pudesse ser determinada a quantidade necessária de entrevistados para esta 

pesquisa, foi realizado o cálculo de amostra da população, com o auxílio do 

professor e orientador Iron Lemes. É importante salientar que esse cálculo 

executado, irá determinar a quantidade mínima necessária para que a amostra dos 

dados coletados tenha validade, e também confirma-se que o nível de confiança 

da pesquisa é de 95%, ou seja, tem uma margem de erro de 5%. 
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TABELA 4 - CÁLCULO DA AMOSTRA

 

Fonte: Adaptado pelos autores: Tabela Roberto Remonato (2015) 

 

TABELA 5 – LEGENDA 

LEGENDA 

Amostra Subconjunto finito de uma população 

Chiquadrado 
É uma medida de divergência entre a distribuição dos dados e uma 

distribuição esperada ou hipotética 

Universo População do estudo 

Probabilidade Chances de ocorrências de um resultado 

Margem de Erro Quantidade de erro amostral aleatório nos resultados 

Fonte: autoria própria (2021) 

 

 Na fórmula citada, admite-se um erro amostral de 5% (cinco por 

cento). Dessa forma chega-se ao resultado de 384 no total para que seja 

entrevistado na pesquisa quantitativa, para entendimento do real público alvo a fim 
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que seja direcionado para ele as estratégias que serão adotadas na segunda parte 

deste trabalho de conclusão de curso.  

 

3.8 RELATÓRIO E ANÁLISE DA PESQUISA QUALITATIVA 

 

 Esta pesquisa obteve um total de 10 entrevistados com uso de formulário 

eletrônico. O tempo médio de duração para responder a pesquisa foi de 10 minutos. 

Os dados coletados foram colocados em blocos de palavras ou trechos chave 

referente a cada pergunta. As respostas dos entrevistados foram agrupadas 

extraindo conclusões e métricas em porcentagem de acordo com as palavras 

chaves.  

TABELA 6 - RELATÓRIO E ANÁLISE DA PESQUISA QUALITATIVA 

ANÁLISE - PESQUISA QUALITATIVA 

Pergunta Tema Resposta Objeção Oportunidade 

1º Conhecimento 

70% dos pesquisados 

têm algum nível de 

conhecimento sobre o 

tema. De forma geral, 

alguns respondem que 

têm interesse em obter o 

equipamento para uso 

residencial ou 

empresarial. 30% dos 

entrevistados não têm 

conhecimento algum 

sobre o tema. 

Para os 30% dos 

entrevistados que não 

sabem do que se trata o 

tema energia solar, 

entende-se que é uma 

dificuldade para ampliar 

o mercado para essa 

persona. 

Oportunidade de 

conquistar 30% do 

mercado de energia 

solar. 

2º Investimento 

Com base na proporção 

de investimento de 

R$1.000,00 a 

R$50.000,00, a média 

relatada dos 10 

entrevistados com 

intenção de investir em 

tecnologias de painéis 

solares, está entre 

R$13.300,00 a 

R$15.600,00. 

A análise deste tópico 

traz à tona a real 

capacidade de 

consumo dos 

entrevistados, 

mostrando que o poder 

de compra está 

comprometido com a 

atual crise causada pela 

pandemia de COVID-19 

Ajuste de estratégia 

para persona com perfil 

para aquisição dos 

equipamentos de 

captação de luz solar. 
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3º Impedimentos 

Dos entrevistados, 70% 

dos respondentes 

relatam não ter 

condições financeiras 

para arcar com custos de 

aquisição de 

equipamentos de 

energia solar. Já 10% 

não tem casa própria e 

não faz sentido 

instalação em imóvel de 

terceiros, 10% não 

conhece a tecnologia e 

10% relata que a 

condição climática onde 

a possível instalação 

aconteceria, não é 

favorável para 

investimento deste porte. 

Falta de recurso 

financeiro para arcar 

com custos de 

aquisição e instalação é 

impeditivo para maioria 

dos entrevistados 

Plano de financiamento 

que possa atrair mais 

interessados para este 

serviço, que contemple 

todas as classes 

sociais. 

4º 

Tempo de 

retorno do 

investimento 

60% dos entrevistados 

consideram que em 

média o retorno do 

investimento é de 3 anos 

e 6 meses, e 40% dos 

entrevistados acreditam 

que o retorno financeiro 

depende do tamanho da 

estrutura montada. 

Não se percebe ponto 

de objeção de grande 

relevância neste tópico. 

Buscar soluções que 

visem a redução do 

tempo de retorno de 

investimento a fim de 

atrair maior número de 

interessados. 

5º 

Média mensal 

de consumo de 

energia elétrica 

A média de consumo de 

energia elétrica por parte 

dos entrevistados está 

em R$1.202,00 

considerando que a 

composição dos 

respondentes é pessoa 

física e pessoa jurídica. 

Em referência ao nosso 

produto e serviço, não 

há percepção de 

objeção neste ponto, 

tendo como parâmetro 

de pesquisa o consumo 

médio de energia 

elétrica que têm obtido 

contínuos reajustes 

tarifários. 

Continuo aumento das 

tarifas das 

concessionárias de 

energia elétrica têm 

mostrado ao mercado 

consumidor a 

necessidade de 

recorrer a outras fontes 

de energia como os 

painéis fotovoltaicos. 

6º 
Redução de 

tarifa da Copel 

90% dos entrevistados 

responderam que as 

tarifas não vão reduzir 

com o passar do tempo e 

10% acredita que após a 

crise possa ter redução 

das tarifas. 

Mesmo com tarifas em 

alta nota-se, uma 

possível resistência em 

manter-se com uso 

exclusivo em energia 

elétrica fornecida por 

concessionárias. 

Há uma grande fatia de 

mercado a ser 

explorada com 

argumentação clara de 

fatos como crise hídrica 

e tendo como 

consequência o 

aumento das tarifas. 
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7º 

Sugestões para 

o tema 

abordado 

60% dos entrevistados 

não acrescentaram 

opinião. 20% gostaria de 

mais informações sobre 

o tema, 10% solicitaram 

informações de como 

comprar os 

equipamentos e 10% 

qual a melhor 

localização para instalar 

os equipamentos. 

40% dos entrevistados 

ainda não têm 

conhecimento amplo 

sobre o tema. 

Aplicação de 

estratégias de 

Marketing para 

disseminação e 

popularização do 

produto. 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 

3.9 RELATÓRIO E ANÁLISE DA PESQUISA QUANTITATIVA  

 

A seguir é representado através de gráficos os dados, os quais foram 

fornecidos pelas respostas dos pesquisados, realizado pelo Google Formulários. 

Após a obtenção dos dados, foram extraídos os resultados pelo próprio Google 

Formulários, permitindo uma visualização gráfica para melhor compreensão dos 

resultados. Na pesquisa quantitativa abaixo, obteve-se 384 respostas para a 

capital:   

 

FIGURA 2 - PERGUNTA 1 DO QUESTIONÁRIO 

 
Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 

No primeiro gráfico deste projeto buscou-se entender, através das 

entrevistas qual é a intenção em adquirir painéis solares, 91,7% responderam que 
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têm interesse em adquirir o produto, que representa um total de 352 entrevistados. 

O restante dos entrevistados (8,3%), representam um total de 32 pessoas que não 

tem interesse na aquisição do produto estudado. 

 

FIGURA 3 - PERGUNTA 2 DO QUESTIONÁRIO 

 
Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 

Já na segunda pergunta, buscamos entender em qual ou quais locais o 

entrevistado desejaria a instalação. Podemos observar que a maioria representa a 

necessidade em uso residencial (72,6%) o que representa um total de 257 

pessoas, para uso apenas empresarial (11%) o que representa 39 pessoas, já para 

utilização residencial e empresarial (16,4%) totalizando 58 entrevistados.  
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FIGURA 4 - PERGUNTA 3 DO QUESTIONÁRIO 

 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 
 

Na terceira pergunta do questionário, buscamos entender quais são as 

regiões pretendidas para instalação deste produto. Segundo o IPPUC, "as 

regionais dividem a cidade em espaços (territórios) menores visando facilitar a 

administração e, principalmente, aproximar os serviços públicos da população” 

(IPPUC, Mapas - Regionais.  

Dessa forma, na pesquisa separamos os bairros da cidade de Curitiba, por 

todas essas regiões administrativas. Primeiramente conforme ordem do gráfico, a 

regional de Santa Felicidade (11,9%), abrange os seguintes bairros: Butiatuvinha, 

Campina do Siqueira, Cascatinha, Campo Comprido, Lamenha Pequena, 

Mossunguê, Orleans, Santa Felicidade, Santo Inácio, São Braz, São João e Vista 

Alegre. Essa regional tem um total de 42 pessoas interessadas no projeto.  

A regional do Boa Vista (24,4%) compreende os seguintes bairros: 

Abranches, Atuba, Bacacheri, Bairro Alto, Barreirinha, Boa Vista, Cachoeira, 

Pilarzinho, Santa Cândida, São Lourenço, Taboão e Tingui. Essa regional é a 

predominante em interesse da instalação do painel fotovoltaico, representando um 

total de 86 respondentes. 

Seguindo a ordem de cima para baixo, temos a regional da Matriz (10,8%), 

responsável pelos bairros: Ahú, Alto da Glória, Alto da XV, Batel, Bigorrilho, Bom 

Retiro, Cabral, Centro, Centro Cívico, Cristo Rei, Hugo Lange, Jardim Botânico, 
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Jardim Social, Juvevê, Mercês, Prado Velho, Rebouças e São Francisco. Esses 

bairros correspondem a 38 interessados. 

A próxima região administrativa é a do Portão (14,2%), a qual abrange os 

bairros: Água Verde, Fazendinha, Guaíra, Parolin, Portão, Santa Quitéria, 

Seminário, Vila Izabel e parte sul do Campo Comprido. Esse percentual representa 

50 interessados. Já a região administrativa do CIC (4,5%) é responsável pelos 

bairros: Augusta, CIC, Riviera e São Miguel. Totalizando 16 interessados na 

instalação dos painéis solares.   

Na região administrativa do Cajuru (10,8%), consistem os seguintes 

bairros: Cajuru, Capão da Imbuia, Guabirotuba, Jardim das Américas, Uberaba e 

Tarumã. Podemos observar 38 entrevistados interessados. Na região 

administrativa Boqueirão (16,5%), abrange os bairros: Alto Boqueirão, Boqueirão, 

Hauer e Xaxim. Essas regiões coletamos 58 entrevistados com interesse no 

projeto. 

É possível analisar que a região do Pinheirinho (4,3%), responsável pelos 

seguintes bairros: Capão Raso, Fanny, Lindóia, Novo Mundo e Pinheirinho; com 

um total de 15 respondentes. A regional do Bairro Novo (5,4%), administra as 

seguintes regiões: Ganchinho, Sítio Cercado e Umbará, com 19 respondentes. A 

última região é a do Tatuquara (0,9%), a qual tem responsabilidade pelos bairros: 

Campo de Santana, Caximba e Tatuquara; representando 03 pessoas 

interessadas.  

Vale ressaltar que o total de respondentes que têm interesse no painel 

fotovoltaico é de 352 respondentes, já o total das regiões interessadas são de 365, 

visto que possuía a opção do entrevistado marcar mais de uma região interessada 

dentro da cidade de Curitiba.  
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FIGURA 5 - PERGUNTA 4 DO QUESTIONÁRIO 

 
Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

. 

Na quarta pergunta do questionário, foi possível identificar qual é a faixa 

etária dos entrevistados que responderam com interesse a primeira pergunta da 

pesquisa dos painéis fotovoltaicos. Foram separados as faixas etárias da seguinte 

forma: 18 a 24 anos (19,3% que representam 68 pessoas), 25 a 30 anos (26,3% 

que representam 93 entrevistados), 31 a 36 anos (17% representando 60 pessoas), 

37 a 45 anos (17,8% totalizando 63 pessoas), 46 a 50 anos (10,2% representando 

36 entrevistados), 51 a 59 anos (7,7% totalizando 27 entrevistados) e 60 anos ou 

mais (1,4% que representam 05 pessoas). O total de respondentes para esse 

questionário foram 352 respondentes, os quais marcaram com interesse na 

instalação da chamada energia limpa.  
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FIGURA 6 - PERGUNTA 5 DO QUESTIONÁRIO 

 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 
Na quinta pergunta, foi possível entender o valor médio mensal gasto com 

energia elétrica dos interessados. Obtendo os seguintes resultados: Até R$100,00 

por mês (7,9%) que representam 28 entrevistados, entre R$100,01 até R$250,00 

(39,8%) representam 141 pessoas, entre R$250,01 até R$400,00 (30,2%) é 

representado por 106 pessoas, entre R$400,01 até R$550,00 (7,9%) totalizam 26 

pessoas, entre R$550,01 até R$700,00 (4,6%) possui um total de 16 entrevistados, 

entre R$700,01 até R$850,00 (3,4%) foram 12 pessoas, entre R$850,01 até 

R$1.000,00 (3,4%) contendo 12 pessoas, entre R$1.000,00 até R$2.000,00 (2,3%)  

foram 8 pessoas e acima de R$2.000,00 (0,8%) foram 03 entrevistados. 

 

FIGURA 7 - PERGUNTA 6 DO QUESTIONÁRIO 

 
Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 
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Na penúltima pergunta do questionário, foi deixado em aberto a opção do 

entrevistado responder ou pular para a próxima, dessa forma, dos 352 

entrevistados com interesse no projeto, 348 responderam qual é sua renda familiar: 

até um salário mínimo (4,3%) com um total de 15 respondentes, entre dois a três 

salário mínimos (35,9%) totalizando 125 respondentes, entre quatro a seis salários 

mínimos (38,5%) com 134 pesquisados, entre 7 a 10 salários mínimos (14,9%) 

representando 52 pessoas e também os que têm uma renda familiar maior do que 

dez salários mínimos (6,3%) que representam 22 pessoas.  

 

FIGURA 8 - PERGUNTA 7 DO QUESTIONÁRIO 

 

Fonte: Elaborado pelos autores (2021) 

 

 

Na última pergunta é possível entender os fatores que influenciam na 

aquisição do produto, os entrevistados poderiam selecionar até dois dos tópicos, o 

qual foi inserido para entender a ou as necessidades da amostra populacional: 

Preço (29,6%) obteve 208 respostas, já na qualidade do produto (21,5%) com 151 

respostas, tempo de retorno do investimento (23,6%) com 166 respostas, forma de 

pagamento (12,5%) correspondendo 88 marcações e responsabilidade 

socioambiental (12,7%) correspondendo 89 seleções.  
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4. A EMPRESA 

 

4.1 RAZÃO SOCIAL E CONSTITUIÇÃO LEGAL  

 

 Conforme realizado a pesquisa no INPI (Instituto Nacional da 

Propriedade Industrial - órgão responsável pelo registro de marcas nacionais), no 

dia 03/04/2022 às 20h (horário de Brasília) não constam empresas com o nome 

escolhido: JFG Solar. A JFG Solar é uma empresa LIMITADA, contendo três sócios 

com os seguintes percentuais: Felipe Marcelo de Lima dos Santos (25%), Gledson 

Rodrigo de Oliveira (25%) e Jhonathan Roberto Rosa (50%). Tratando-se de uma 

empresa LTDA, a responsabilidade de cada sócio é restrita ao valor de suas ações, 

mas todos respondem solidariamente pela integralização de capital social, 

conforme artigo. 1.052 - Código Civil (CC) de 2002. 

  

4.2 SOBRE A EMPRESA 

 

 A JFG Solar LTDA é uma empresa que se destaca pela excelência no 

fornecimento de produtos para captação de energia solar. Sabendo da 

necessidade de práticas sustentáveis em todo o mundo, a empresa busca 

constantemente trazer as melhores soluções para os consumidores e para o meio 

ambiente. 

 Com objetivo de proporcionar economia, através de energia limpa com os 

melhores produtos disponíveis no mercado, a JFG Solar preza pelo melhor 

atendimento para os seus clientes, garantindo toda a segurança e garantia sobre 

o investimento realizado.  

 A JFG Solar está sediada na cidade de Curitiba (PR), mais especificamente 

no bairro Portão, na Rua Professor Fábio de Souza, nº 2315. Esta localização é 

em um bairro de fácil acesso, próximo a região central da capital do Paraná.  
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4.2.1 Missão 

 

Trazer as melhores soluções em energia solar para nossos consumidores, bem 

como expandir a importância da energia renovável através das melhores 

tecnologias disponíveis no mercado. 

4.2.2 Visão 

 

Nosso objetivo é expandir e nos tornarmos referência em excelência de mercado 

de energia sustentável. 

 

4.2.3 Valores 

 

● Valorização e respeito para nossos consumidores e colaboradores. 

● Trazer uma melhora sócio-ambiental para nosso ecossistema. 

● Inovação em todos os nossos processos e produtos. 

● Ética, transparência e responsabilidade social. 

 

4.2.4 Objetivos 

 

Trazer soluções sustentáveis, modernas e com preços acessíveis à energia para 

todos os nossos clientes. 
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4.3 RESPONSABILIDADES E COMPETÊNCIAS DA EQUIPE  

 

 Segue abaixo o organograma da empresa, contendo os cargos para a 

abertura do empreendimento, sendo que serão incluídas novas contratações 

conforme o crescimento da empresa: 

 

FIGURA 9 - ORGANOGRAMA

 

Fonte: Elaborado pelos autores (2022) 

 

4.4 DESCRIÇÃO DOS CARGOS 

4.4.1 Diretor Executivo 

 

Representante direto da empresa que fica responsável por criar estratégias, a fim 

de posicionar a empresa no segmento de energia renovável. O diretor comercial 
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da JFG Solar é a peça fundamental para implementação ou modificação de 

processos dentro da empresa tendo como conselheiros o gerente financeiro e o 

gerente comercial e de marketing. 

4.4.2 Gerente Financeiro  

 

É responsável por toda a operação financeira da empresa, como negociações e 

transações com fornecedores, junto a isso o pagamento dos colaboradores. 

Responsável pelo setor administrativo dos setores e da estrutura organizacional da 

empresa, de fato ela administra e está de olho nela como um todo.  

4.4.3 Gerente Comercial e de Marketing 

 

Responsável pela estratégia do setor comercial, irá desenvolver e controlar os 

KPIs, será responsável por desenvolver projetos junto às demais diretorias, e será 

gestor da equipe comercial. Também é responsável pela área de marketing, 

cuidará de todas as estratégias, campanhas, canais de comunicação e promoção 

dos produtos, será responsável pela marca e os produtos. 

4.4.4 Assistente administrativo 

 

Atuará junto com o gerente financeiro, dando suporte para desempenhar a função 

com eficiência e eficácia. Fará cotação de preços, sempre em busca de novos 

fornecedores que agreguem valor à empresa, fará o controle de almoxarifado 

administrativo. Controle de recebimentos de notas fiscais, atenção aos prazos de 

pagamento de fornecedores. 

4.4.5 Engenheiro Elétrico 

 

Será responsável por desenvolver projetos inovadores com tecnologia e que 

satisfaçam a necessidade do cliente final respeitando todas as normas técnicas e 

legislação vigente, além de ser responsável por aprovar os projetos que serão 

instalados. 
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4.4.6 Eletricista  

 

Será o suporte do engenheiro, auxiliará no projeto e ajudará na avaliação deles, 

além de verificar a instalação deles no cliente final, manutenção dos produtos 

danificados no cliente final. 

4.4.7 Vendedor 

 

Sua atividade principal será a venda técnica, atendimento ao cliente, prospecção 

de novos clientes, junto a isso criará relatórios mensais e reportará ao seu gestor. 

4.4.8 Analista de estoque 

 

Fará a gestão do estoque e irá controlar a entrada e saída dos produtos e das notas 

fiscais, e reportará para o financeiro esse controle. Além de ser responsável pela 

organização e alocação dos produtos no estoque, criação de relatórios para que a 

diretoria e gerência possam controlar o fluxo de estoque. 

4.4.9 Assistente de estoque 

 

Responsável pelo manuseio dos produtos para alocar com segurança nos devidos 

lugares designados e apropriados, controlar todos os produtos e preencher os 

relatórios de acompanhamento de entrada e saída de produtos. 

4.4.10 Instalador do painel Fotovoltaico 

 

Este profissional está responsável por dar suporte ao eletricista e ao engenheiro 

elétrico. Para este cargo exige-se os cursos de instalador de painéis fotovoltaicos, 

bem como, suas normas de segurança para trabalhos em altura (NR´s). 
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4.5 COMPLIANCE 

 

Este empreendimento requer normas de responsabilidade com abrangência 

nas esferas políticas, sociais, trabalhistas e ambientais. O propósito de adoção em 

um sistema de compliance, estabelece a preocupação com a continuidade do 

empreendimento. Com amparo de uma empresa de consultoria (contabilidade) 

para elaboração de manuais de conduta de colaborador e do fornecedor, são peças 

fundamentais para que se possa resguardar a legalidade da empresa perante a 

sociedade como um todo.  

A composição do manual de ética do colaborador é composta por normas 

e regulamentos que determinam que a empresa não está de acordo com atos 

ilegais de colaboradores que praticam condutas que ferem as leis municipais, 

estaduais e federais. A construção de um código de conduta do fornecedor, 

estabelece que todo e qualquer empresa fornecedora, precisar respeitar normas 

ambientais, estar em dia com as responsabilidades onde está aplicado sua 

jurisdição, atender a todos os critérios legais para fornecimento de produtos ou 

prestação de serviços.  

Serão estabelecidas constantes auditorias com a finalidade de trazer à 

tona eventuais intercorrências para que sejam corrigidas evitando sanções 

judiciais. Os regulamentos internos são ferramentas de amparo para resguardar as 

práticas de boa conduta, no que se refere ao comportamento do colaborador e 

empresa como um todo. Este regulamento trata diretamente de servir como fonte 

base para estipular o formato de como as empresas prestadoras de serviços 

devem se comportar para que estas sejam parceiras com total responsabilidade e 

idoneidade. 

 

4.6 RAMO DE ATUAÇÃO E PÚBLICO ALVO 

 

 A JFG Solar é uma empresa no ramo de venda de produtos para captação 

de energia solar, sendo o principal produto ofertado para essa captação os painéis 

fotovoltaicos. A empresa fornece soluções completas para instalação e 

homologação para geração própria de energia elétrica. 
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Conforme visto na figura 05 (página 40), foi identificado um público bem 

variado de faixa etária, com predominância de interesse dos dezoito anos até os 

quarenta e cinco anos, contendo um total de quase 80% dos interessados nessa 

faixa etária. Já na figura 06 (página 41), é possível identificar que 70% dos 

entrevistados consomem entre R$100,01 até R$400,00 com energia elétrica 

mensalmente. E na figura 07 (página 42) é possível avaliar que quase 90% dos 

entrevistados possuem uma renda familiar de dois até dez salários mínimos. 

Portanto a empresa irá atender a todos os públicos, porém nosso público alvo será 

pessoa física ou jurídica (de menor porte), das classes sociais: B (renda familiar de 

10 a 20 salários mínimos), C (renda familiar de 04 a 10 salários mínimos), ou D 

(renda familiar de 02 a 04 salários mínimos). 

 

4.7 INSTALAÇÕES DE APOIO E BENS FÍSICOS E FACILITADORES 

 

 A JFG Solar é uma empresa de pequeno porte, portanto a sua instalação de 

apoio ou estrutura física da empresa, se resume ao barracão alugado acima no 

endereço citado anteriormente. Estrutura de estoque composto por estantes 

específicas para o acondicionamento das placas solares, prateleiras menores para 

peças de menor porte. Também possui um investimento em uma boa iluminação 

para realização de showroom e lives nas redes sociais para divulgação dos 

produtos. Também terá na parte superior, toda a estrutura que exige um escritório, 

para comportar a equipe comercial, marketing e administrativa, contendo todo o 

material para as salas. 

Já referente aos bens físicos e facilitadores, a empresa inicialmente 

contará com locação de veículo, Furgão Renault Master 2018, visto que possui a 

parte de transporte fechada, evitando que danifique o material para instalação e as 

ferramentas utilizadas no processo de vistoria ou de instalação dos painéis solares.  

 

4.8 PLANO DE RESPONSABILIDADE SOCIAL E AMBIENTAL  

 

O mercado de painel solar, é um nicho de mercado que por sua natureza 

está em consonância com políticas de responsabilidade socioambiental. Com base 

neste empreendimento que é objeto de estudos deste trabalho, são estabelecidos 
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os seguintes critérios para política de responsabilidade social: elaboração de 

programas de desenvolvimento e consciência social de toda a empresa. Também 

serão praticadas iniciativas internas para incentivos de apoio a comunidade no que 

se refere a contribuir para melhoria contínua onde a empresa atua. Ações internas 

que incentivem e motivem toda mão de obra da empresa para a participação de 

ações de desenvolvimento humano onde a empresa está localizada, com intuito de 

disseminar tais ações em outras empresas do mesmo segmento. Também serão 

elaborados relatórios com detalhamento de investimentos sociais a fim de 

prestação de contas para a diretoria da empresa e possíveis investidores.  

 

5. PLANO DE MARKETING 

 

 As estratégias de marketing são fundamentais para as empresas, pois visam 

direcionar as ações da organização, elas são processos contínuos, que estão em 

constante mudanças, de acordo com o sucesso ou não das campanhas e planos 

adotados. De acordo com Kotler e Keller (2006, p.41): 

O plano de marketing é o instrumento central para direcionar e 
coordenar o esforço de marketing. Ele funciona em dois níveis: 
estratégico e tático. O plano de marketing estratégico estabelece 
os mercados-alvo e a proposta de valor que será oferecida [...]. O 
plano de marketing tático especifica as táticas de marketing, 
incluindo características do produto, promoção, comercialização, 
determinação do preço, canais de venda e serviços. 

 

 O plano de marketing é uma ferramenta fundamental para as empresas 

realizarem as melhores tomadas de decisão, de acordo com o plano descrito pela 

empresa. Com ele será possível ter uma direção para todo o planejamento 

estratégico da organização. Essa direção é descrita pelos autores Kotler e Keller 

(2006, p.58): “Um plano de marketing é um documento escrito que resume o que o 

profissional de marketing sabe sobre o mercado e que indica como a empresa 

planeja alcançar seus objetivos”. 

Diante do que foi visto acima, é possível entender a importância do plano de 

marketing para as empresas, no caso da JFG Solar possui um plano de marketing 
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focado no marketing digital, uma vertente muito importante do marketing, 

principalmente com o avanço da tecnologia dos últimos anos. Para Kotler “o 

Marketing Digital ou Marketing 4.0 é a atualização do Marketing que compreende 

a realidade do consumidor conectado, que é aquele que leva em consideração, na 

sua decisão de compra, informações disponíveis na internet sobre empresas e 

produtos.” 

 A JFG Solar irá atuar inicialmente com foco no marketing digital, utilizando 

estratégias do google, facebook e instagram ADS e LinkedIn, que são formas de 

anúncios nessas plataformas digitais, que atraem o consumidor para um 

determinado link, no caso da JFG Solar, será direcionado para o web site da 

empresa, e caso o consumidor deseje, poderá entrar em contato diretamente com 

o WhatsApp da equipe comercial, para maiores informações ou esclarecimentos 

de possíveis dúvidas dos interessados.  

Também é importante ressaltar que todo o plano relatado, terá relação com 

o MIX de Marketing, conhecido como os 4 P 's de Marketing, ao qual é formado por 

um conjunto de variáveis que influenciam a maneira como os consumidores 

respondem ao mercado. Para Kotler (2003, p. 151) o mix de marketing “descreve 

o conjunto de ferramentas à disposição da gerência para influenciar as vendas”. 

Abaixo segue um quadro ilustrando sobre o conjunto de ferramentas, que visam 

satisfazer as necessidades dos consumidores: 
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FIGURA 10 - OS QUATRO P´S

 

Fonte: CHURCHILL Jr.; PETER, 2005, p. 20. 

 

5.1 BALANCED SCORECARD (BSC) 

 

 O BSC é uma ferramenta estratégica para as empresas, a qual foi criada 

na década de 90, por dois professores, Robert Kaplan e David Norton. Segundo os 

criadores da ferramenta: “O BSC é um sistema de gestão baseado em um conjunto 

de indicadores de desempenho que proporcionam aos gerentes uma visão rápida 

e abrangente de toda a empresa”.  Com isso, é possível ter acesso a indicadores, 

aos quais irão auxiliar com uma melhor visualização dos resultados da 

organização, ligados não apenas a parte financeira da empresa. Para Kaplan e 

Norton (1997), com o BSC é possível identificar quatro passos na implementação 

do BSC (que esclarecem e traduzem a visão e a estratégia da empresa): 

Perspectiva Financeira, do Cliente, dos Processos Internos, do Aprendizado e 

Crescimento. 

De acordo com o portal norte americano Balanced Scorecard (trecho 

traduzido pelos autores), as quatro perspectivas se resumem: 
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1) Perspectiva Financeira: visualiza o desempenho financeiro de uma organização 

e o uso de recursos financeiros 

2) Perspectiva Cliente: vê o desempenho organizacional da perspectiva do cliente 

ou dos principais stakeholders que a organização foi projetada para servir. 

3) Processo Interno: visualiza a qualidade e a eficiência do desempenho de uma 

organização em relação ao produto, serviços ou outros processos de negócios 

importantes. 

4) Aprendizagem e Crescimento: visualiza o capital humano, infraestrutura, 

tecnologia, cultura e outras capacidades que são essenciais para um desempenho 

inovador. 

Com essas quatro perspectivas é possível desenvolver objetivos, medidas, 

metas, estratégicas e iniciativas, através do resultado obtido dessas pesquisas. 

Dessa forma, abaixo será abordado uma tabela, trazendo essas quatro 

perspectivas citadas, de acordo com a empresa JFG Solar.  

 

TABELA 7 - BSC 

ANÁLISE BSC 

 Objetivos Metas Indicadores Iniciativas 

Perspectiva 

Financeira 
Aumentar a receita 

Projeção de 

aumento de 

25% da receita 

bruta 

semestralmente 

Demonstrativ

os 

Financeiros 

Buscar novos prospect 

ou leads 

Perspectiva de 

Aprendizagem 

e Crescimento 

Melhorar o 

conhecimento 

técnico da equipe 

de vendas 

Capacitar todos 

os 

colaboradores 

Testes de 

aprendizagem 

Cursos teóricos e 

práticos semanais 

Perspectiva 

dos Processos 

Internos 

Otimizar o 

atendimento 

Estipular um 

tempo máximo 

de 30 minutos 

de resposta 

Verificação 

diária na 

ferramenta 

ProfChat 

(WhatsApp 

empresarial) 

Contratação do 

ProfChat, para melhorar 

o controle dos 

atendimentos 
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Perspectiva do 

cliente 

Melhorar o 

processo de pós-

vendas 

Buscar 

avaliação e 

indicação de ao 

menos 50% 

clientes que 

fecharam o 

negócio 

Pesquisa de 

avaliação e 

comentários 

através do 

Google 

Engajar os clientes que 

fecharam o negócio a 

darem feedback 

Fonte: Elaborado pelos autores (2022) 

 

 

5.2 MIX DE MARKETING  

 

5.2.1 Produto 

 

O produto é uma das quatro ferramentas que formam o mix de marketing, 

para Kotler e Armstrong (2007) o produto é: “algo que pode ser oferecido a um 

mercado para apreciação, aquisição, uso ou consumo e para satisfazer um desejo 

ou uma necessidade”. O produto da empresa visa atender a diversas necessidades 

desses consumidores, tais como: economia na conta da energia elétrica, 

possibilidade de fornecimento e possível distribuição da energia elétrica, contribuir 

para a melhora do meio ambiente através da geração de energia limpa, entre outros 

benefícios citados neste trabalho de conclusão de curso acadêmico.  

No caso da JFG Solar, o foco será na venda, distribuição e instalação de 

painéis fotovoltaicos. Serão vendidos acessórios para instalações e prestações de 

serviços, através das instalações dos painéis solares. A maior parte da receita da 

empresa, será na oferta dos KIT´s completos, contendo a opção ou não da 

instalação no local escolhido pelo consumidor. A empresa irá comercializar quatro 

KIT´s, conforme descrição de todos os itens e quantidade que os compõem:  
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TABELA 8 - MIX DE PRODUTOS 

KITS 

KIT 01 QTDE KIT 02 QTDE 

Módulo Intelbras - 415Wp 2 Módulo Sunova - 450Wp (Bifacial) 4 

Microinversor Hoymiles - 127V MI-

700LV 
1 Microinversor Hoymiles - 220V (MI-1500) 1 

Tampa final 1 Tampa final 1 

Conector AC fêmea 1 Conector AC fêmea 1 

Parafuso/porca cabeça de martelo 2 Parafuso/porca cabeça de martelo 2 

Unidade transmissora de dados - 

(DTU-W100) 
1 

Unidade transmissora de dados (DTU-

W100) 
1 

Cabo fotovoltaico preto 6mm² 6 Cabo fotovoltaico preto 6mm² 12 

Pares MC4 macho/fêmea 4 Pares de MC4 macho/fêmea 8 

Estrutura fixação telhado colonial 2P 1 Estrutura fixação telhado colonial 4P 1 

KIT 03 QTDE KIT 04 QTDE 

Módulo Sunova - 450Wp (Bifacial) 8 Módulo Renesola - 550Wp 10 

Inversor Kehua - SPI3000-B2 

(monofásico 220V) - 3kW 
1 

Inversor Growatt MIN 4200TL-X 

(monofásico 220V) - 4.2kW 
1 

Cabo fotovoltaico preto 6mm² 16 Cabo fotovoltaico preto 6mm² 20 

Cabo fotovoltaico vermelho 6mm² 16 Cabo fotovoltaico vermelho 6mm² 20 

Pares de MC4 macho/fêmea 2 Pares de MC4 macho/fêmea 2 

Estrutura fixação telhado colonial 4P 2 Estrutura fixação telhado colonial 4P 3 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

Conforme visto na figura acima, o chamado de “módulo” seguido da marca 

da empresa que produziu, é o nome técnico do chamado painel solar ou 

fotovoltaico. As quantidades, ao lado dos nomes de cada produto, referem-se a 

capacidade máxima de itens para formar os KIT´s, podendo personalizar conforme 

a necessidade do cliente e da capacidade de área para instalação. Isto é, o retorno 

do investimento do consumidor, dependerá do investimento inicial do mesmo e da 

área de instalação do projeto.  
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5.2.2 Praça 

 

Outra importante ferramenta é a praça, também conhecida como canal de 

distribuição, que se refere a todo o caminho percorrido do produto até ao cliente 

final. Para Kotler e Armstrong (2007) essa ferramenta é definida como:  “um 

conjunto de organizações interdependentes envolvidas no processo de 

oferecimento de um produto ou serviço para uso ou consumo de um consumidor 

final ou usuário empresarial”. 

Conforme visto acima, para os autores, essa ferramenta envolve todo o 

processo de divulgação ou exposição deste produto ou serviço. A JFG Solar possui 

uma loja física, contendo um showroom, no bairro Portão, na Rua Professor Fábio 

de Souza, nº 2315. Baseado nos planos e estratégias de marketing, outro forte 

canal de divulgação será o site eletrônico com domínio de www.jfgsolar.com.br. 

Com esse endereço eletrônico o cliente poderá ter acesso a história da empresa, 

orçamentos, clientes que já adquiriram os projetos da empresa e o contato com 

nossa equipe.  

 

5.2.3 Promoção 

 

Outra ferramenta fundamental é a promoção, é possível analisar que 

embora vender um produto com serviço (ou de forma separada), que satisfaça as 

necessidades e os desejos do cliente, é preciso informá-lo que o produto e ou 

serviço existam, utilizar meios de divulgação que incentivem a comercialização. 

Segundo Kotler (1998): “promoção é o conjunto de ações que estarão incidindo 

sobre certo produto ou serviço, de forma a estimular a sua comercialização ou 

divulgação”. 

 Sabendo que essa ferramenta é responsável pela exposição e divulgação 

de todo o produto, a proposta de promover a venda dos painéis de energia solar 

serão nos seguintes canais e formatos: 

● Mídias pagas no Google ADS. 

● Conteúdos semanais de educação para uso de placas solares, veiculadas 

no youtube. 
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● Mídias pagas no Facebook e Instagram. 

● Mídias pagas no LinkedIn. 

● Participação em feiras do segmento de energia renovável e outras feiras que 

tenham algum interesse no tema, como responsabilidade sócio-ambiental, 

feiras de tecnologia, feiras de arquitetura e urbanismos e feiras do 

agronegócio.  

● Constante publicação de conteúdos orgânicos (sem a utilização de anúncios 

pagos para visitar o site ou mídias sociais da empresa) para fornecer 

informação e conhecimento sobre as vantagens do uso de painéis solares. 

 

5.2.4 Preço 

 

Para finalizar, outra ferramenta fundamental para o mix de marketing é o 

preço, com ele é possível entender o quanto o consumidor irá investir pelo produto 

ou serviço ofertado. Para Kotler e Armstrong (2007): o preço refere se “a quantia 

em dinheiro que se cobra por um produto ou serviço, é a soma de todos os valores 

que os consumidores trocam pelos benefícios de obter ou utilizar um produto ou 

serviço”. Como a maioria dos componentes da instalação dependerá da cotação 

atual do dólar, visto que os equipamentos importados representam cerca de 95% 

dos insumos, o preço dependerá de quando o cliente realizar o orçamento e quais 

itens ele irá adquirir, dentro do portfólio citado no item acima citado (produtos). 

 

6. PLANO ADMINISTRATIVO 

 

6.1 POLÍTICA DE GESTÃO DE PESSOAS 

 

 A política de gestão de pessoas na JFG Solar, busca guiar uma 

padronização de qualidade na organização, fortalecendo toda a cultura 

organizacional da empresa, através de condições adequadas para o 

desenvolvimento do colaborador. A empresa possui os seguintes princípios: 
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1) Atrair, desenvolver e reconhecer nossos talentos é fundamental para 

fortalecermos nossa cultura organizacional, dessa forma, a empresa 

promove constantemente um ambiente propício para o desenvolvimento.  

2) Promover a segurança interna e externa dos colaboradores é algo que a 

empresa prioriza para que todos estejam em segurança, sem expor em 

hipótese alguma por algum tipo de risco para o empregado. 

3) Respeitar a diversidade, buscando a equidade, igualdade nas 

oportunidades e inclusão social em toda empresa, para que não haja 

nenhum preconceito, seja com  a origem social, cultural, étnica, identidade 

de gênero, cor/raça, identificação religiosa, opinião política ou condição 

física. 

4) Preservar a ética relativos a dignidade humana, integridade física e moral e 

coibir qualquer tipo de discriminação, assédio moral ou sexual, tentativas de 

corrupção ou qualquer hipótese que fere o código de ética da empresa.  

 

6.2 QUADRO FUNCIONAL DA EMPRESA 

 

 Nas páginas 46,47,48 e 49 foram realizadas as descrições dos cargos e 

suas responsabilidades, também foi ilustrado em um organograma o fluxo dos 

cargos, o objetivo deste quadro funcional é enumerar a quantidade de 

colaboradores que ocupam cada cargo, o qual será demonstrado no quadro 

abaixo: 
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TABELA 9 - QUADRO DE FUNCIONÁRIOS 

QUADRO DE FUNCIONÁRIOS 

Cargo Quantidade Salário R$ 

Analista de Estoque 1 R$ 2.000,00 

Assistente Administrativo 1 R$ 1.500,00 

Assistente Estoque 1 R$ 1.500,00 

Auxiliar de Instalação de Painel Solar 2 R$ 2.000,00 

Diretor executivo 1 R$ 4.000,00 

Eletricista 1 R$ 3.500,00 

Engenheiro Elétrico 1 R$ 5.500,00 

Gerente Comercial e Marketing 1 R$ 3.500,00 

Gerente Financeiro 1 R$ 3.500,00 

Vendedor 2 R$ 3.600,00 

 TOTAL R$ 30.600,00 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

6.3 PLANO DE DESENVOLVIMENTO E DESEMPENHO 

 

 O plano de desenvolvimento de pessoas da JFG Solar, é dado através do 

Plano Desenvolvimento Individual (PDI), essa é uma forma eficaz de monitorar todo 

o desenvolvimento do colaborador, esse plano irá mapear e atender tanto os 

interesses do colaborador (de acordo com sua pretensão profissional) quanto da 

organização (visando os melhores resultados obtidos por profissional). 

 Após a realização de alguns testes de triagem, o colaborador terá métricas, 

elas serão baseadas nas atividades chaves que os funcionários desempenham, 

para atingir certos resultados e será recompensado caso os atinja. Essa avaliação 

será feita por setor. A empresa irá fornecer, cursos, palestras, workshops, 

treinamentos, entre diversos outros benefícios que busquem qualificar os 

colaboradores da melhor forma possível.  
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 A avaliação de desempenho dos colaboradores estarão presentes no PDI 

acima citado, as metas serão avaliadas e estipuladas pelos diretores no início de 

cada mês. O atingimento das metas trará resultados positivos para a organização 

e os colaboradores serão bonificados pelo atingimento da meta individual e pelo 

atingimento da meta da empresa.  

 

6.4 PRÁTICAS MOTIVACIONAIS 

 

 A JFG Solar promove diversas práticas visando a motivação e engajamento 

do colaborador, através de uma gestão de metas realistas, apesar de desafiadoras, 

alcançáveis de acordo com o histórico do que foi atingido. Também a empresa é 

sempre transparente em relação aos seus resultados, trazendo reuniões mensais 

sobre a situação da empresa. A busca pela motivação individual e não apenas da 

equipe, notificando os colaboradores com melhores resultados, trazendo a 

meritocracia através dos resultados alcançados. Outra prática importante é o 

feedback, que é a conversa com o gestor, para entender o que foi atingido, quais 

os pontos positivos e a melhorar dentro daquele período. A direção deverá ouvir as 

sugestões, elogios e críticas de todos os subordinados, buscando a melhoria 

contínua do ambiente de trabalho.  

Além de todos os aspectos acima citados, a empresa buscará benefícios 

importantes para todos os seus colaboradores, através de valores de vale refeição, 

alimentação, transporte e participação de lucro da empresa. Todos os benefícios 

serão compatíveis com o mercado e com a realidade do cenário atual dos 

brasileiros. 

 

6.5 SERVIÇOS TERCEIRIZADOS 

 

Para viabilizar a operação, o foco é encontrar parceiros chaves que agregam 

valor ao negócio, será necessário desenvolver parcerias, serviços de TI, recursos 

humanos, contabilidade, conservação e limpeza, locação de veículo e consultoria 

de marketing digital.  
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O serviço de Recursos Humanos servirá como fator de apoio para desenhar 

a contratação de mão de obra qualificada, mas este parceiro seguirá as nossas 

orientações, para selecionar o candidato de acordo com o perfil desejado. 

 

7. PLANO OPERACIONAL  

 

7.1 INFRAESTRUTURA DA EMPRESA 

 

 A infraestrutura das empresas são instalações estruturais de todo o 

empreendimento, seja ele fisicamente (como o espaço físico) ou de forma online 

(como softwares). No caso da JFG Solar, toda a infraestrutura física da empresa 

está inserida na tabela abaixo: 

 

TABELA 10 - INFRAESTRUTURA DA EMPRESA 

INFRAESTRUTURA DA EMPRESA 

Item Setor Quantidade Valor 

Cadeiras 
Marketing, comercial e 

administrativo 
20 R$ 4.000,00 

EPI´s Produção 8 R$ 800,00 

Escadas Produção 2 R$ 15.000,00 

Estantes Estoque 3 R$ 3.000,00 

Ferramentas gerais Produção 25 R$ 7.944,22 

Frigobar Toda a empresa 1 R$ 1.000,00 

Headset (fone) 
Marketing, comercial e 

administrativo 
4 R$ 400,00 

Imóvel alugado Administrativo e estoque 1 R$ 5.000,00 

Instrumentos - copa / 

cozinha 
Toda a empresa 30 R$ 200,00 

Mesa - cozinha Toda a empresa 1 R$ 300,00 

Mesas 
Marketing, comercial e 

administrativo 
12 R$ 2.400,00 

Mesas para montagem Produção 2 R$ 1.600,00 

Microondas Toda a empresa 1 R$ 400,00 

Mouse 
Marketing, comercial e 

administrativo 
7 R$ 420,00 
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Notebook 
Marketing, comercial e 

administrativo 
7 R$ 24.500,00 

Parafusos Produção 1 R$ 100,00 

Teclados 
Marketing, comercial e 

administrativo 
7 R$ 700,00 

Uniformes Toda a empresa 32 R$ 1.600,00 

  TOTAL R$ 69.364,22 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 Outro ponto importante da infraestrutura é a equipe, no qual foi elaborado e 

ilustrado na figura 09 o organograma da empresa, já na tabela 09, demonstramos 

a quantidade de colaboradores por cada cargo ocupado. A localização do barracão 

alugado é no bairro Portão, uma região estratégica de fácil acesso aos outros 

bairros de Curitiba e região metropolitana, inserida no endereço: Rua Professor 

Fábio de Souza, nº 2315, na capital de Curitiba-PR. No que se refere às 

instalações, a empresa está no endereço citado, onde embaixo fica o galpão de 

armazenamento do estoque,  montagem de equipamentos e área para distribuição 

dos serviços, e na parte superior, fica toda a estrutura administrativa e comercial 

da empresa.  

 

7.2 POLÍTICA DE COMPRAS 

 

Um dos fatores determinantes para o sucesso de uma empresa, é a venda 

de produtos de qualidade e segurança para seus clientes e com preços que estão 

de acordo com a realidade do público a ser atendido dentro do segmento da 

empresa. Neste contexto, a atividade de compras dentro de uma organização, é 

necessariamente a aquisição de insumos no momento certo com fornecedores pré 

estabelecidos e analisados, respeitando todas as políticas de compliance. Assim 

como cita o Dias (2004, p.259):  

 

A função compras é um segmento essencial do 
Departamento de Materiais ou Suprimentos, que tem por 
finalidade suprir as necessidades de materiais ou serviços, 
planejá-las quantitativamente e satisfazê-las no momento 
certo com as quantidades corretas, verificar se recebeu 
efetivamente o que foi comprado e providenciar 
armazenamento. 
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Com base nesta determinante estabelece a seguinte política de compras 

para a JFG Solar junto aos seus fornecedores: 

● Aquisição de produtos regulamentados e aprovados pelo INMETRO. 

● Enquadramento das diretrizes de compliance. 

● Abastecimento de acordo com a demanda do mercado. 

● Monitoramento de fornecedores e que atendam todos os requisitos 

de fornecimento da JFG Solar. 

● Estudos e análises de mercado para definição e posicionamento em 

referência à concorrência. 

 

7.3 ARMAZENAMENTO E DISTRIBUIÇÃO 

 

Grande parte dos produtos comercializados pela JGF Solar são importados, 

pelo fato que o Brasil ainda é carente em tecnologias para a produção de placas 

fotovoltaicas. Após a nacionalização, desembaraço aduaneiro e entrega ao destino 

final dos produtos importados, a empresa está preparada com um depósito com 

localização estratégica no seguinte endereço: Rua Professor Fábio de Souza, nº 

2315, na capital de Curitiba-PR. O depósito está isento de umidade, preparado com 

equipamentos de segurança contra incêndio, e monitoramento por CVT (circuito 

interno de câmeras).  

Uma vez finalizado o pedido para atendimento do cliente final, os produtos 

(Kits solares), serão retirados do estoque com controle da expedição e entregues 

através de um veículo (Renault Master) de carroceria fechada devidamente 

identificado com logomarca da JGF Solar. 

 

7.4 TECNOLOGIA UTILIZADA 

 

Segundo Severino e Oliveira (2010), o efeito fotovoltaico é gerado através 

da absorção da luz solar, que ocasiona uma diferença de potencial na estrutura do 

material semicondutor. A produção de energia solar ocorre da mesma forma que 

um processo doméstico, mas deve ser implementada em larga escala devido ao 

tamanho do sistema fotovoltaico. A parte aparente do sistema consiste em uma 
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série de células solares que precisam ser bem postas para obter uma excelente 

luz solar, aproveitando ao máximo o sol durante o dia. 

Para o autor Nascimento (2014, p.14) “uma célula fotovoltaica não armazena 

energia elétrica. Apenas mantém um fluxo de elétrons num circuito elétrico 

enquanto houver incidência de luz sobre ela. Este fenômeno é denominado “Efeito 

Fotovoltaico”. Dentro dos resultados existe um sistema que transforma luz em 

energia. A célula solar recebe a luz solar que é transferida para os elétrons que 

começam a se mover. Este movimento gera eletricidade. Em outras palavras, 

existem muitos fatores e processos que devem ocorrer para gerar energia. Por 

isso, é importante que haja um plano de implantação bem elaborado para que o 

sistema fotovoltaico atenda todas as necessidades da empresa. 

Embora a empresa tenha a comercialização dos produtos, a produção será 

baseada na mão de obra da instalação, suporte e manutenção deles, ao que está 

atrelado a esta tarefa, será de responsabilidade do Engenheiro Elétrico e o 

eletricista.  

 

7.5 TREINAMENTO E ANÁLISE DE RISCO 

 

 Para alcançar os resultados, objetivos e metas da empresa é fundamental 

ter uma equipe capacitada e bem preparada. Para isso, as etapas de treinamento 

e desenvolvimento contribuem para otimizar os processos e a aprendizagem dos 

colaboradores. Na JFG Solar, a busca pelo conhecimento é contínua, portanto, a 

preparação na capacidade técnica, de acordo com os objetivos da empresa, é 

realizada nas primeiras três semanas do colaborador, com treinamentos teóricos e 

práticos sobre o produto e a organização. Esse desenvolvimento como dito é 

contínuo, logo, os gestores de cada área levantam se as necessidades e dúvidas 

frequentes dos colaboradores que já estão atuando, para elaboração de 

treinamentos visando um melhor entendimento sobre o produto e o seu papel 

dentro da organização. Esses treinamentos também são avaliados, de forma que 

sejam mais efetivos e assertivos, de acordo com a melhor forma de aprendizagem 

individual.  

 Os riscos corporativos envolvem diversas atividades dos processos 

operacionais e produtivos de uma organização, a gestão do risco visa evitar que 
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os colaboradores ou a organização se coloquem nessa posição de risco, ou até 

mesmo prever possíveis ameaças. Para isso, foi criado um plano de contingência, 

que reúne diversas medidas que devem ser tomadas quando a empresa estiver 

em uma situação de risco. Esse documento será de responsabilidade dos gestores 

de cada área a sua elaboração, de forma que abranja todos os riscos que cada 

subordinado teria em seu dia a dia, após a elaboração desse documento, será 

analisada toda a gestão de risco da JFG Solar.   

 

7.6 PLANO DE INFORMÁTICA 

 

 Em todos os notebooks são instalados os softwares mais atualizados da 

Microsoft, tendo a possibilidade de acesso de todas as ferramentas, tais como: 

power point, excel, entre outros. A empresa também conta com um sistema de 

gestão empresarial (ERP), chamado VHSYS, para realizar o controle dos cadastros 

dos clientes, fornecedores, produtos, serviços, mas também para os vendedores 

gerarem orçamentos, ordens de serviço, emissão de notas fiscais e no mesmo 

sistema de gestão, será possível emissão de boletos e controle da área financeira. 

Para a comunicação com os clientes, a empresa possui contratado o software 

Profchat, que faz todo o controle de atendimento do WhatsApp, com ele, os 

gestores, poderão realizar o acompanhamento de qualidade dos atendimentos, e 

incluir bonificações por bons atendimentos, bem como acompanhamentos pós 

treinamento e workshop ́s realizados com a equipe.  

 

8. PLANO FINANCEIRO  

 

 O plano financeiro é a direção da empresa, essencial para tomada de 

decisões a curto, médio e longo prazo. Com o plano financeiro, será possível 

analisar e acompanhar todos os gastos, custos, investimentos, faturamento, lucro, 

entre outros assuntos que serão abordados a seguir. Segundo Ross (1998, p.82), 

“o planejamento financeiro formaliza a maneira pelo qual os objetivos financeiros 

podem ser alcançados. Em visão mais sintetizada, um plano financeiro significa 

uma declaração do que a empresa deve realizar no futuro.” 
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 No caso da JFG Solar, como é uma empresa que será inaugurada, foram 

realizadas estimativas de faturamento, estoque, custos, despesas e investimentos. 

Essas estimativas, foram baseadas em empresas sólidas no mercado, que nos 

auxiliaram em vários questionamentos em relação ao produto e preço. Toda a 

formação de preço, custo e produtos, também foi validada com auxílio de um 

engenheiro elétrico, atuante na área de venda e instalação de placas solares. 

 

8.1 CAPITAL DE GIRO 

 

O capital inicial da empresa será de R$300.000,00, que serão distribuídos 

conforme os seguintes percentuais de cada acionista: Felipe Marcelo do Santos e 

Gledson Rodrigo Oliveira de Castro investirão R$75.000,00 e terão 25% da 

empresa cada. E Jhonathan Roberto Rosa, irá investir R$150.000,00 e terá 50% 

de participação da empresa. Conforme demonstra a tabela abaixo: 

 

 

TABELA 11 - INVESTIMENTO TOTAL E CAPITAL DE GIRO 

Q CAPITAL R$  NCG (R$) 290.265,67 

1 Caixa Inicial 300.000,00  Necessidade de Capital de Giro 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

A necessidade de capital de giro (NCG), é o mínimo necessário para o 

funcionamento da empresa, seja suas necessidades operacionais imediatas ou 

valores para financiar o seu crescimento. No caso da JFG Solar, a necessidade de 

capital de giro é de R$290.265,67.  

 

8.2 INVESTIMENTO MOBILIÁRIOS INICIAIS 

 

 O investimento inicial da empresa está dividido em despesas 

administrativas, custos de produção e investimentos mobiliários. Abaixo segue uma 

tabela, contendo todos as despesas administrativas e de produção de bem 

mobiliário, está descrito a quantidade e o valor médio gasto por equipamento:  
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TABELA 12 - ESTIMATIVA DE VALORES GASTOS 

INVESTIMENTOS INICIAIS 

Custos administrativos QTDE R$ TOTAL (R$) 

ESTANTES 3 R$ 1.000,00 R$ 3.000,00 

MESAS (PRODUÇÃO) 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00 

MESAS (ADMINISTRATIVOS) 12 R$ 200,00 R$ 2.400,00 

NOTEBOOK 7 R$ 3.500,00 R$ 24.500,00 

MOUSE 7 R$ 60,00 R$ 420,00 

TECLADO 7 R$ 100,00 R$ 700,00 

CADEIRA 20 R$ 200,00 R$ 4.000,00 

HEADSET 4 R$ 100,00 R$ 400,00 

UNIFORME 32 R$ 50,00 R$ 1.600,00 

FRIGOBAR 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 

MICROONDAS 1 R$ 400,00 R$ 400,00 

MESA DA COZINHA 1 R$ 300,00 R$ 300,00 

INSTRUMENTOS DE COPA E COZINHA 1 R$ 200,00 R$ 200,00 

                          TOTAL R$ 40.520,00 

Custos de Produção QTDE R$  

CURSO ENERGIA SOLAR 2 R$ 2.580,00 R$ 5.160,00 

EQUIPAMENTO PARA SEGURANÇA NO TRABALHO EM 

ALTURA (3) 3 R$ 980,00 R$ 2.940,00 

FURADEIRA SEM FIO/PARAFUSADEIRA SEM FIO (3) 3 R$ 690,00 R$ 2.070,00 

SERRA ELETRICA DE METAIS (1) 1 R$ 770,00 R$ 770,00 

ESMERILHADEIRA (1) 1 R$ 220,00 R$ 220,00 

EXTENSÃO (3) 3 R$ 370,00 R$ 1.110,00 

ALICATE DE CRIMPAGEM P MC3 E 4 (3) 1 R$ 390,00 R$ 390,00 

EQUIPAMENTO DE LIMPEZA (VASSOURA, PÁ, PANO, 

ETC) 1 R$ 100,00 R$ 100,00 

ALICATE UNIVERSAL 1 R$ 40,00 R$ 40,00 

ALICATE PONTA FINA 1 R$ 30,00 R$ 30,00 

ALICATE DECAPADOR DE FIOS 1 R$ 80,00 R$ 80,00 

CHAVE INGLESA 1 R$ 60,00 R$ 60,00 

JOGO DE CHAVES FENDA E PHILLIPS 6 PEÇAS 4229 

TITANIUM 1 R$ 30,00 R$ 30,00 

FITA ISOLANTE FORCE LINE 20 METROS ANTI CHAMA 4 R$ 12,00 R$ 48,00 
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TRENA DE AÇO 10 METROS X 25 MM COM TRAVA 

EMBORRACHADA SPARTA 2 R$ 28,11 R$ 56,22 

EPI E APC 8 R$ 100,00 R$ 800,00 

ELEVADOR DE PAINEL SOLAR E ESCADA 1 

R$ 

14.000,00 R$ 14.000,00 

ESCADA 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 

PARAFUSOS 1 R$ 100,00 R$ 100,00 

 TOTAL R$ 29.004,22 

TOTAL (ADMINISTRATIVO + PRODUÇÃO) R$ 69.524,22 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 É válido ressaltar que as despesas e custos acima citados, são valores 

iniciais para a abertura da empresa, que conforme ela vai aumentando sua receita 

com o passar dos anos, irá expandir toda sua estrutura de bens mobiliários, com o 

objetivo de atender esse crescimento.  

 

8.3 INVESTIMENTOS DE MARKETING 

 

 Os investimentos de bens de marketing, referem-se aos valores gastos para 

toda a operação de divulgação da empresa online e presencial, seja através do 

marketing digital ou por meio de divulgações em matérias gráficos. Abaixo será 

demonstrado a tabela, contendo todo o valor investido inicialmente destinado a 

esse bem intangível, porém de grande valia para todas as organizações:  

TABELA 13 - ESTIMATIVA VALORES MARKETING 

INVESTIMENTOS DE DIVULGAÇÃO 

MARKETING DIGITAL QTDE VALOR (UN) VALOR 

LOGO 1 R$ 1.099,00 R$ 1.099,00 

WEB SITE 1 R$ 1.999,00 R$ 1.999,00 

GOOGLE ADS 1 R$ 300,00 R$ 300,00 

INSTA BUSINESS 1 R$ 180,00 R$ 180,00 

FACE BUSINESS 1 R$ 300,00 R$ 300,00 

LINKEDIN 1 R$ 400,00 R$ 400,00 

                                                                                                 TOTAL R$ 4.278,00 

MATERIAL DE DIVULGAÇÃO QTDE VALOR (UN) VALOR 
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ADESIVOS 1 R$ 500,00 R$ 500,00 

FLYERS 1 R$ 500,00 R$ 500,00 

CARTÃO DE VISITAS 1 R$ 500,00 R$ 500,00 

                                                                                                 TOTAL R$ 1.500,00 

TOTAL (DIGITAL+DIVULGAÇÃO) R$ 5.778,00 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

Os investimentos descritos na tabela anterior, são divididos entre a área 

online e o material de divulgação físico. No primeiro caso, serão despesas 

recorrentes: website por conta da manutenção, já o google ADS, Instagram 

Business, Facebook Business serão despesas para manter a divulgação da 

empresa. No caso do logo, o investimento será realizado uma única vez. No 

segundo caso (material de divulgação físico), todos serão investimentos 

recorrentes, conforme a demanda. O que irá determinar o quão recorrente serão 

essas despesas (online e físico), será o sucesso através da conversão em novos 

clientes. 

8.4 DESPESAS OPERACIONAIS 

 

As despesas operacionais estão separadas entre valores desembolsados a 

terceiros, e valores desembolsados na operação própria. Abaixo segue a tabela, 

demonstrando os com o detalhamento da atividade: 

TABELA 14 - ESTIMATIVA VALORES OPERACIONAIS 

DESPESAS OPERACIONAIS 

TERCEIROS QTDE UN(R$) TOTAL(R$) 

ALUGUEL 1 R$ 5.000,00 R$ 5.000,00 

CONTABILIDADE - R.H (terceiro) 1 R$ 600,00 R$ 600,00 

SERVIÇO DE LIMPEZA (terceiro) 1 R$ 400,00 R$ 400,00 

MANUTENÇÃO TI (terceiro) 1 R$ 500,00 R$ 500,00 

ALUGUEL - CARRO (PRODUÇÃO) 1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00 

ÁGUA 1 R$ 100,00 R$ 100,00 

LUZ 1 R$ 100,00 R$ 100,00 
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INTERNET 1 R$ 400,00 R$ 400,00 

CAMPANHAS DE MARKETING (TERCEIRO) 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 

SEGURANÇA (TERCEIRO) 1 R$ 400,00 R$ 400,00 

SEGURO 1 R$ 800,00 R$ 800,00 

ERP (VHSYS) 1 R$ 400,00 R$ 400,00 

 TOTAL  R$ 13.200,00 

PRÓPRIA QTDE UN(R$) TOTAL(R$) 

SALÁRIOS (internos) 1 R$ 30.600,00 R$ 30.600,00 

COMBUSTÍVEL - equipe interna (trabalho 

externo) 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00 

BENEFÍCIOS 1 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00 

TRANSPORTE 1 R$ 2.400,00 R$ 2.400,00 

                                                                                                   TOTAL R$ 40.000,00 

               TOTAL DESPESAS OPERACIONAIS R$ 53.200,00 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

8.5 CUSTOS DOS PRODUTOS 

 

 Os preços a seguir, estão baseados no valor de venda praticado no 

mercado, para esses produtos ou prestações de serviços. Os valores de custos, 

são baseados em pesquisas de mercado realizadas em diversos canais, vale 

ressaltar que os valores de custos poderão ter aumento dos fornecedores, logo, 

foram realizadas estimativas de preços de custos e de venda (ticket médio) dos 

produtos vendidos, conforme a tabela a seguir: 
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TABELA 15 - CUSTOS DOS PRODUTOS 

CUSTO DOS PRODUTOS 

Produtos / Serviços Ticket Médio Custo Médio 

Estoque 

(dias) Resultado Margem (%) 

ANO 01 

KIT 01 R$ 6.000,00 R$ 3.600,00 5 R$ 2.400,00 40% 

KIT 02 R$ 9.500,00 R$ 6.100,00 6 R$ 3.400,00 36% 

KIT 03 R$ 16.000,00 R$ 10.300,00 5 R$ 5.700,00 36% 

KIT 04 R$ 23.900,00 R$ 15.500,00 6 R$ 8.400,00 35% 

SERVIÇOS R$ 1.120,54 - - R$ 1.120,54 100% 

SERVIÇOS DE 

TERCEIROS - - - - - 

ANO 02 

KIT 01 R$ 6.200,00 R$ 3.700,00 7 R$ 2.500,00 40% 

KIT 02 R$ 10.700,00 R$ 6.400,00 6 R$ 4.300,00 40% 

KIT 03 R$ 17.500,00 R$ 10.500,00 7 R$ 7.000,00 40% 

KIT 04 R$ 26.200,00 R$ 15.700,00 6 R$ 10.500,00 40% 

SERVIÇOS R$ 1.176,57 - - R$ 1.176,57 100% 

SERVIÇOS DE 

TERCEIROS R$ 1.266,21 R$ 672,83 - R$ 593,38 47% 

ANO 03 

KIT 01 R$ 6.500,00 R$ 3.800,00 8 R$ 2.700,00 42% 

KIT 02 R$ 10.900,00 R$ 6.500,00 9 R$ 4.400,00 40% 

KIT 03 R$ 18.900,00 R$ 10.700,00 8 R$ 8.200,00 43% 

KIT 04 R$ 26.900,00 R$ 15.900,00 9 R$ 11.000,00 41% 

SERVIÇOS R$ 1.481,21 - - R$ 1.481,21 100% 

SERVIÇOS DE 

TERCEIROS R$ 1.481,21 R$ 1.058,00 - R$ 423,21 29% 

ANO 04 

KIT 01 R$ 6.900,00 R$ 4.000,00 8 R$ 2.900,00 42% 

KIT 02 R$ 11.500,00 R$ 6.700,00 10 R$ 4.800,00 42% 

KIT 03 R$ 19.500,00 R$ 10.900,00 8 R$ 8.600,00 44% 

KIT 04 R$ 27.600,00 R$ 16.000,00 10 R$ 11.600,00 42% 

SERVIÇOS R$ 1.939,34 - - R$ 1.297,17 67% 

SERVIÇOS DE 

TERCEIROS R$ 1.939,34 R$ 1.385,25 - R$ 554,09 29% 
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ANOS DE 05 A 10 

KIT 01 R$ 8.900,00 R$ 5.500,00 5 R$ 3.400,00 38% 

KIT 02 R$ 13.900,00 R$ 8.300,00 5 R$ 5.600,00 40% 

KIT 03 R$ 21.900,00 R$ 12.900,00 5 R$ 9.000,00 41% 

KIT 04 R$ 31.900,00 R$ 18.900,00 5 R$ 13.000,00 41% 

SERVIÇOS R$ 2.926,06 - - R$ 1.362,02 47% 

SERVIÇOS DE 

TERCEIROS R$ 2.926,06 R$ 2.090,02 - R$ 836,04 29% 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 Os valores de KIT, são separados de sua instalação, onde está descrito 

como instalações são realizadas pela própria empresa, portanto o custo do serviço 

já está incluso nas despesas da tabela 14. Logo abaixo, está descrito como 

serviços de terceiros, o mesmo serviço de instalação, porém, possui o custo da 

equipe de terceira que irá instalar o projeto, mas a criação do projeto, 

acompanhamento de qualidade e pós obra será de responsabilidade da JFG Solar, 

por isso também há uma margem de lucro embutida na instalação dessa equipe 

terceira.  

 

8.6 BALANÇO PATRIMONIAL 

 

 O balanço patrimonial é um tipo de demonstração financeira, essas 

informações de ativo e passivo, são compiladas em um formato de relatório, que 

tem como objetivo demonstrar a saúde financeira de um determinado período da 

empresa, abaixo segue a tabela 16, contendo do primeiro ao quinto ano de 

empresa, e logo em seguida a tabela 17, contendo do sexto ao décimo ano da 

empresa:  
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TABELA 16 - BALANÇO PATRIMONIAL (1) 

ANO I  II  III  IV  V 

          

ATIVO R$ 6.804.291,00  R$ 25.631.135,00  R$ 58.555.127,00  R$ 124.436.786,00  R$ 217.569.627,00 

CIRCULANTE R$ 6.330.322,00  R$ 25.590.660,00  R$ 58.555.127,00  R$ 124.436.786,00  R$ 217.569.627,00 

DISPONÍVEL R$ 1.357.987,00  R$ 10.227.295,00  R$ 30.560.783,00  R$ 79.325.340,00  R$ 147.264.985,00 

CONTAS A 

RECEBER R$ 4.444.646,00  R$ 14.104.619,00  R$ 25.727.119,00  R$ 41.687.552,00  R$ 66.483.655,00 

ESTOQUES R$ 527.686,00  R$ 1.258.743,00  R$ 2.267.224,00  R$ 3.423.894,00  R$ 3.820.986,00 

 R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00 

NÃO 

CIRCULANTE R$ 473.970,00  R$ 40.477,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00 

IMOBILIZADO R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00 

DEPRECIAÇÃO 

ACUM. -R$ 360.324,00  -R$ 793.816,00  -R$ 834.288,00  -R$ 834.288,00  -R$ 834.288,00 

          

PASSIVO R$ 6.804.291,00  R$ 25.636.315,00  R$ 58.600.285,00  R$ 124.531.240,00  R$ 217.923.993,00 

CIRCULANTE R$ 4.364.193,00  R$ 12.563.658,00  R$ 22.608.571,00  R$ 36.885.765,00  R$ 60.645.765,00 

FORNECEDORES R$ 4.079.323,00  R$ 12.563.658,00  R$ 22.608.571,00  R$ 36.885.765,00  R$ 60.645.765,00 

EMPRÉSTIMOS 

A PAGAR R$ 284.870,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00 

SERVIÇOS A 

PAGAR R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00 

          

NÃO 

CIRCULANTE R$ 2.440.099,00  R$ 13.072.656,00  R$ 35.991.714,00  R$ 87.645.476,00  R$ 157.278.229,00 

CAPITAL INICIAL R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00 

LUCROS 

ACUMULADOS -R$ 1.159.901,00  R$ 9.472.656,00  R$ 32.391.714,00  R$ 84.045.476,00  R$ 153.678.229,00 

          

DIFERENÇA R$ 0,00  -R$ 5.182,00  -R$ 45.162,00  -R$ 94.454,00  -R$ 354.366,00 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 
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TABELA 17 - BALANÇO PATRIMONIAL (2) 

ANO  VI  VII  VIII  IX  X  

            

ATIVO  R$ 317.054.588,00  R$ 441.246.182,00  R$ 597.131.991,00  R$ 764.835.767,00  R$ 953.015.883,00  

CIRCULANTE  R$ 317.054.588,00  R$ 441.246.182,00  R$ 597.131.991,00  R$ 764.835.767,00  R$ 953.015.883,00  

DISPONÍVEL  R$ 231.502.401,00  R$ 347.614.516,00  R$ 479.091.242,00  R$ 640.313.415,00  R$ 811.098.050,00  

CONTAS A 

RECEBER  R$ 80.300.889,00  R$ 88.107.432,00  R$ 110.973.045,00  R$ 117.000.478,00  R$ 133.084.290,00  

ESTOQUES  R$ 5.251.296,00  R$ 5.524.233,00  R$ 7.067.703,00  R$ 7.521.877,00  R$ 8.833.542,00  

  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  

NÃO 

CIRCULANTE  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  

IMOBILIZADO  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  R$ 834.288,00  

DEPRECIAÇÃO 

ACUM.  -R$ 834.288,00  -R$ 834.288,00  -R$ 834.288,00  -R$ 834.288,00  -R$ 834.288,00  

            

PASSIVO  R$ 317.816.937,00  R$ 442.096.855,00  R$ 598.426.731,00  R$ 766.250.111,00  R$ 954.779.298,00  

CIRCULANTE  R$ 73.626.619,00  R$ 81.078.378,00  R$ 102.136.386,00  R$ 108.189.823,00  R$ 122.113.325,00  

FORNECEDORES  R$ 73.626.619,00  R$ 81.078.378,00  R$ 102.136.386,00  R$ 108.189.823,00  R$ 122.113.325,00  

EMPRÉSTIMOS 

A PAGAR  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  

SERVIÇOS A 

PAGAR  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  R$ 0,00  

            

NÃO 

CIRCULANTE  R$ 244.190.319,00  R$ 361.018.477,00  R$ 496.290.346,00  R$ 658.060.287,00  R$ 832.665.973,00  

CAPITAL INICIAL  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  R$ 3.600.000,00  

LUCROS 

ACUMULADOS  R$ 240.590.319,00  R$ 357.418.477,00  R$ 492.690.346,00  R$ 654.460.287,00  R$ 829.065.973,00  

            

DIFERENÇA  -R$ 762.350,00  -R$ 850.674,00  -R$ 1.294.739,00  -R$ 1.414.344,00  -R$ 1.763.416,00  

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 
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8.7 PROJEÇÃO DE FLUXO DE CAIXA (10 ANOS)  

 

 O fluxo de caixa é responsável por projetar períodos futuros, indicando todas 

as entradas e saídas, consequentemente o saldo do caixa desse período. Abaixo 

segue o compilado dessa projeção da empresa os primeiros 05 anos: 

 

TABELA 18 - PROJEÇÃO DE FLUXO DE CAIXA (1) 

ANO I II III IV V 

RECEITAS 4.051.405 12.054.746 22.317.911 35.051.320 56.418.121 

À vista 1.620.563 4.821.898 8.927.163 14.020.529 22.567.247 

30 dias 810.281 2.410.949 4.463.582 7.010.264 11.283.625 

60 dias 1.012.851 3.013.688 5.579.477 8.762.832 14.104.531 

90 dias 405.139 1.205.472 2.231.791 3.505.132 5.641.812 

120 dias 202.570 602.737 1.115.897 1.752.566 2.820.907 

      

COMPRAS -2.536.701 -7.002.418 -12.974.093 -20.219.453 -33.853.636 

À vista -761.010 -2.100.726 -3.892.227 -6.065.836 -10.156.090 

30 dias -380.508 -1.050.362 -1.946.115 -3.032.918 -5.078.047 

60 dias -380.508 -1.050.362 -1.946.115 -3.032.918 -5.078.047 

90 dias -507.339 -1.400.484 -2.594.818 -4.043.892 -6.770.728 

120 dias -507.339 -1.400.484 -2.594.818 -4.043.892 -6.770.728 

      

SALDO INICIAL 1.443.155 8.960.651 27.837.098 74.749.929 140.758.726 

      

FLUXOS OPERACIONAIS -9.867 1.266.644 2.723.685 4.575.412 6.506.257 

      

ENTRADAS 3.262.090 11.077.222 19.746.580 32.760.049 51.519.325 

VENDAS A VISTA 1.620.563 4.821.898 8.927.163 14.020.529 22.567.247 

VENDAS 30 D 715894 2.292.865 4.225.739 6.941.237 11.133.560 

VENDAS 60 D 768829 2.876.525 4.933.532 8.488.586 13.090.688 

VENDAS 90 D 241433 1.120.252 1.849.550 3.362.265 5.022.504 

VENDAS 120 D 87058 548.693 849.889 1.671.648 2.416.868 
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INADIMPLÊNCIA -171.689 -583.012 -1.039.292 -1.724.213 -2.711.544 

SAÍDAS -3.271.957 -9.810.581 -17.022.894 -28.184.637 -45.013.064 

FORNECEDORES -1.918.891 -6.703.229 -11.613.159 -19.775.601 -31.651.046 

DESPESAS COM VENDAS -132.761 -404.155 -736.520 -1.169.344 -1.941.673 

DESPESAS 

ADMINISTRATIVAS -628.800 -943.200 -1.414.800 -2.122.200 -3.183.300 

IMPOSTOS DIRETOS -591.505 -1.759.992 -3.258.415 -5.117.493 -8.237.047 

IMPOSTO DE RENDA    0 0 

DESPESAS FINANCEIRAS    0 0 

      

FLUXOS DE FINANC. / 

INVEST. -75.300 0 0 0 0 

INVESTIMENTOS -69.522 0 0 0 0 

SERVIÇOS -5.778 0 0 0 0 

      

SALDO FINAL 1.357.987 10.227.295 30.560.783 79.325.340 147.264.985 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 

 Na tabela a seguir segue a projeção de fluxo de caixa do sexto ao décimo 

ano de funcionamento: 
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TABELA 19 - PROJEÇÃO DE FLUXO DE CAIXA (2) 

ANO VI VII VIII IX X 

RECEITAS 68.635.945 73.154.118 92.893.791 97.616.659 113.536.675 

À vista 27.454.378 29.261.648 37.157.517 39.046.665 45.414.671 

30 dias 13.727.191 14.630.824 18.578.759 19.523.332 22.707.335 

60 dias 17.158.987 18.288.531 23.223.446 24.404.165 28.384.170 

90 dias 6.863.595 7.315.413 9.289.379 9.761.664 11.353.667 

120 dias 3.431.796 3.657.706 4.644.689 4.880.834 5.676.834 

      

COMPRAS -41.195.794 -43.564.977 -55.637.190 -58.515.853 -68.396.822 

À vista -12.358.736 -13.069.491 -16.691.156 -17.554.756 -20.519.048 

30 dias -6.179.370 -6.534.750 -8.345.579 -8.777.379 -10.259.523 

60 dias -6.179.370 -6.534.750 -8.345.579 -8.777.379 -10.259.523 

90 dias -8.239.159 -8.712.994 -11.127.439 -11.703.171 -13.679.364 

120 dias -8.239.159 -8.712.994 -11.127.439 -11.703.171 -13.679.364 

      

SALDO INICIAL 223.017.113 338.069.980 466.405.025 626.599.713 795.783.858 

      

FLUXOS OPERACIONAIS 8.485.289 9.544.536 12.686.218 13.713.702 15.314.193 

      

ENTRADAS 62.891.223 70.021.358 87.004.896 92.995.433 103.783.337 

VENDAS A VISTA 27.454.378 29.261.648 37.157.517 39.046.665 45.414.671 

VENDAS 30 D 13.076.212 14.679.254 18.639.694 19.305.001 22.016.714 

VENDAS 60 D 16.360.712 18.518.831 22.495.254 24.817.525 26.184.704 

VENDAS 90 D 6.300.949 7.490.315 8.920.470 9.859.925 10.436.071 

VENDAS 120 D 3.009.039 3.756.647 4.371.172 4.860.812 5.193.460 

INADIMPLÊNCIA -3.310.063 -3.685.335 -4.579.204 -4.894.497 -5.462.283 

      

SAÍDAS -54.405.935 -60.476.823 -74.318.680 -79.281.733 -88.469.144 

FORNECEDORES -38.876.532 -44.116.457 -54.443.500 -58.548.145 -64.915.534 

DESPESAS COM VENDAS -2.325.254 -2.496.565 -3.129.386 -3.298.253 -3.793.955 
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DESPESAS 

ADMINISTRATIVAS -3.183.300 -3.183.300 -3.183.300 -3.183.300 -3.183.300 

IMPOSTOS DIRETOS -10.020.847 -10.680.502 -13.562.493 -14.252.031 -16.576.355 

IMPOSTO DE RENDA 0 0 0 0 0 

DESPESAS FINANCEIRAS 0 0 0 0 0 

      

FLUXOS DE FINANC. / 

INVEST. 0 0 0 0 0 

INVESTIMENTOS 0 0 0 0 0 

SERVIÇOS 0 0 0 0 0 

      

SALDO FINAL 231.502.401 347.614.516 479.091.242 640.313.415 811.098.050 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 Os valores nas tabelas acima demonstrados, são informações compiladas 

de todos os meses de projeção de fluxo de caixa. Para um detalhamento dos 

valores, segue o link abaixo contendo todas as informações de mês a mês dos 

primeiros 10 anos da empresa:  

 

ANÁLISE - INVESTIMENTO (JFG SOLAR).xlsx 

 

8.8 PONTO DE EQUILÍBRIO 

  

 O ponto de equilíbrio representa o quanto a empresa precisa faturar para 

pagar todos os seus custos em um determinado período.  A partir desse indicador, 

é possível entender em qual momento a empresa está igualando as receitas aos 

seus custos. Abaixo segue a tabela 20, que demonstra receitas, gastos totais e em 

qual momento se equiparam:  
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TABELA 20 - PONTO DE EQUILÍBRIO 

Receita Gasto Fixo %MC Gasto Variável Gasto Total Resultado 

R$ 42.198,74 R$ 52.400,00 25% R$ 31.718,74 R$ 84.118,74 -R$ 41.920,00 

R$ 84.397,47 R$ 52.400,00 25% R$ 63.437,47 R$ 115.837,47 -R$ 31.440,00 

R$ 126.596,21 R$ 52.400,00 25% R$ 95.156,21 R$ 147.556,21 -R$ 20.960,00 

R$ 168.794,94 R$ 52.400,00 25% R$ 126.874,94 R$ 179.274,94 -R$ 10.480,00 

R$ 210.993,68 R$ 52.400,00 25% R$ 158.593,68 R$ 210.993,68 - 

R$ 253.192,41 R$ 52.400,00 25% R$ 190.312,41 R$ 242.712,41 R$ 10.480,00 

R$ 295.391,15 R$ 52.400,00 25% R$ 222.031,15 R$ 274.431,15 R$ 20.960,00 

R$ 337.589,89 R$ 52.400,00 25% R$ 253.749,89 R$ 306.149,89 R$ 31.440,00 

R$ 379.788,62 R$ 52.400,00 25% R$ 285.468,62 R$ 337.868,62 R$ 41.920,00 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 Sabendo que o período da tabela anterior é em meses, podemos observar 

que o período em que a receita e o gasto total ficam igual a zero, ou seja, quando 

os gastos são pagos com as receitas, é a partir do quinto mês, conforme está 

grifado em azul na tabela acima. É possível observar o exato momento em que 

ocorre o ponto de equilíbrio no gráfico abaixo:  

 

FIGURA 11 - PONTO DE EQUILÍBRIO 

 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 Ao analisarmos a tabela e o gráfico acima, é possível afirmar que o ponto 

de equilíbrio ocorre quando o faturamento atinge o valor de R$210.993,68, que 
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ocorreu no quinto mês de funcionamento da empresa, segundo as projeções de 

vendas e custos realizadas anteriormente.  

 

 

8.9 MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO 

 

 A margem de contribuição representa o lucro após descontar despesas e 

custos variáveis. Na tabela abaixo segue a margem de contribuição dos dez anos 

analisados da empresa:  

 

TABELA 21 - MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO 

Descrição ANO I ANO II ANO III ANO IV ANO V 

Margem de 

Contribuição (IMC) R$ 869.238,00 R$ 2.916.875,00 R$ 5.461.185,00 R$ 8.574.251,00 R$ 12.378.199,00 

Margem de 

Contribuição (IMC) - % 21,46% 24,20% 24,47% 24,46% 21,94% 

 ANO VI ANO VII ANO VIII ANO IX ANO X 

Margem de 

Contribuição (IMC) R$ 15.463.292,00 R$ 16.342.935,00 R$ 20.542.046,00 R$ 21.661.682,00 R$ 25.133.836,00 

Margem de 

Contribuição (IMC) - % 22,53% 22,34% 22,11% 22,19% 22,14% 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

Os valores de margem de contribuição, é calculado pela seguinte conta: 

valor de vendas - custos variáveis + despesas variáveis. O valor na tabela acima, 

foram retirados do DRE (demonstrativo resultado de exercício), que será 

apresentado abaixo. Para encontrar a Margem de Contribuição, é preciso realizar 

a seguinte conta: Margem de Contribuição = Valor das Vendas – (Custos Variáveis 

+ Despesas Variáveis). 

 

 

 

8.10 DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCÍCIO (DRE) 

 

 O demonstrativo de resultado do exercício (DRE), evidencia a formação do 

resultado da empresa, ou seja, é um resumo das operações financeiras da 
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empresa no período indicado, para informar se teve lucro ou prejuízo. Abaixo segue 

um gráfico, demonstrando o DRE da empresa em seus dez primeiros anos:  

 

FIGURA 12 - DRE 

 

Fonte: Elaborados pelos autores (2022) 

 

 

 

 Para um maior detalhamento dos valores mensais do DRE, segue a 

planilha abaixo, com o detalhamento dos 120 meses analisados neste plano 

financeiro: 

 

 ANÁLISE - INVESTIMENTO (JFG SOLAR).xlsx 

 

 

8.11 INDICADORES CONTÁBEIS 

 

 Os indicadores financeiros, servem para demonstrar a saúde financeira da 

empresa. Abaixo foram selecionados, alguns dos mais importantes para 

demonstrar a viabilidade da JFG Solar: 
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8.11.1 Liquidez Corrente  

 

 Com este índice é possível demonstrar a capacidade que a empresa possui 

de gerar recursos e quitar suas dívidas de curto prazo. É possível entender o 

quanto para cada real de dívida, a empresa possui disponível para quitá-la. Este 

índice deve ser sempre acima de 1, abaixo disso indica que a empresa tem 

problemas para efetuar os pagamentos de suas dívidas, quanto maior será melhor. 

No caso da JFG Solar, a liquidez corrente média dos anos é de R$5,62. Isto é, para 

cada R$1,00 em seu passivo circulante (dívidas de curto prazo), a empresa possui 

R$5,62 de ativos circulantes (bens e direitos de curto prazo). Analisando este 

índice, a empresa é viável, pois possui valores em caixa maiores do que o que 

precisa ser pago a curto prazo.  

 

8.11.2 Capital Circulante Líquido  

 

 Este é um indicativo que demonstra se a empresa possui um fluxo de caixa 

saudável, é capaz de verificar quantos valores em ativo a empresa possui para 

cada um real no seu passivo. Se o resultado for positivo, indica que a empresa 

consegue permanecer sua operação apenas com seu capital, se for negativo, a 

empresa, necessita de captar recursos de terceiros para dar conta de toda a sua 

operação. A empresa possui um excelente capital de giro no valor de 

R$288.155.444,00 de reais (média de todos os anos analisados). Quanto maior o 

excedente, menor é o risco da empresa em relação ao capital circulante líquido.  

8.11.3 Grau de Endividamento  

 

 Este índice indica o quanto de capital de terceiros é usado para a empresa 

gerar lucros. Quanto maior for este índice, maior é o endividamento da empresa e 

consequentemente maior será a sua necessidade de capital de terceiros para 

alavancar a empresa. A empresa possui um grau de endividamento de 17,80% 

(média de dez anos analisados), isto quer dizer que, de todo ativo da empresa 
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17,80% é composta por capital de terceiros. Quanto maior este percentual, maior 

será o risco de alavancagem.  

 

8.11.4 Retorno sobre o ativo  

 

 O retorno sobre o ativo total (ROA), mede a eficácia da estrutura 

administrativa da empresa em gerar lucros com os ativos disponíveis. Quanto 

maior for o índice, melhor será para a empresa, pois significa que ela tem 

capacidade de gerar lucros a partir dos seus ativos. O investimento total da 

empresa está sendo remunerado a 2,92% ao ano. 

 

8.11.5 TIR  

 

 A taxa interna de retorno (TIR), é um percentual de grande valia para as 

empresas e também para os investidores, essa taxa é uma das métricas possíveis 

para auxiliar a avaliação se vale a pena investir na empresa. No caso da JFG Solar 

a TIR está em 11,22%, essa taxa deve ser comparada com a TMA (taxa mínima 

de atratividade), que ficou estabelecido após análises de mercado um valor de 8%. 

Como a taxa interna de retorno é maior que a taxa mínima de atratividade, o projeto 

de abertura do empreendimento de painel solar, segundo este indicador, torna-se 

viável e atrativo. 

 

8.11.6 VPL  

 

 O valor presente líquido (VPL) é o valor presente de pagamentos futuros, 

sendo descontado taxas futuras. No caso foi visto que o valor estipulado para a 

TMA (taxa mínima de atratividade) foi de 8%, descontando essa taxa dos valores 

futuros, o valor da VPL da empresa é de R$23.228.314,00. Como o VPL da 

empresa é um valor positivo, o projeto é economicamente viável e atrativo.  
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8.11.7 Payback  

 

 O Payback é um indicador financeiro, que indica o tempo de retorno do 

investimento, ou seja, em quanto tempo a empresa receberá o valor investido 

inicialmente. Após cálculos realizados, foi possível identificar que o  Playback da 

JFG Solar é de 15 meses, isto é, para receber o valor investido inicialmente, terá 

um prazo médio de um ano e três meses.  
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9. CONCLUSÃO  

 

O presente trabalho teve como objetivo compreender a viabilidade da 

abertura do empreendimento no ramo de painéis solares, na cidade de Curitiba. 

Os dados coletados em um primeiro momento mostraram que há viabilidade 

mercadológica, ou seja, há interesse por parte dos pesquisados, em adquirir e 

instalar o sistema fotovoltaico em sua residência ou empresa. 

Mediante as pesquisas também foram obtidas informações, 

demasiadamente importantes para concentrar as estratégias da empresa, 

entendendo quem é o público alvo, o quanto ele está disposto a investir, a 

localização que deseja instalar, entre outros questionamentos relevantes referente 

a abertura do empreendimento. 

Após o levantamento de todos os dados financeiros, em todas as etapas, 

que compõem para a abertura da empresa, foram realizados cálculos de 

indicadores financeiros, com objetivo de entender a viabilidade financeira. Em 

todos os indicadores analisados anteriormente, obteve-se resultados satisfatórios. 

Conclui-se que há interesse no mercado consumidor em adquirir o sistema 

fotovoltaico, após os levantamentos dos gastos, custos e investimentos, nota-se 

que o investimento inicial pode parecer alto, porém o retorno do investimento 

também ocorre de forma acelerada, em um período médio de um ano e três meses. 

Portanto conclui-se que há interesse na realização da abertura do 

empreendimento, após todas as viabilidades validadas neste trabalho de 

conclusão de curso na abertura do empreendimento JFG Solar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



88 
 

10. REFERÊNCIAS 

 

Empresa de Pesquisa Energética - EPE. Fontes de Energia. Disponível em: 
<https://www.epe.gov.br/pt/abcdenergia/fontes-de-energia>  Acesso em: 08 out. 
2021. 

 

Agência Brasil. Brasil em Pauta discute os desafios da crise hídrica no país. 
Disponível em: <https://agenciabrasil.ebc.com.br/geral/noticia/2021-09/brasil-em-
pauta-discute-os-desafios-da-crise-hidrica-no-pais>  Acesso em: 08 out. 2021 

 

CNN BRASIL - CNN BR.  Energia solar cresce 70% no Brasil apesar da 
pandemia e espera 2021 positivo. Disponível em:  
<https://www.cnnbrasil.com.br/business/energia-solar-cresce-70-no-brasil-apesar-
da-pandemia-e-espera-2021-positivo/>  Acesso em: 08 out. 2021  

 

Schumpeter. apud SEBRAE. Mas afinal, o que é empreendedorismo? 2021 
Disponível em:<https://atendimento.sebrae-sc.com.br/blog/o-que-e-
empreendedorismo>Acesso em: 10 out. 2021. 

 

AGÊNCIABRASIL - AB. Os desafios da crise hídrica no país. Disponível em:  
<https://agenciabrasil.ebc.com.br/geral/noticia/2021-09/brasil-em-pauta-discute-
os-desafios-da-crise-hidrica-no-pais> Acesso: 08 out. 2021 

 

BANCO BV - BBV. Conheça os benefícios da energia sustentável. Disponível 
em: <https://www.bv.com.br/bv-inspira/financiamento-para-energia-solar/conheca-
os-beneficios-da-energia-sustentavel> Acesso em: 01 ago. 2021.  

 

BOCUSSI, Alessandro A, Artigo científico: Introdução ao conceito de energia, 
Rio Grande de Sul, 2006.  

 

COELHO, J.S.Z, et al, Eletrônica Sigma: A utilização do e-commerce como 
estratégia de marketing, São Luiz do Maranhão, 2013.  

 

ECYCLE. Entenda o que é energia e quais seus tipos. Disponível em: 
<https://www.ecycle.com.br/energia/#Principio-Geral-da-Conservacao-de-
Energia> Acesso em 31 ago. 2021 

 

EMPRESA DE PESQUISA ENERGÉTICA - EPE. Fontes de energia. Disponível 
em: <https://www.epe.gov.br/pt/abcdenergia/fontes-de-energia>  Acesso em: 
08    out. 2021. 

 



89 
 

EFAGUNDES - EFG. O que é e-commerce. Disponível em: 
<https://efagundes.com/artigos/o-que-e-e-commerce/> Acesso: 29 ago. 2021.  

 

ELIAS, J. 48% da energia do país virá de fontes limpas e renováveis até 
2040, diz BP. São Paulo. Disponível em: 
<https://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2018/11/28/bp-energia-renovavel-
brasil-dobrar.htm> Acesso em: 31 ago. 2021 

 

FERREIRA, et al. Artigo científico. Gestão estratégica em frigoríficos: 
aplicação da análise SWOT na etapa de armazenagem e expedição. SciELO, 
2019. Disponível em: 
<https://www.scielo.br/j/gp/a/yK5NnCqXzzyMJ3nYxz8qQjD/?lang=pt> Acesso em: 
20 ago. 2021 

 

FUNDAÇÃO INSTITUTO DE ADMINISTRAÇÃO - FIA. Sustentabilidade: O que 
é, tipos, importância e benefícios. Júlio César Teixeira, 2014. Disponível em: 
<https://fia.com.br/blog/sustentabilidade/>. Acesso em: 11 out. 2021. 

 

FUNDAÇÃO INSTITUTO DE ADMINISTRAÇÃO - FIA. Energia sustentável: o 
que é importância e tipos de energia. Disponível em: 
<https://fia.com.br/blog/energia-sustentavel/> Acesso em: 01 set. 2021. 

 

FUNDAÇÃO INSTITUTO DE ADMINISTRAÇÃO - FIA, 5W2H: o que é, como 
funciona e como você deveria usar? Disponível em: 
<https://fia.com.br/blog/5w2h/> Acesso em: 13 set. 2021. 

 

GAVA, EM. Artigo científico. Concepção e análises de modelo negócios por 
meio do business model canvas. Criciúma: 2014 

 

INSTITUTO DE PESQUISA E PLANEJAMENTO URBANO DE CURITIBA - 
IPPUC. Mapa - Regionais. Disponível em:  
<https://ippuc.org.br/mostrarpagina.php?pagina=351&idioma=1&ampliar=n%E3o> 
Acesso em: 10 out 2021. 
INSTITUTO BRASILEIRA DE GEOGRAFIA E ESTATÍSTICA - IBGE. População 
de Curitiba PR. Disponível em: 
<https://cidades.ibge.gov.br/brasil/pr/curitiba/panorama> Acesso em: 13 nov. 
2021.  

 

LIMA Brendha Rodrigues, LIMA, ep, LAZZARIN, grs, SALUSSE, may, MACEDO, 
mm, GUIMARÃES. ml, GRECO, smss, SOUZA, vl. Empreendedorismo no 
Brasil. Curitiba: 2015  

 

MARTES, Ana Cristina Braga. Weber e Schumpeter: A ação econômica do 
empreendedor. Rev. Econ. Polit. [online]. vol.30, n.2, pp. 254-270,  09-10-21 



90 
 

PORTAL SOLAR - PS. Vantagens e desvantagens da energia solar 
fotovoltaica. Disponível em: <https://www.portalsolar.com.br/vantagens-e-
desvantagens-da-energia-solar.html> Acesso em: 01 Nov. 2021. 

 

ROCKCONTENT - RCKT. Aprenda o que é análise SWOT, ou análise FOFA, e 
saiba como fazer uma análise estratégica do seu negócio. Camila Casarotto. 
2019. Disponível em: <https://rockcontent.com/br/blog/como-fazer-uma-analise-
swot/> Acesso em 10 ago. 2021 

 

SEBRAE. Mas afinal, o que é empreendedorismo: Disponível  
<https://atendimento.sebrae-sc.com.br/blog/o-que-e-empreendedorismo/> Acesso 
em 29 out. 2021. 

 

SIGNIFICADO. Significado de empreendedorismo: Disponível em:  
<https://www.significados.com.br/empreendedorismo/> Acesso: 28 out. 2021. 

 

TODA MATÉRIA - TD. Fontes de energia. Disponível em: 
<https://www.todamateria.com.br/fontes-de-energia/> Acesso em: 01 set. 2021.  

 

VILLALVA, mg. Energia solar fotovoltaica, conceitos e aplicações. (2º edição). 
São Paulo: Saraiva 1983. 

 
VINDEL. et al. Comparação do consumo energético entre Brasil e Honduras 
e sua dependência de fontes não renováveis. Botucatu, 2018. 

 

CNN BUSINESS.  Uma crise energética está chegando: Disponível em: 
<https://edition.cnn.com/2021/10/07/business/global-energy-crisis/index.html> 
Acesso em: 15 de mar. 2022. 

 

POWER TECHNOLOGY. Como acontece: a crise energética global: 
Disponível em: <https://www.power-technology.com/features/global-energy-crisis-
timeline> Acesso em: 15 de mar. 2022 

 

PORTAL SOLAR. Energia Solar Fotovoltaica na Alemanha: Disponível em: 
<https://www.portalsolar.com.br/energia-solar-fotovoltaica-na-alemanha> Acesso 
em: 17 de mar. 2022 

 

BALANCED SCORECARD INSTITUTE. Noções básicas do Balanced 
Scoredcard: Disponível em:<https://balancedscorecard.org/bsc-basics-
overview/> Acesso em: 21 de mar. 22 

 

KAPLAN, Robert; NORTON, David. A estratégia em ação. Campus, Rio de 
Janeiro: 1997. 

 



91 
 

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administração de marketing. Pearson, 
São Paulo: 2006. 

 

KOTLER, Philip; Kartajaya, H. & Setiawan I. Marketing 4.0: Mudança do 
Tradicional para o Digital. Conjuntura Actual Editora, Coimbra: 2017. 

 

KOTLER, Philip. Marketing de A a Z: 80 conceitos que todo profissional 
precisa saber. Campus, Rio de Janeiro: 2003. 

CHURCHILL Jr; PETER, 2005, p. 20. 

EFAGUNDES. O que é e-commerce: Disponível em: 
<https://efagundes.com/artigos/o-que-e-e-commerce/>  Acesso em: 15 out. 2021. 

 

EPE. Fontes de energia. Disponível em: 
<https://www.epe.gov.br/pt/abcdenergia/fontes-de-energia>  Acesso em: 18 out. 
2021. 

 

FIA (FUNDAÇÃO INSTITUTO DE ADMINISTRAÇÃO) Sustentabilidade: o que 
é, como funciona, benefícios e exemplos: Disponível em: 
<https://fia.com.br/blog/sustentabilidade/> Acesso em: 11 out. 2021. 

 

ROSS, S. A.; WESTERFIELD, R. W.; JORDAN, B. D. Princípios de 

administração financeira. São Paulo: Atlas, 1998. 
 

PORTAL SOLAR. Alemanha está perto de matriz energética somente com 
energia renovável: Disponível em: 
<https://www.portalsolar.com.br/noticias/materias/alemanha-esta-perto-de-ter-
matriz-energetica-somente-com-energia-renovavel?q=/blog-solar/energia-
renovavel/alemanha-esta-perto-de-ter-matriz-energetica-somente-com-energia-
renovavel.html&> Acesso em 05 abr. 2022. 

 

CANAL SOLAR. Como a Alemanha se tornou um dos maiores produtores de 
energia solar do mundo: Disponível em: <https://canalsolar.com.br/alemanha-
um-dos-maiores-produtores-de-energia-solar-do-mundo/> Acesso em: 12 mar. 
2022. 

 

LIBERTY ENERGIA. Três ensinamentos da Alemanha sobre energia solar: 
Disponível em: <https://www.libertyenergia.eco.br/3-ensinamentos-da-alemanha-
sobre-energia-solar/> Acesso em 12 mar. 2022. 

 

ÉPOCA. A aposta da Alemanha em energia solar: Disponível em: 
<https://epoca.oglobo.globo.com/ciencia-e-meio-ambiente/blog-do-



92 
 

planeta/noticia/2017/06/aposta-da-alemanha-em-energia-solar.html> Acesso em 
12 mar. 2022. 

 

TECNOBLOG. A Alemanha produz tanta energia renovável que chegou a 
pagar para os cidadãos consumirem: Disponível em: 
<https://www1.tecnoblog.net/195517/alemanha-energia-sustentavel-producao/> 
Acesso em 12 mar. 2022. 
DW. Alemanha registra recorde de energia renovável: Disponível em: 
<https://www.dw.com/pt-br/alemanha-registra-recorde-de-energia-
renov%C3%A1vel/a-51921693> Acesso em 12 mar. 2022. 

 

INPE. Novo sistema facilita consulta sobre potencial de energia solar: 
Disponível em: <http://www.inpe.br/noticias/noticia.php?Cod_Noticia=5087> 
Acesso em 12 mar. 2022.  
LABREN. Atlas brasileiro de energia solar 2º edição (2017): Disponível em: 
<http://labren.ccst.inpe.br/atlas_2017.html> Acesso em: 12 mar. 2022.  

 

PORTAL SOLAR: Mapa da energia solar é lançado pelo Google: Disponível 
em: <https://www.portalsolar.com.br/noticias/materias/mapa-da-energia-solar-e-
lancado-pelo-google?q=/blog-solar/curiosidades-sobre-energia-solar/mapa-da-
energia-solar-e-lancado-pelo-google.html&> Acesso em: 12 mar. 2022.  

 

SOLCAST: Dados de irradiância solar para Alemanha: Disponível em: 
<https://solcast.com/solar-radiation-
map/germany/?gclid=CjwKCAiAprGRBhBgEiwANJEY7LorYyhHdwVF4touFaiec8
DIUmTkwGy1YK112xTEi8evF1gUEGhgGRoCSYwQAvD_BwE#2022-06-06> 
Acesso em 12 mar. 2022. 

 

SCIELO. Aproveitamento fotovoltaico, análise comparativa entre Brasil e 
Alemanha: Disponível em: 
<https://www.scielo.br/j/inter/a/t7NryC6KdCmwL4RXL4pjVfN/?lang=pt#> Acesso 
em: 13 mar. 2022. 

 

G1. Santa Catarina está entre os estados brasileiras que mais produzem 
energia solar: Disponível em: <https://g1.globo.com/sc/santa-catarina/especial-
publicitario/top-sun/top-sun-energia-solar/noticia/2021/03/02/santa-catarina-esta-
entre-os-estados-brasileiros-que-mais-produzem-energia-solar.ghtml> Acesso em 
13 mar. 2022. 

 

PORTAL SOLAR. O Rio Grande do Sul é o 2º no ranking nacional em 
microgeração de energia solar: Disponível em: 
<https://www.portalsolar.com.br/blog-solar/energia-solar/rio-grande-do-sul-e-o-2o-
no-ranking-nacional-em-microgeracao-de-energia-solar.html> Acesso em: 26 mar. 
2022. 

 



93 
 

JUSBRASIL. Conceito de Compliance e seus principais pilares: Disponível 
em: <https://ieadireito.jusbrasil.com.br/artigos/1227227359/o-conceito-de-
compliance-e-seus-principais-pilares> Acesso em: 03 abr. 2022.  
SIENGE. Como criar um código de ética e conduta para PMEs: Disponível 
em: <https://www.sienge.com.br/blog/codigo-de-etica-e-conduta-pme/> Acesso 
em: 03 abr. 2022.  

 

SITEWARE. Entenda o que é compliance nas empresa e a importância desse 
conceito: Disponível em: <https://www.siteware.com.br/processos/o-que-e-
compliance-nas-empresas/> Acesso em: 04 abr. 2022.  

 

I2.SOFTWARE. Projeto de responsabilidade social: Disponível em: 
<https://i2.com.br/2018/08/21/projeto-de-responsabilidade-social/> Acesso em: 05 
abr. 2022. 

 

FM2S. Matriz ADL: Como a posição da indústria influencia a sua estratégia: 
Disponível em: <https://www.fm2s.com.br/matriz-adl/> Acesso em: 15 abr. 2022. 

 

NEILPATEL. Os 4 P´s do Marketing: Disponível em: 
<https://neilpatel.com/br/blog/4-ps-do-marketing/> Acesso em: 15 abr. 2022. 
 

RESULTADOS DIGITAIS. Marketing: Disponível em: 

<https://resultadosdigitais.com.br/o-que-e-

marketing/#:~:text=Marketing%20%C3%A9%20a%20arte%20de,lucrativos%20pa

ra%20ambas%20as%20partes> Acesso em: 16 abr. 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



94 
 

11. APÊNDICES 

 

11.1 APÊNDICE A - FORMULÁRIO - PESQUISA QUALITATIVA 

 

1. Você conhece ou já teve algum contato sobre energias sustentáveis? Se 

você teve, poderia descrever sobre. 

2. Sabendo que o Brasil vive uma crise hídrica, fontes alternativas de energia 

estão cada vez mais em evidência. O quanto você gostaria de investir para 

reduzir a sua conta de energia elétrica, através de painéis solares? 

(      ) R$1.000,00 até R$3.000,00 

(      ) R$3.000,01 até R$5.000,00 

(      ) R$5.000,01 até R$7.000,00 

(      ) R$7.000,01 até R$9.000,00 

(      ) R$9.000,01 até R$11.000,00 

(      ) R$11.000,01 até R$13.000,00 

(      ) R$13.000,01 até R$15.000,00 

(      ) R$15.000,01 até R$17.000,00 

(      ) R$17.000,01 até R$19.000,00 

(      ) R$19.000,01 até R$21.000,00 

(      ) R$21.000,01 até R$23.000,00 

(      ) R$23.000,01 até R$25.000,00 

(      ) R$25.000,01 até R$30.000,00 

(      ) R$30.000,01 até R$35.000,00 

(      ) R$35.000,01 até R$40.000,00 

(      ) R$40.000,01 até R$45.000,00 

(      ) R$45.000,01 até R$50.000,00 

(      ) Acima de R$50.000,00 

3. Poderia descrever qual o seu maior problema para investir nessa tecnologia. 

4. Sabe-se que o retorno do investimento em uma tecnologia deste porte, 

normalmente ocorre em médio ou longo prazo. Qual tempo de retorno de 

um investimento você consideraria viável, para incluir esse projeto em sua 

empresa ou residência?  
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5. Qual é o seu valor médio mensal gasto com energia elétrica, e o quanto ele 

aumentou nos últimos meses?  

6. Você acredita que o valor pago em sua concessionária elétrica (COPEL), irá 

diminuir nos próximos anos? 

7. Você gostaria de acrescentar algo sobre o tema estudado? 

 

 

11.2 APÊNDICE B - FORMULÁRIO - PESQUISA QUANTITATIVA 

 

1. Você tem interesse em reduzir a sua conta da energia elétrica, adquirindo os                

produtos (painéis fotovoltaicos) e serviços que usam Energia Solar? 

(      ) Sim    (      ) Não 

Se a resposta for sim seguem as perguntas, se for não, envia o formulário. 

2. Qual é o local pretendido para o uso do Painel Solar? 

(      ) Residencial 

(      ) Empresarial 

(      ) Ambos 

3. Favor selecionar  a(s) região(ões) administrativa(s) de interesse para instalação 

do Painel Solar. (Caso tenha marcado ambos na pergunta anterior, favor selecionar 

as regiões, se forem as mesmas, assinalar apenas a correspondente). 

(      )  Santa Felicidade  

(      )  Boa Vista  

(      )  Matriz 
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(      ) Portão 

(      )  Cajurú 

(      )  CIC 

(      )  Boqueirão 

(      )  Pinheirinho 

(      )  Bairro Novo 

(      )  Outros 

4. A sua faixa etária está entre: 

(      )  18 - 24 anos 

(      )  25 - 30 anos 

(      )  31 - 36 anos 

(      )  37 - 45 anos 

(      )  46 - 50 anos 

(      )  51 - 59 anos 

(      )  60 ou mais 

 

5. Qual o valor médio mensal gasto com energia elétrica? 
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(      )  Até R$100,00 

(      )  Entre R$100,01 até R$250,00 

(      )  Entre R$250,01 e R$400,00 

(      )  Entre R$400,01 até R$550,00 

(      )  Entre R$550,01 até R$700,00 

(      )  Entre R$700,01 até R$850,00 

(      )  Entre R$850,01 até R$1.000,00 

(      )  Entre R$1.000,00 até R$2.000,00 

(      )  Acima de R$2.000,01 

6. Qual é a sua renda familiar? 

(      )  Até um salário mínimo 

(      )  Entre dois a três salários mínimos 

(      )  Entre quatro a seis salários mínimos 

(      )  Entre sete a dez salários mínimos 

(      )  Mais de dez salários mínimos 

7. Quais fatores são importantes para a sua decisão de compra do produto? (no 

máximo 2 respostas) 
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(      )  Preço 

(      )  Qualidade 

(      )  Tempo de retorno do investimento 

(      )  Forma de pagamento 

(      )  Responsabilidade sócio-ambiental 
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11.3 APÊNDICE C - CONTRATO SOCIAL 

 

FELIPE MARCELO DE LIMA DOS SANTOS, brasileiro, natural de Curitiba, estado do Paraná 

nascido 09/05/1992, maior, empresário, casado com comunhão parcial de bens, inscrita no CPF/MF 

sob nº 073.053.339-56, portador da cédula de identidade nº 9.816.245-3, emitida pela Secretaria de 

Segurança Pública – Instituto de Identificação do Estado do Paraná, residente e domiciliado à Rua 

Guatemala, nº 244- São Gabriel – CEP 81010-300, na cidade de Colombo, estado do Paraná e; 

 

GLEDSON RODRIGO DE OLIVEIRA CASTRO, brasileiro, natural de Coronel Fabriciano, estado 

do Minas Gerais nascido 29/03/1985, maior, empresário, solteiro, inscrito no CPF/MF sob nº 

066.195.146-58, portador da cédula de identidade nº 14.736.894, emitida pela Secretaria de 

Segurança Pública – Instituto de Identificação do Estado de Minas Gerais, residente e domiciliado à 

Rua Delegado Leopoldo Belczak, nº 1972 ap 105-  Capão da Imbuia– CEP 82810-060 na cidade de 

Curitiba, estado do Paraná e; 

 

JHONATHAN ROBERTO ROSA, brasileiro, natural de Curitiba, estado do Paraná nascido 

03/07/1996, maior, empresário, solteiro, inscrito no CPF/MF sob nº 089.546.719-42, portador da 

cédula de identidade nº 10.078.920-5, emitida pela Secretaria de Segurança Pública – Instituto de 

Identificação do Estado do Paraná, residente e domiciliado à Rua Professor Osvaldo Kohatsu, nº 97-  

Vista Alegre – CEP 82100-090, na cidade de Curitiba, estado do Paraná 

 
Resolve constituir uma sociedade limitada, mediante as condições e cláusulas seguintes: 

DO NOME EMPRESARIAL 

Cláusula Primeira - A sociedade adotará o seguinte nome empresarial JFG SOLAR LTDA 

 

DA SEDE 

Cláusula Segunda - A sociedade terá sua sede no seguinte endereço: RUA PROFESSOR FÁBIO DE SOUZA, 

nº 2315, bairro PORTÃO, CURITIBA, PR, CEP 80330-050. 

 

 
DO OBJETO SOCIAL 

Cláusula Terceira - A sociedade terá por objeto o exercício das seguintes atividades econômicas SERVIÇOS DE 

ENGENHARIA; GERAÇÃO DE ENERGIA ELÉTRICA e COMÉRCIO ATACADISTA DE OUTRAS 

MÁQUINAS E EQUIPAMENTOS NÃO ESPECIFICADOS ANTERIORMENTE; PARTES E PEÇAS. 

Parágrafo único. Em estabelecimento eleito como Sede (Matriz) será(ão) oferecida(s) a(s) atividade(s) de 

SERVIÇOS DE ENGENHARIA; GERAÇÃO DE ENERGIA ELÉTRICA e COMÉRCIO ATACADISTA DE 

OUTRAS MÁQUINAS E EQUIPAMENTOS NÃO ESPECIFICADOS ANTERIORMENTE; PARTES E 

PEÇAS. 

 

 
DO INÍCIO DAS ATIVIDADES E DO PRAZO 

Cláusula Quarta - A empresa iniciará suas atividades a partir da data do arquivamento e seu prazo de duração é 

indeterminado. 
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DO CAPITAL SOCIAL 

Cláusula Quinta - O capital social será de R$ 300.000,00 (Trezentos Mil Reais), dividido em 

R$300.00,00  (Trezentos Mil Reais) quotas no valor de R$ 1,00 (Um Real) cada uma, que distribuídas da 

seguinte forma: 
 

SÓCIO Nº de 

Quotas 

Valor Percentual 

FELIPE M. DE L. DOS SANTOS 75000 R$75.000,00 25% 

GLEDSON R. DE O. CASTRO 75000 R$75.000,00 25% 

JHONATHAN R. ROSA 150000 R$150.000,00 50% 

    

TOTAL 300000 R$300,00 100% 

 
Parágrafo único. O capital social será de R$ 300.000,00 (Trezentos Mil Reais) à integralizar até 31/12/2027, 

sendo que: 

- FELIPE M. DE L. DOS SANTOS integralizará R$ 75.000,00 (setenta e cinco mil reais), em moeda 

corrente nacional. 

- GLEDSON R. DE O. CASTRO integralizará R$ 75.000,00 (setenta e cinco mil reais), em moeda corrente 

nacional. 

- JHONATHAN R. ROSA integralizará R$ 150.000,00 (cinto e cinquenta mil reais), em moeda corrente nacional. 

 

 

 
DA ADMINISTRAÇÃO 

Cláusula Sexta - A administração da sociedade caberá ISOLADAMENTE a(o) Sócio(a) FELIPE M. DE L. DOS 

SANTOS , ISOLADAMENTE a(o) Sócio(a) GLEDSON R. DE O. CASTRO, ISOLADAMENTE a(o) Sócio(a) 

JHONATHAN R. ROSA com os poderes e atribuições de representação ativa e passiva na sociedade, judicial e 

extrajudicialmente, podendo praticar todos os atos compreendidos no objeto social, sempre de interesse da 

sociedade, autorizado o uso do nome empresarial, vedado, no entanto, fazê-lo em atividades estranhas ao 

interesse social ou assumir obrigações seja em favor de qualquer dos cotistas ou de terceiros, bem como onerar 

ou alienar bens imóveis da sociedade, sem autorização do(s) outro(s) sócio(s). Parágrafo único. Não constituindo 

o objeto social, a alienação ou a oneração de bens imóveis depende de autorização da maioria. 

 

 
DO BALANÇO PATRIMONIAL 

Cláusula Sétima - O exercício social terminará em 31 de dezembro de cada ano, quando serão levantados o 

balanço patrimonial e o balanço de resultado econômico e será efetuada a apuração e a distribuição dos resultados 

com observância das disposições legais aplicáveis, sendo que os lucros ou prejuízos verificados serão distribuídos 

ou suportados pelos sócios na proporção de suas cotas de capital.. 

Parágrafo Primeiro: Por deliberação dos sócios a distribuição de lucros poderá ser em qualquer período do ano a 

partir do resultado do período apurado. 
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Parágrafo Segundo: A distribuição dos lucros poderá não obedecer a participação dos sócios desde que aprovada 

pelos sócios quotistas. 

 

DO FALECIMENTO DO SÓCIO 

Cláusula Oitava - O falecimento, retirada, interdição ou inabilitação de um dos sócios não acarretará a dissolução 

da sociedade que continuará com o sócio remanescente ou herdeiros do sócio falecido. Caso os herdeiros do sócio 

falecido não pretendam integrar-se a Sociedade, então, caberá ao sócio remanescente providenciar a produção de 

balanço especial e apuração do patrimônio líquido para pagamento os haveres do sócio falecido, mediante 

levantamento de balanço geral específico para esse fim, tudo em conformidade com a legislação em vigor. 

 

 
DA DECLARAÇÃO DE DESIMPEDIMENTO DE ADMINISTRADOR 

 

Cláusula Nona. O(s) Administrador(es) declara, sob as penas da lei, de que não estão impedidos de exercer a 

administração da sociedade, por lei especial, ou em virtude de condenação criminal, ou por se encontrar(em) sob 
os efeitos dela, a pena que vede, ainda que temporariamente, o acesso a cargos públicos; ou por crime falimentar, 

de prevaricação, peita ou suborno, concussão, peculato, ou contra a economia popular, contra o sistema financeiro 
nacional, contra normas de defesa da concorrência, contra as relações de consumo, fé pública, ou a propriedade. 

Cláusula décima - Os casos omissos neste contrato serão resolvidos com observância dos preceitos do Código 

Civil (Lei nº 10.406/2002) e de outros dispositivos legais aplicáveis.  
 

Cláusula décima primeira - A. Declara, sob as penas da lei, que se enquadra na condição de SOCIEDADE 
LIMITADA nos termos da Lei Complementar nº 123, de 14/10/2006. 

 

Cláusula Décima Segunda . O foro para o exercício e o cumprimento dos direitos e obrigações resultantes do 
contrato social fica na CURITIBA/PR. 

E, por estarem assim justos e contratados, assinam este instrumento 
 

DO FORO 

Cláusula Décima Terceira – As partes elegem o foro CURITIBA-PR para  dirimir  quaisquer dúvidas decorrentes 

do presente instrumento contratual,bem como para o exercício e cumprimento dos direitos e obrigações 

resultantes deste contrato,  renunciando  a qualquer outro, por mais privilegiado que possa ser. 

 

 
DO ENQUADRAMENTO 

Cláusula Décima Quarta– O(s) sócio(s) declaram que a sociedade se enquadra como Sociedade Limitada, nos 

termos da Lei Complementar nº 123, de 14 de dezembro de 2006, e que não se enquadra em qualquer das 

hipóteses de exclusão relacionadas no § 4º do art. 3º da mencionada lei. 

 

 
 

E, por estarem justos e contratados, assinam o presente instrumento particular em via única. 

CURITIBA, 14 de junho de 2022. 

 

 
FELIPE MARCELO DE LIMA DOS SANTOS 

 

 
 

GLEDSON R. DE O. CASTRO 

 
 

 

JHONATHAN R. ROSA 
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