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RESUMO

Este trabalho pretende realizar um projeto empreendedor para uma empresa de automacao
residencial e verificar a viabilidade da criagdo de uma empresa de automagéo residencial. A
empresa aqui citada serd a Connect Smart House, nome ficticio sugerido, onde seré aplicado
duas ferramentas de gestdo e empreendedorismo. A primeira ferramenta sera um plano de
negocio, ele sera responsavel por apresentar informacdes de forma detalhada para auxiliar na
captacdo de uma possivel parceria. Entre suas etapas, o plano de negdcio consiste na cria¢do de
um sumario executivo, apresentacdo da empresa, construcdo de seus produtos e servicos,
avaliacdo do seu mercado e competidores, elaboracao do plano de marketing, detalhamento do
seu plano operacional, analise estratégica e do plano financeiro. A segunda ferramenta aplicada
sera um quadro de modelo de negdcio ou Canvas, onde auxiliara a visualizacdo das relaces
entre componentes importantes da empresa por meio da proposta de valor, segmento de
mercado, canais de comunicacgdo, relacdo com o cliente, atividades chave, parceiros chave,
recursos chave, fonte de renda e estrutura de custo. A aplicacdo destas ferramentas trouxe
resultados satisfatorios e bastante positivos, e através da analise de dados pode-se concluir que
é viavel a abertura de uma empresa de controle e automacgdo em Santa Fé dos Sul-SP.

Palavras-chave: Automacao residencial. Plano de negdcios. Canvas.



ABSTRACT

This work intends to carry out an entrepreneurial project for a home automation company and
through it, aims to verify the viability of the creation of a home automation. The company
mentioned here will be Connect Smart House, a suggested fictitious name, where two
management and entrepreneurship tools will be applied. The first tool will be a business plan,
it will be responsible for presenting detailed information to assist in capturing a possible
partnership. Among its steps, the business plan consists of creating an executive summary,
presenting the company, building its products and services, evaluating its market and
competitors, preparing the marketing plan, detailing its operational plan, in the strategic
analysis and financial plan. The second tool applied will be a business model framework or
Canvas, where it will help to visualize the relationships between important components of the
company through the value proposition, custumer segment, the communication channels, the
customer relationship, the key activities, key partners, key resources, revenue streams and cost
structure. The application of these tools brought satisfactory and quite positive results, and
through data analysis it can be concluded that it is feasible to open a control and automation
company in Santa Fé dos Sul-SP.

Keywords: Home automation, business plan, Canvas.
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1 INTRODUCAO

O mundo esta em constante transformacao tecnoldgica, mas nada precede o crescimento
acelerado dos ultimos anos. E grande parte deste ritmo estd diretamente ligado a
interconectividade que vivenciamos por meio da era digital e da internet. Nas industrias,
servigos e pessoas sdo substituidos por robds, nos comércios, decisdes sdo tomadas por
sistemas inteligentes e autbnomos, e por fim, estes beneficios estdo se adequando ao dia-a-dia
das pessoas, onde se fazem presente também dentro de suas casas.

Ter o controle do sistema de iluminacéo, audio e video de um ambiente de acordo com
a ocasido, possuir um assistente de voz inteligente, receber alertas de seguranga no smartphone
por uma movimentagdo estranha em sua residéncia, mudanca de tempo e temperatura ou ainda
valores métricos anormais do sistema de gas sdo alguns exemplos de situacdes que podem ser

criadas aos adeptos desta tecnologia.

No entanto, mesmo com o aumento do nimero de projetos possiveis e disponiveis,
muitas pessoas ainda desconhecem ou ndo tem o acesso necessario a empreendimentos que

Ihe fornecam este servigo de qualidade.

Uma das cidades que sofre com esta caréncia é Santa Fé do Sul-SP, situada no extremo
noroeste paulista e conta com 32.322 habitantes segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE, 2019), um aumento de 10% desde 2010. E embora os nimeros paregam
relativamente baixos, ela esta situada a beira da Rodovia Euclides da Cunha, BR-158, que a
liga a cidades como Jales, Fernanddpolis e VVotuporanga. Juntas, esta microrregido carente de
servigos da area, somam mais 196.400 habitantes (IBGE, 2019).

Neste contexto, este trabalho de conclusdo de curso tem como objetivo mostrar a
viabilidade da criacdo de uma loja integradora de sistemas de automacao residencial em Santa
Fé do Sul-SP e para este fim os argumentos irdo se basear em duas ferramentas do

empreendedorismo para novos negocios, o Plano de Negdcio e o Canvas.

O primeiro busca mostrar métricas e valores financeiros que sustentam o motivo para
se investir no ramo de automac&o residencial na regido indicada. Ja o segundo procura modelar

0 negdcio para que seja competitivo no mercado e prospecte clientes de forma orgéanica.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Definigéo de Automacéo Residencial

Com a finalidade de conhecer melhor o que é automacdo residencial, neste trabalho
utilizaremos a definicdo: “é o conjunto de servicos proporcionados por sistemas tecnoldgicos
integrados como o melhor meio de satisfazer as necessidades basicas de seguranca,
comunicagAo, gestdo energética e conforto de uma habitagdo” (MURATORI; DAL BO, 2019).

Acompanhado deste conceito, entende-se entdo que a automacdo residencial visa
proporcionar melhoria na qualidade de vida, integracdo e aumento da seguranca dos sistemas
de monitoramento da residéncia, praticidades e comodidades no dia-a-dia dos seus usuarios
bem como reducdo de gastos provenientes de ma gestdo das fontes de energia e dgua.

Ainda seguindo as definices de Muratoria e Dal Bé (2019), o nome automacéo
residencial tem sua origem na traducdo literal da lingua inglesa “home automation”, visto que
0s primeiros produtos chegados ao Brasil eram provenientes dos Estados Unidos. Entretanto,
conceitualmente este nome ndo englobariam sistemas de comunicacao e video. Entdo, pode-se
utilizar também da defini¢do europeia, “domotica”, um termo mais abrangente que surgiu da

unido de “domus”, casa traduzido do latin, e robotica, significando sistema automatizado.

Sendo assim, tanto automacao residencial quanto domética, sdo termos para representar
os sistemas integrados de uma casa inteligente. Independente do termo utilizado, ele remete a
interconexdo da instalacdo elétrica, sistema de seguranca, sistema multimidia, sistemas de

comunicacdes e utilidades eletroeletronicas.

2.1.1 Automacado Residencial no Brasil

Se no mundo ha uma tendéncia de crescimento do uso da tecnologia dentro dos lares,
no Brasil ndo é diferente, mas o mercado ainda possui algumas barreiras como: difundir a
existéncia e possibilidades da tecnologia, atual custo de alguns equipamentos, massiva presenca

de produtos importados nos projetos e conscientizagdo da seguridade dos sistemas implantados.

Segundo pesquisa presente na Plataforma Conectar, sobre internet das coisas e casa
inteligente “67,3% dos entrevistados disseram ja estarem familiarizados com a ideia. Apesar

disso, apenas 4,3% deles ja possuem pelo menos um dispositivo inteligente em casa, enquanto
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outros 68,4% gostariam de ter, mas ainda acham esses produtos muito caros” (Plataforma
Conectar, 2019). O que reafirma os interesses do mercado brasileiro e também da existéncia da

barreira do alto custo.

Atualmente, um destaque no mercado brasileiro como fabricante de periféricos e
centrais inteligentes, tem-se a Kokar. Uma startup capixaba que teve um crescimento de 224%
em 2016 e se contabilizar também os anos de 2015 e 2017, segundo o site Startupi.com.br, o
crescimento foi de 433%. Isso possibilitou que em 2018 recebesse um aporte financeiro de 500
mil reais em investimentos. Das vantagens proporcionadas destaca-se a facilidade de suporte
técnico, de cursos para integradores e o desenvolvimento de produtos voltados para realidade
do Brasil (STARTUPI, 2018).

No blog da AURESIDE (Associacao Brasileira de Automacéo Residencial e Predial), o
seu fundador José Roberto Muratori afirma que o aumento dos produtos loT, “Internet of
things”, pode ocasionar na inclusdo de muitos eletrénicos nas casas sem as devidas protecoes e
suscetiveis a ataques externos. Como medida de protecdo a AURESIDE sugere algumas
medidas de seguranca que podem ser configuradas por médo de obra especializadas, além de
suas expectativas sobre a maior preocupacéo dos fabricantes sobre este ponto futuramente.

José Roberto Muratori afirma ainda ao site infraroi (2019) que “mesmo tendo acesso as
mesmas tecnologias de ponta utilizadas nos paises mais desenvolvidos, o Brasil ndo chega a
atingir 1% das residéncias no mercado de Automacéo Residencial” comparando com os Estados
Unidos que tem 20% de suas residéncias com algum sistema de automag&o. E continua, “essa
realidade se da por conta ndo somente dos altos precos dos produtos, mas também porque o
consumidor brasileiro ainda ndo se ateve a necessidade do uso intensivo da tecnologia na sua
casa para atender requisitos basicos de seguranca, economia e conforto. Também tem a questao
referente a falta de um maior nimero de profissionais e empresas dedicados com exclusividade
a esta atividade e ainda um distanciamento de um publico considerado fundamental, que sdo os
construtores, arquitetos e designers. Estes sdo agentes influenciadores e podem incluir o uso da

automagao nos projetos de novas edificagdes”.

2.2  Empreendedorismo

Ser empreendedor tem fortes ligagdes com construir um novo negdcio e aproveitar a

oportunidade, atento a isso Idalberto Chiavenato traz em seu livro uma defini¢cdo bastante


http://www.revistaqualimovel.com.br/
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pertinente ao tema, o empreendedor “ndo € somente um fundador de novas empresas ou o
construtor de novos negdcios. Ele é a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso
de talentos, a dinamica de ideias. Mais ainda: ele é quem fareja as oportunidades e precisa ser
muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros aventureiros o facam.
O termo empreendedor — do francés entrepreneur — significa aquele que assume riscos e
comeca algo novo” (CHIAVENATO, 2007).

De uma forma macro, o empreendedor esta dentro de toda estrutura socioecondémica de
um pais. Ele gera novos empregos, impulsiona o mercado, traz inovagdo, tecnologias e por
vezes, transforma o jeito de pensar de um setor. Um bom empreendedor enxerga e aproveita as

oportunidades de forma rapida e se reinventa em momentos de crise.

Uma outra definicdo de empreendedorismo é de Joseph Schumpeter (1949) que diz “o
empreendedor, é aquele que destréi a ordem econémica existente pela introdugdo de novos
produtos e servicos, pela criacdo de novas formas de organizacdo ou pela exploracéo de novos
recursos e materiais” (DORNELAS, 2001).

Ainda em seu livro, Dornelas traz mais uma definicdo de empreendedorismo, mas
referente a visdo de Kirzner (1973), “0 empreendedor é aquele que cria um equilibrio,
encontrando uma posicdo clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seja,
identifica oportunidades na ordem presente”. Neste ponto, os trés autores citados entram em
acordo que o empreendedor € um personagem focado em inovagdo, atento em aproveitar
diferentes tipos de oportunidades que o mercado possa oferecer, inclusive se aproveitar de
ambientes desfavoraveis a empreendimentos tradicionais. O fato de ser desafiador tem relativa

importancia para empreender.

2.2.1 Plano de Negocio

O intuito de se elaborar um bom plano de negdcio é mostrar com clareza pontos
assertivos do empreendimento, importantes e pertinentes no seu gerenciamento ou capitacdo de

recursos junto a bancos, socios e investidores anjos.

Dornelas compara a elaboracdo de um plano de neg6cio a uma arte e enfatiza pontos
importantes. “A arte estd em no fato de como o0 empreendedor traduzira esses passos realizados
racionalmente em um documento que sintetize e explore as potencialidades de seu negocio,
bem como os riscos inerentes a ele” (DORNELAS, 2001).
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Existem inmeros modelos de planos de negdcio e ndo existe uma estrutura fixa a ser

seguida. Cada negocio exige uma particularidade, um desafio, um publico alvo, ou seja, 0 plano

de negdcio deve ser escrito de acordo a quem se destina. Entretanto, existem partes importantes

que deverdo estar presentes em todos, para que o0 negécio seja conhecido em toda sua amplitude,

sdo eles:

a)

b)

d)

9)

h)

2.2.2

Sumario Executivo: “conter uma sintese das principais informagfes que constam no
plano de negocio. Deve ainda ser dirigido ao publico-alvo do plano de negocios e
explicitar qual o objetivo do plano”;

Andlise estratégica: “Nesta se¢do sdo definidos os rumos da empresa, sua visdo, missao,
sua situacdo atual, as potencialidades e ameacas externas, suas forcas e fraquezas, seus
objetivos e metas”;

Descricdo da empresa: Secdo destinada a descrever a empresa como um todo, seu
historico, crescimento, faturamentos, estrutura organizacional e legal, localizagdo,
parcerias, certificacdes de qualidade;

Produtos e servicos: esta parte, destina-se para informacdes dos itens produzidos ou
servigos oferecidos, como séo desenvolvidos, quais 0s processos que os envolvem e
fornecedores;

Plano operacional: andlise de todos os tramites que impactam na area operacional,
tempo de entrega por fornecedores, disponibilidade de mercado, necessidade de
inventario, rotatividade de inventario e tempo de desenvolvimento do servico;

Anélise de mercado: os autores do plano de negdcio deverdo mostrar nessa se¢do como
é seu mercado consumidor, como esta segmentado, qual o crescimento deste mercado,
as caracteristicas desse consumidor, sazonalidades, analise de concorréncia e
localizagéo;

Plano financeiro: deve apresentar nimeros e métricas, capital a ser investido,
faturamento mensal, lucro esperado, tempo de retorno investido;

Anexos: “essa se¢do deve conter informagdes adicionais julgadas relevantes para o

melhor entendimento do plano de negocio™.

Modelo de negdcios Canvas

Um quadro de modelo de negécios, ou simplesmente Canvas, € uma ferramenta de

gestdo que comecou a ser idealizada em uma tese de doutorado, por Alexander Osterwalder,



13

em 2010. A ideia surgiu por causa das diferentes definicbes de modelo de negécio existentes

que dificultavam o entendimento mais preciso quando usado o termo.

Segundo Osterwalder, “o ponto de partida para qualquer boa discussao, reunido ou
workshop de inovacdo de um Modelo de Negocios deve ser a compreensdo compartilhada do
que realmente é um Modelo de Negdcio” (OSTERWALDER, 2011)

A tese de doutorado deu origem ao livro, do mesmo autor, Business Model Generation,
langado em 2011, que revolucionou o mundo dos negécios e startup. Nesta publicacdo encontra-
se a definicdo de modelo de negdcio que sera utilizada neste trabalho. “Um modelo de negdcio

descreve a ldgica de criagdo, entrega e captura de valor por parte de uma organizacao”.

Sendo assim, a ferramenta ajuda a enxergar como o empreendimento entrega valor aos
seus clientes e como sdo construidas as relaces dentro da empresa. Facilita a elaboracédo de
novas estratégias de mercado, incentiva a inovacao, a melhoria continua e 0 acompanhamento

das metas tragadas.

A ferramenta consiste em nove componentes basicos que geram valor: segmentos de
clientes, proposta de valor, canais, relacionamento com clientes, fonte de receitas, recursos
principais, atividades-chaves, parcerias principais, estrutura de custo. Osterwalder afirma que
esses “nove componentes cobrem as quatro areas principais de um negécio: clientes, oferta,
infraestrutura e viabilidade financeira” (OSTERWALDER, 2011).

Estes componentes foram juntados em um quadro que trard uma melhor visualizacdo da
empresa como um todo, dos pontos a serem acertados, modificados ou que estdo de acordo com

o planejamento.
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Figura 1 - Componentes do modelo Canvas

, FANEPRACT. ] ) < o . ) NCTINC . \
Parcenas Jo | Atividades-chave iy Proposta de Relac ionamento (- \} gmentos de )
Princ 1pais e Valor * com Chentes Chentes Ln_.
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Estrutura de Custo Fontes de Receita P
; i
=7 \

b)

Fonte: Osterwalder (2011).

Sobre as defini¢cdes de cada item por Osterwalder (2011), tém-se que:

Segmento cliente: “0s diferentes grupos de pessoas ou organizaces que uma empresa
busca alcancar e servir”. A organizagdo podera segmentar seus clientes de acordo com
0 que eles possuem em comum. S&o exemplos de segmentacdo 0 comportamento,
atributos, necessidades, canais de comunicacéo para atingi-los, lucratividade que geram
para a empresa, entre outros. Importantes salientar que ndo necessariamente a empresa
deveré ter apenas um segmento de clientes, e ndo importa seu tamanho, mas é de grande
valia analisar quais segmentos ndo levar adiante;

Proposta de Valor: “descreve o pacote de produtos e servigos que criam valor para um
Segmento de Clientes especifico”. Neste ponto mostra-se 0 porqué do interesse dos
clientes nos servicos ofertados. Os motivos variam desde inovagdo, beneficios
oferecidos, satisfagdo de alguma necessidade, resolucdo de problema, ndo importando
se este servico ja e aplicado no mercado, mas em como possui caracteristicas que séo
mais atrativas;

Canais: “como uma empresa se comunica ¢ alcanga seus Segmentos de Clientes para

entregar uma Proposta de Valor”. Sdo os pontos de contato da empresa com o cliente
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que possa transmitir seus servicos, ajudar a tomar uma decisao sobre a proposta de valor
ofertada, permitam a aquisicdo de servigos ou produtos e até mesmo, o oferecimento de
servigos de suporte pés-venda;

d) Relacionamento com o cliente: “descreve os tipos de relagdo que uma empresa
estabelece com Segmentos de Clientes especificos”. Etapa importante para direcionar
as impressoes do cliente perante a empresa, conquistar fidelizacdo ou ampliar vendas;

e) Fontes de receitas: “representa o dinheiro que uma empresa gera a partir de cada
Segmento de Clientes (os custos devem ser subtraidos da renda para gerar o lucro)”.
Fator que visa mostrar como e quanto cada segmento de cliente esta disposto a pagar,
seja ele em pagamento Unico ou recorrentes;

f) Recursos principais: ‘recursos mais importantes exigidos para fazer um Modelo de
Negocios funcionar”. Em cada ramo de atuacdo esta etapa pode apresentar informagdes
diferentes, grifa-se o fato de que estes recursos principais possam ser fisicos,
financeiros, intelectuais, humanos, terceirizados ou de propriedade da empresa;

g) Atividade-chave: “acdes mais importantes que uma empresa deve realizar para fazer seu
Modelo de Negdcios funcionar”. Elemento que se traduz de forma diferente e depende
do tipo de servico oferecido. Pode ser desde desenvolvimento de novos projetos,
gerenciamento ou resolucdo de problemas de terceiros através de consultoria;

h) Parcerias principais: “rede de fornecedores e os parceiros que pdem o Modelo de
Negdcios para funcionar”;

i) Estrutura de custo: “descreve todos os custos envolvidos na operacdo de um Modelo de
Negocios”. Custo devem ser minimizados em todos os tipos de negdcios, entretanto
existem proposta que ao invés de direcionar esforcos para oferecer o menor custo,

buscam por oferecer o maior valor agregado.

2.2.3 Plano de negdécio ou Canvas?

Ambos possuem similaridades e particularidades. Entretanto, os dois sdo poderosas

ferramentas de gestdo e ao inves de serem excludentes podem ser complementares.

Ao buscar um novo investidor ou empréstimos em bancos, as empresas estdo mais
preocupadas com a fidelidade dos dados financeiros oferecidos pelo extenso plano de negécio.

Ja para um novo empreendedor que tem um dinamismo muito grande de suas ideias e pretende
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corriqueiramente verificar se estd dentro das metas, valores e missdo um quadro de modelo de

negocios se mostra mais eficiente.

Para Gabriela Vieira do portal super empreendedores “usar ferramentas para boa gestao
nunca é demais e os dois modelos de organizacdo sdo complementares. Assim, para garantir o
sucesso do negocio vocé pode e deve fazer uso de todas as ferramentas disponiveis” (Vieira,
2017).

Neste caso, este trabalho serd contemplado com as duas ferramentas para auxiliar na

abertura de uma empresa de automagéo residencial e verificar a sua viabilidade.

3 DESENVOLVIMENTO

3.1  Plano de Negdcio: Connect Smart House

Durante o desenvolvimento deste trabalho sera, primeiramente, apresentado o plano de

negocio da empresa Connect Smart House, nome ficticio sugerido pelo autor.

3.1.1 Sumaério Executivo

Este é um plano de negdcio de uma empresa de automagcdo residencial chamada Connect
Smart House que estd em construcdo. Nele serd encontrado indicadores financeiros para a
melhor tomada de decisdo sobre o investimento, bem como onde e como serdo empregados 0s

valores.

O seu principal sécio fundador € um engenheiro de controle e automacéo em formacao
e sera responsavel por toda parte técnica do empreendimento. N&o sendo necessario

conhecimento técnico especifico para a entrada em sociedade.

O capital de R$ 39.043,00 (trinta e nove mil e quarenta e trés reais) ofertado por uma
sociedade é referente a 50% (cinquenta por cento) da empresa, onde 0 mesmo sera utilizado
para a criacdo, gerenciamento e capital de giro. Sua previsdo de retorno do investimento € para

doze meses, como descrito na secédo financeira do plano.
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A Connect serd situada em Santa Fé do Sul-SP, cidade do interior paulista, onde ndo ha
concorrentes diretos, possui uma grande microrregido a qual pode ser explorada e seus

habitantes possuem o perfil desejado de clientes.

Espera-se que a sua criacdo seja efetivada ainda em 2020 para aproveitar o pioneirismo
da ideia na regido, o bom momento projetado para a economia do pais neste ano e o entusiasmo

de usuérios de tecnologia com novas aplicacdes.

3.1.2 Descricdo da Empresa

3.1.2.1 Dados da Empresa

Nome: Connect Smart House — Automacao Residencial
CNPJ: XX XXX XXX/ XXX X-XX

Endereco: Rua Catorze, 1742 — centro - Santa Fé do Sul - SP
Telefone: (17) 3641-xxxx

E-mail: connect@connectsmarthouse.com.br

Site: connectsmarthouse.com.br

3.1.2.2 Dados do Proprietario

Nome: Denis Borba Belo da Silva

CPF: 365.727.858-31

Endereco: Rua Catorze, 1742 — centro — Santa Fé do Sul-SP
Telefone: (17) 99781-2956

E-mail: denis.borba@connectsmarthouse.com.br

3.1.2.3 Missao, Visdo e Valores

Connect Smart House € uma empresa em construcéo que tem como misséo levar maior
conforto, seguranca e sustentabilidade para vida de seus clientes através da automacdo

residencial. Neste &mbito, ela visa entregar solucdes de impacto e que transforme positivamente
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como as pessoas interagem com suas residéncias no dia-a-dia. Sendo assim, a Connect possuli

valores como a exceléncia e qualidade, ética e respeito, transparéncia e objetividade.

A integracdo com exceléncia e qualidade de diversos equipamentos e tecnologias
elevam as expectativas e experiéncias dos usuérios. Trabalhar com ética e respeito elevam as
relagdes humanas e fortalecem uma empresa em constante crescimento. Ser transparente com
seus colaboradores, clientes e fornecedores estreitam lacos e mostram comprometimento da
Connect. E por fim, a objetividade visa medir seus esfor¢os sempre para o foco no cliente e nos

resultados.

3.1.2.4 Localizacao

A empresa sera localizada em Santa Fé do Sul-SP, cidade situada no noroeste do estado
de S&do Paulo. A regido de atendimento sera ndo somente a cidade de Santa Fé do Sul, mas
também a microrregido na qual esta inserida. Isto trara grande impacto no tamanho da &rea a
ser atendida, bem como no nimero de potenciais clientes. Somando 3 cidades que estdo a até

100 quilémetros de distancia, chega-se a 196.400 habitantes atendidos.

3.1.2.5 Setor de Atividade

Como setor de atividade primario a Connect Smart House voltara seus esforcos em
prestacdo de servigos, no entanto, nao ficara impedido de eventualmente oferecer revenda de

produtos relacionados a automacdo residencial.

Entende-se que uma empresa em construcéo deve ter foco no seu segmento principal,
entretanto, é do entendimento também que, por ser um setor relacionado pelos mesmaos tipos de
fornecedores, a atividade de revenda pode ser tornar aliada na disseminacdo da cultura da
empresa e aumentar a necessidade de servicos de clientes. Pequenos produtos no estilo “plug

and play” podem ser um estimulo a consumidores ainda em fase de convencimento.
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3.1.2.6 Forma Juridica

O intuito da realizacdo deste plano de negocio, antes mesmo de abrir a empresa, € 0
auxilio que ele pode oferecer em busca de possiveis socios. A divisdo por socios sera igualitaria
entre todos, tanto em custos quanto em participacdo. Tém-se intencbes da busca de no minimo

mais um sécio.

Nestas condi¢cBes, o enquadramento da empresa se dard em sociedade limitada
participante do simples nacional. Fazer a op¢do pelo simples nacional desburocratizara o
recolhimento de impostos ao governo federal, condensando a maior parte dos impostos em uma
Unica aliquota. Além do simples, sera retido também o ICMS (imposto sobre Circulacdo de
Mercadorias e Servicos) taxado pelo estado de S&o Paulo e 0 ISS (Imposto sobre Servicos),

taxado pelo municipio.

Esta parte do processo, por contar com muitos processos burocraticos e especificos, tera
assisténcia de consultoria especializada de um contador. O seu gasto custo sera adicionado na

secdo financeira.

3.1.3 Produtos e Servicos

Compete a Connect Smart House a oferta de servicos relacionados como: configuracao
de redes, controle de luminosidade, controle de cortinas e persianas, climatizacao, sistema de
aspiracdo central, sistemas de audio e video, sistema de seguranga e monitoramento, inclusao
de sistemas remotos para eletroeletrdnicos da residéncia, sistemas de micro geracdo de energia,

inclusédo de assistentes de voz, personalizacdo de cenas e tarefas genéricas.

O mercado ainda possui uma vasta gama de possibilidade para a automacéo residencial
em virtude dos sistemas serem modulares e configurdveis. Esta personalizacdo podera gerar
demanda de situacOes especificas como: sistema de monitoramento de idosos, mensagens em
dispositivos moveis caso haja alteracdo no nivel de gas, pressdo ou até mesmo quando uma
crianga cair na piscina, acompanhamento do consumo de energia elétrica da residéncia, entre

muitas outras possibilidades.

Das mercadorias eventualmente dispostas em vitrine para revenda, destacam-se:

cameras de seguranca e DVRs, home centers, médulos dimmer, modulos relay, switches,
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controladores RGB, sensores variados e sistemas de &udio e video. N&o se preocupando com o
estoque, visto que serd de acordo com a disponibilidade.

3.1.4 Mercado e Competidores

Os publico-alvo para estes sistemas sdo pessoas de classe média ou alta, envolvidas por
tecnologia, que buscam conforto, seguranca, qualidade de vida e sustentabilidade em seus lares.
Que entendam como a automacdo residencial agregard valor ao seu imovel, ndo sé em

economia, mas valorizando-o em seu preco comercial.

Outros nichos de interesse sdo pequenos comerciantes que buscam por solucbes
modulares similares as de residéncia para aplicar em seus estabelecimentos e ainda proprietarios

de ranchos a beira do rio, onde sdo alugados por temporada.

Por fim, pessoas com imdveis em fase de construcdo, cuja a implementagdo nesta etapa

pode ter um custo reduzido e a opc¢éo de aplicacdo de solugdes cabeadas.

O mercado da automac&o residencial em geral esta crescendo, muito pelo surgimento
de novas tecnologias que agradam o publico, muito pela democratizacdo de alguns pequenos
modulos que podem ser integrados de forma mais simples e barata, entretanto sem muitas

possibilidades de expansao.

Outro fator importante é o crescimento de solugdes ndo cabeadas que popularizou o0 uso
da tecnologia dentro das casas que ndo estivessem em fase de construcéo ou reforma. Com isso,
a busca por sistemas de controle de luminosidade, sistemas de seguranca, acesso remoto e

sistemas ligados a eficiéncia energética lideram na procura de clientes segundo a AURESIDE.

Mesmo com o mercado em alta e as projecfes para 0s proXimos anos positiva, faltam
ofertas de servicos em regides longe de capitais e grandes cidades. A Connect busca por esta

parcela do mercado brasileiro.

Em sua regido de atuacdo, ndo existem empresas especializada em sistemas integrados
de automacdo residencial. Seus concorrentes indiretos sdo empresas de CFTV, lojas de
informatica ou técnicos em elétrica autbnomos, ndo caracterizando assim, uma concorréncia
forte visto todo o leque de servicos ofertados. O competidor no mesmo setor mais proximo esta
situado & 120 quildmetros na cidade de Aracatuba-SP e hoje foca em oferecer cursos para a area

de automacdo residencial e ndo na expansédo para outras regioes.
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Existe ainda para este mercado uma grande oportunidade de crescimento e o que pode
contribuir pra essa possibilidade sdo parcerias chaves com arquitetos, eletricistas autbnomos,
construtoras, engenheiros ou mestre de obras. Isto acarreta em divulgacdo dos servicos
prestados, além desses profissionais normalmente trabalharem em obras que estdo em

momentos oportunos para a integragéo de automagéo.

3.1.5 Marketing e Vendas

A principio, o setor de marketing tera seus esforgos divididos em quatro importantes
etapas: pré-lancamento, langcamento, tradicional e pds-venda. Ja o setor de vendas acontecera

de forma comum a empresas prestadoras de servicos.

3.1.5.1 Pré-lancamento

Momento em que sera preparado todo o material de apoio e identidade visual da
empresa. Estdo inclusos nesta etapa: criacdo da logo e slogan da empresa, criacdo de cartdes de
visitas, timbrado, criagdo do site, estabelecimento de seguidores em redes sociais, criacdo de
folders de informacdes e chamadas sobre automacao residencial e a Connect, além de qualquer
outra campanha pertinente que possa gerar valor, criar uma audiéncia ou instigar o publico-alvo

a conhecer mais sobre a empresa.

A criacdo do site sera feita pelo sécio fundador, por plataformas como a WIX disponivel
online e de facil entendimento. Isso sera possivel pelo fato de o site ser apenas um canal de
comunicacdo entre cliente e empresa, um portfolio de servicos ja realizados e de algumas

possibilidades no meio da automagéo residencial.

As redes sociais serdo administradas pelos préprios funcionarios da empresa. O objetivo
é fazer postagens periodicas sobre automacao residencial, atualizar o publico sobre novidades
emergentes do mercado e servir como um canal de comunicagcdo com interessados sobre o
assunto. Através delas, podem ser feitos convites para conhecimento do showroom da empresa

e possivelmente conquistar uma venda.

Até este ponto, os servicos ainda ndo sao ofertados. O empreendimento ainda estara em
seus tramites de legalidade, mas j& estara caminhando para o conhecimento da populagéo e

geracgdo de audiéncia e geragdo de uma pré-demanda a ser coberta.



22

3.1.5.2 Lancamento

Campanha realizada na semana de inauguracdo da Connect Smart House. Contara
principalmente com panfletagem de convites para conhecer o espaco da empresa e Seu
showroom, intensificacdo de publicacdo em midias sociais, oferecimento de brindes e sorteio

para pessoas que tenham orgcamento fechado.

3.1.5.3 Tradicional

Publicidade realizada pela Connect onde terdo gastos em impressoes graficas, confeccao

de brindes e redes sociais. Esporadicamente tera divulgacao em radio local e jornais.

Propaganda em radios e jornais possuem um custo maior e assim ter um impacto muito
grande nos custos da empresa. Esta estratégia so sera utilizada em momentos de expansao da

regido de atuacdo por seu alcance ser maior do que das midias impressas.

O foco principal das campanhas é mostrar o valor que a automagcdo residencial tem e o
impacto positivo que ela pode gerar na vida das pessoas. Os discursos das campanhas se
baseardo, principalmente, na valorizacdo imediata do imdvel e nas possibilidades de

personalizagéo.

3.1.5.4 P6s-Venda

Parte importante dos servigcos oferecidos é a fidelizacdo de clientes e fazer com que
possam se comportar como uma rede de indicacdo para novas possibilidades de compra. O
servico se baseard em buscar feedbacks de sistemas ja concluidos e ofertando manutencédo

preventivas.

Apos a implantagdo do sistema, o mesmo ficard em anélise pela equipe técnica por
algumas semanas. Este servico sera importante para identificacao de reajustes e adequacdes de

cenas importantes para o cliente, elevando sua satisfacdo no servigo oferecido.

Logo apods a implantagdo também serd agendado uma visita de rotina em seis meses.
Este periodo maior mostrara se o sistema possui falhas de comunicacéo, se existem cenarios

inutilizados ou problemas em geral. Sera uma oportunidade para colher feedbacks dos usuarios
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e depoimentos sobre a sua experiéncia com o sistema, além de servir como um momento de

oferta de expansao.

3.1.5.5 Vendas

Seu diferencial serd no atendimento e imersdo do cliente em experienciar as

oportunidades ainda em fase de construgdo da ideia que deseja.

Para o atendimento, seus funcionarios passardo por um treinamento de vendas e
conhecimento das tecnologias oferecidos pelos socios proprietarios. Conforme o crescimento
da empresa, 0s cursos e treinamentos serdo ofertados pelos antigos funcionarios alunos da
empresa. Esta filosofia sera abordada para a padronizagdo dos atendimentos em conformidade

de exceléncia da Connect e para incentivar o trabalho em equipe dos colaboradores.

A Connect buscara no mercado, sempre que possivel, o financiamento e parcelamento
de sistema de automac&o residencial para seus clientes. Solu¢Ges como a instalagao de painéis
fotovoltaicos em residéncia ja possuem estas facilidades oferecidas pelo governo aos
interessados. Além disso, entregar e gerenciar pagamentos parcelados é essencial no ramo de

atuacdo visto que os precos de produtos e servigos séo elevados.

O showroom serd um pequeno sistema instalado na loja fisica, com uma central e
modulos de tipos variados que mostrardo aos clientes muitas possibilidades de integracao.
Entregar ao cliente, antes mesmo do fechamento do servigo, a imersdo em um sistema

automatizado trara confianca e um maior nimero de orgamentos.

Assim, todos os colaboradores da empresa estardo aptos a um fechamento de venda,
excludentes aquele os quais as personalizagdes serdo feitas de forma muito complexa e deverédo

ser acrescidas no or¢camento.

3.1.6 Plano Operacional

Por se tratar de uma microempresa o seu plano operacional sera reduzido de inicio. Em

seu quadro de funcionarios serdo: sécio fundador, técnico eletricista, secretaria e contador.

Das funcGes de cada um, tem-se:
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Socio fundador: atuara em todas as frentes do negdcio, sera responsavel pelo setor de
marketing, gestdo, execucdo e vendas. Estas funcbes serdo delegadas a pessoal

especializado conforme o crescimento da empresa.

Técnico eletricista: funcionario terceirizado sera responsavel pela execucdo dos

projetos junto ao engenheiro.

Secretaria: pessoa responsavel pelos servicos de secretariados da empresa. Também
estard incumbida de oferecer o primeiro contato do cliente com a tecnologia,

fechamentos de vendas de servigos e alguns servicos de marketing.

Contador: setor terceirizado pela empresa o qual é responsavel pelos recolhimentos de

impostos e elaboracdo de contratos empregaticios dos colaboradores do negdécio.

Em sua estrutura, a empresa terd o seguinte diagrama de operacao:

Figura 2 — Diagrama de Operacéo

Elaboracao do projeto feedback da proposta

Contato com cliente
e orcamento de orcamento

O primeiro contato com
o cliente, sera realizado
por qualguer
colaborador da

Apds envio do projeto
ao cliente, adequacoes
serdo feitas para a

Entendido o problema
elabora-se uma
proposta de projeto
junto a um orgamento
para analise do cliente.

empresa. Este sera
responsavel por cativar
e elaborar de uma
primeira proposta de
solucdo do problema.

1

Pos-venda

aprovacao mediante
feedbacks ze
NECessario.

Feedback da Execucao do
execucao projeto

Realizacfo de vistoria
sobre o projeto
instalado, bem como
rebimento de
feedback do cliente a
respeito de possiveis
adequagtes de cenas.

Contato com o cliente
para reunido de
depoimentos, dados

Etapa de realizagdo
da obra e execugio
do projeto feita pelo
tecnico eletricista e
engenheiro
responsavel.

e manutengio
preventiva do sisterma
integrado.




25

Neste contexto, € muito importante estar sempre em contato com o cliente para satisfazé-
lo em suas necessidades, gerar demandas ocultas, agrupar dados de resultados e criar

confiabilidade de execucéo de projetos.

3.1.7 Analise Estratégica

Para uma analise estratégica é necessario tracar objetivos e metas claramente, entender

em que patamar a empresa se encontra e como atingir os resultados esperados.

Outro ponto importante é a identificacdo de suas fraquezas e forcas, bem como de suas
ameacas e oportunidades. A Connect Smart House se utilizara de uma ferramenta chamada
tabela SWOT para melhor visualizacéo de suas opg¢des

3.1.7.1 Objetivos e Metas

Por se tratar de uma empresa ingressante no mercado, seu principal objetivo é se
estabelecer na microrregido, no prazo de até 5 anos, como uma empresa referéncia no setor de
automacao residencial e embora o prazo curto, o fator decisivo para esta oportunidade acontecer

é o0 pioneirismo da Connect.

Buscar oportunidade em mercados menores, mas com grande potencial a ser explorado,
sO € viavel ao ponto de que tenham poucos concorrentes de servigos diretos. Neste caso, a

empresa sera a primeira do seu segmento na regido o que fortalece as expectativas ja citadas.

Em seus primeiros seis meses a empresa voltara seus esforcos em conquistar o
reconhecimento do mercado como uma empresa de automacdo residencial que entrega valor
em seus projetos. Parte deste reconhecimento estd em fechar trés projetos basicos ou um
intermediario por més, e ainda, conseguir o fechamento de um projeto maior neste mesmo

tempo.

No final do primeiro ano a empresa terd como meta ter um saldo positivo. O
investimento provavelmente nédo sera retornado, entretanto no segundo semestre espera-se obter

lucro liquido com as vendas de pelo menos trés projetos basicos e um intermediario ao més.
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Do segundo ao quarto ano, busca-se dobrar o faturamento dos anos anteriores. Estas

metas poderdo ser modificadas para mais ou para menos, visto o resultado dos anos anteriores

e mudancas no mercado de automacao residencial no Brasil.

3.1.7.2SWOT

A tabela SWOT é uma importante ferramenta para entender limitacGes e oportunidades

que cercam a Connect e ter conhecimento profundo sobre estes fatores que possibilitam tracar

estratégias de melhoria de performance e contencao de riscos ao negécio.

Nela deve-se ressaltar os fatores internos da empresa, pontos fortes e fracos, e os fatores

externos, as oportunidades e ameacas ao negdcio. Ser transparente com essas informacdes é o

ponto principal para ser estabelecer estratégias no mercado.

™ i

Figura 3 — Tabela SWOT para fatores internos.
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Analisando possiveis cenarios e estratégias para a Connect atraves da tabela SWOT,

tem-se alguns a seguir:

e Aproveitando o conhecimento técnico e atualizado do time, junto a facilidade
de crédito do mercado para o setor imobiliario e energia renovavel, pode-se
amenizar a fraqueza da empresa ser nova, e conseguir prospectar seus primeiros
clientes e cases de sucesso;

e O fator conhecimento técnico e proximidade cliente/empresa devem levar
informagdes sobre possiveis ameacas que cercam produtos no estilo plug and
play e configuracbes malfeitas provenientes das facilidades que a internet
proporciona. Fazendo-se necessario a experiéncia técnica da Connect;

e Ficar atento para aproveitar as possibilidades de crédito no mercado e
consequentemente amenizar os impactos que o custo alto de projeto e
equipamentos provocam na hora de fechar um sistema;

e Utilizar-se da motivacdo da equipe para suprir o desfalque de uma equipe
reduzida no inicio das operagdes.

e O desconhecimento dos clientes sobre automagéo residencial pode impactar
diretamente nas vendas, portanto, aproveitar o conhecimento e atualizacdo do
time e levar a maior qualidade de informacéo a todos, isso devera gerar uma
demanda de servigos antes inexistente;

e Mesmo com um time pequeno, mas bem qualificado e motivado, a prestacdo de
servigo pode ser iniciada. Tornar-se o pioneiro do ramo fara com que a empresa
se torne conhecida e uma referéncia regido, consequentemente, a entrada de um

competidor terd um impacto menor.

Estes exemplos mostram como serdo feitas as analises da tabela SWOT pela Connect
Smart House. Ao se consolidar a criagdo da mesma, os fatores de forcas e fraquezas véo se
modificar, bem como as oportunidades e ameacas. Portanto, este sera um exercicio praticado

periodicamente.

Ele ajuda a mostrar como antecipar barreiras que serdo impostas pelo mercado e pelo
cliente. Ao ser indagado sobre o custo, se oferece as facilidades do mercado em financiamento
e com o conhecimento se mostra as vantagens. Ao ouvir que ele mesmo pode fazer, explica-lhe
que uma configuracdo malfeita ou um equipamento ndo licenciado podem causar problemas

graves de invasdo de rede e privacidade.
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O plano financeiro da Connect Smart House buscard mostrar, principalmente, o seu

capital a ser investido, projecdes e faturamentos mensais, lucro esperado e tempo de retorno do

capital investido. Para a elaboracdo do investimento inicial serd analisado os custos de

investimento fixo, investimento pré-operacional e o capital de giro

3.1.8.1 Investimento fixo

Investimento fixo refere-se aos conjuntos de bens necessarios para o negécio funcionar

como por exemplo: moveis, ferramentas, veiculos e maquinas. Neste caso, para a Connect estes

custos fixos estdo na tabela a seguir:

Tabela 1 — Descrigéo e custo do investimento fixo.

Quantidade Descrigéo Vél,or_ Total
Unitario
1 Furadeira parafusadeira R$ 428,00 R$ 428,00
2 Caixa de Ferramentas com 3 Gavetas R$ 48,05 R$ 96,10
2 Jogo de Chaves Fenda e Phillips com 5 Pecas R$ 24,90 R$ 49,80
1 Alicate crimpar Profissional Rj45 Rj11 R112 R$ 34,90 R$ 34,90
2 Alicate universal, bico e corte MTX 6" R$ 49,99 R$ 99,98
1 Multimetro digital portatil EXBOM R$ 28,99 R$ 28,99
1 Alicate Prensa Terminais 0.5 A 5.5mm Vonder R$ 57,90 R$ 57,90
2 Jogo Chave Combinada Boca E Estrela 12 Pecas  R$ 39,90 R$ 79,80
1 Terminais, conectores, parafusos e diversos R$ 300,00 R$ 300,00
1 Escada dobravel 4m R$ 206,89 R$ 206,89
1 Equipamentos de escritério R$6.000,00 R$6.000,00
1 Carro usado (FIAT STRADA) R$ 16.000,00 R$ 16.000,00
1 Equipamentos de Showroom FIBARO R$4.900,00 R$4.900,00
TOTAL R$ 28.282,36



https://www.lojadomecanico.com.br/produto/1828/2/119/caixa-de-ferramentas-com-3-gavetas-marcon-340

3.1.8.2 Despesas pré-operacionais
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O investimento pré-operacional € ligado ao funcionamento da empresa, s&o 0s custos de

legalidade da empresa, treinamentos de funcionérios, divulgacao e a¢des de marketing. Estes,

estdo descritos na tabela, a seguir:

Tabela 2 — Descricao e custos de despesas pré-operacionais.

Tipo de despesa Custo
Taxa do DARF R$ 21,00
Taxa da Junta Comercial R$ 132,65
Certificado Digital R$ 155,00
Taxa do DARE R$ 145,91
Custo de CNPJ + Contador R$ 1.500,00
Pesquisa e viabilidade do nome R$ 26,53
Materiais de papelaria + Logo da empresa R$ 550,00
Campanha publicitéria R$ 100,00
Curso da Play Casa Inteligente R$ 997,00
TOTAL |R$ 3.628,09

3.1.8.3 Capital de giro

O capital necessario para a empresa operar conta com 0s produtos de estogue,

pagamentos de funcionarios, despesas fixas e despesas variaveis.

Por possuir muita personalizacdo no tipo de servicos exigido pelo cliente e prazos de

entrega curtos, de 3 a 5 dias uteis, além de um custo alto de alguns equipamentos, nao havera

estoque. No entanto, é aconselhavel deixar capital necessario para a aquisic¢ao de dois exemplos

de sistemas, um basico e outro intermediario.



Tabela 3 — Despesas fixas.

Descricéo Valor

Contador R$ 320,00

Aluguel R$ 900,00

Luz + Agua R$ 120,00

telefone e Internet R$ 130,00
Pro-Labore (6 meses iniciais)  R$ 3.000,00
Funcionarios + encargos R$ 1.400,00

Variaveis R$ 550,00
Total | R$ 6.420,00

Tabela 4 — Custos de um projeto basico.

Quantidade Descricéo Valor Unitario | Subtotal
1 Central R$ 799,00 R$ 799,00
1 Google Home R$ 179,99 R$ 179,99
2 Modulo Relé R$ 210,00 R$ 420,00
1 Médulo dimmer R$ 180,00 R$ 180,00
1 Modulo IR e RF R$ 130,00 R$ 130,00
1 Despesas variaveis + Material  R$ 500,00 R$ 250,00
Total R$ 1.958,99

Fonte: empresa Play - Casa Inteligente.
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Os valores nesta tabela foram fornecidos por profissionais do ramo, no qual tem acesso

a precos competitivos dos fornecedores e realizaram 0s cursos necessario. Entretanto, ndo foram

repassados maiores detalhes sobre os valores.

Com este projeto basico é possivel integrar sistemas com infravermelho, equipamentos

de acionamento liga e desliga, fazer a dimerizacdo de lampadas no ambiente, o controle de seus

estados por voz por meio do assistente e obter 0 acesso remoto.
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Tabela 5 — Custos de um projeto intermediério.

Quantidade | Descricéo Valor Unitario | Total

1 Central R$ 799,00 R$ 799,00

1 Google Home R$ 179,99 R$ 179,99

1 Maodulos variados R$ 1.200,00 R$ 1.200,00

1 kit Cameras de seguranca R$ 1.750,00 R$ 1.750,00

1 kit cortinas motorizada R$ 569,00 R$ 569,00

1 Interfone video R$ 200,00 R$ 200,00

1 Despesas variaveis + material  R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
TOTAL R$ 5.697,99

Fonte: empresa Play - Casa Inteligente.

Além de tudo que integra o sistema bésico, o sistema intermediario oferece sistema de
monitoramento em video que podem ser acessados via celular, integracdo sobre mais ambientes

da casa e o controle de persianas nas criacdes de cenas.

Definidos os valores de despesas fixas junto ao caixa para aquisicao de dois exemplos
de sistemas oferecidos, tém-se o capital de giro necessario para a empresa funcionar nos seus

primeiros 6 meses.

Tabela 6 — Capital de giro da Connect Smart House.

Descricéo Custos
Custo de 1 projeto basico R$ 1.958,99
Custo de 1 projeto intermediario R$ 5.697,99

Custo de despesas fixas por 6 meses R$ 38.520,00
Total | R$ 46.176,98

3.1.8.4 Capital de investimento inicial

Desta forma o capital de investimento inicial serd composto pelos investimentos fixo,

pelas despesas pré-operacionais e pelo capita de giro necessario.



Tabela 7 — Capital de investimento inicial.

Tipo de despesa Valor Porcentagem
Investimento fixo R$ 28.282,36 36%
Despesas pré-operacionais R$ 3.628,09 5%
Capital de giro R$ 46.176,98 59%

Total | R$ 78.087,43 100%

3.1.8.5 Faturamento mensal e lucro esperado
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Como meta para 0s primeiros seis meses, estima-se vender 3 projetos basicos ou 1

intermediario, sendo que no semestre seguinte tem por objetivo dobrar estes valores. Como 0s

primeiros meses sdo caracterizados por um més de adaptacao e de poucas vendas, para o célculo

do faturamento mensal seré utilizado as projecdes de vendas do segundo semestre apds a criacdo

da empresa. Logo, estima-se vender 1 projeto intermediario e 3 projetos basicos.

Tabela 8 — Faturamento mensal e lucro esperado a partir do segundo semestre.

Quantidade| Tipo de Valor de custo | Valor de custo |Preco de venda Total

més Projeto unitario total/més Unitario vendas/més

3 Bésico R$ 2.435,43 R$ 7.306,28 R$ 5.601,48 R$ 16.804,45

1 Intermediario R$ 6.531,76 R$ 6.531,76 R$ 15.023,04 R$15.023,04
custo unitario

R$ 13.838,04 Faturamento R$ 31.827,49
total

Lucro| R$ 17.989,45

O preco de venda foi estabelecido de acordo com pesquisa com integradores ja inseridos

no mercado. Foi sugerido utilizar-se de um multiplicador ao custo unitario total para o calculo

do preco de venda, chamado de markup e do acréscimo de um valor aos custos correspondente

a parcela dos custos fixos cobertos por aquele projeto baseado no nimero de horas gastas para

executa-lo.
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O custo unitério total € o somatorio do custo variavel unitario com o custo fixo unitario
que se baseiam nas despesas fixas que se tem no estabelecimento para aquele projeto, mais as

despesas que se tem por projeto.

Entdo o markup torna-se um indicador de preco com base nas taxas, impostos,

comissoes e lucro esperado.

100
[100—(% de impostos + % de comissdes +% de taxas+lucro esperado)]

markup =

(1

100
[100 — (6 + 5 + 5 + 40)]

markup = =227 =23 (2)

Desta forma, inclui-se no valor do preco final ao cliente todas as despesas e custos
envolvidos em cada projeto. Contudo, como este indice € uma estimativa para precificagéo,

ainda pode ser alterado se adaptando ao mercado real.

3.1.8.6 Tempo de retorno do capital investido.

Para entender melhor o tempo de retorno do capital investido, precisa-se levar em
consideracdo que ao decorrer dos anos, o capital de R$ 78.087,43 tem corre¢Bes caso fosse
aplicado em outros investimentos. Um valor bastante seguro para o célculo que representa um

investimento sem risco é de 10%.

Este conceito € importante, pois o valor do fluxo de caixa futuro deve ter uma correcao
para o valor do presente com base nesta mesma taxa, 10% e assim avaliar a viabilidade e o

tempo de retorno do capital.

Na tabela a seguir, podemos observar os valores corrigidos do lucro projetado para o

batimento das metas da empresa nos primeiros dois anos, junto ao capital investido inicial.



Tabela 9 — Projec0es corrigidas de retorno de investimento.

Periodo (Ano)

Fluxo de Caixa

Valor Presente

Valor Presente Acumulado

0 -R$ 78.087,43  -R$ 78.087,43 -R$ 78.087,43
1 R$ 69.416,70 R$ 63.106,09 -R$ 14.981,34
2 R$ 138.833,40 R$114.738,35 R$ 99.757,01

O fluxo de caixa projetado para 0 ano um e ano dois € baseado no faturamento mensal
de R$ 31.827,49, descontados o montante do custo variavel de cada projeto e do custo fixo

mensal. Com isso, encontra-se o lucro liquido esperado mensal de R$ 11.569,45.

O fluxo negativo indicado no periodo zero da tabela representa o valor de investimento
inicial para a abertura da empresa. O resultado do fluxo no ano um é menor do que do ano dois,
pois espera-se que nos primeiros seis meses a empresa opere sem um lucro substancial. J& O
valor presente indicado na tabela é o resultado do fluxo de caixa corrigido aos 10%.

O valor presente acumulado do segundo ano é o VPL deste investimento. Ele € um

indicador de viabilidade deste projeto, como é positivo, torna-se viavel a abertura da empresa.

Outro indicador de viabilidade € o IL, indice de lucratividade da empresa, que mostra

se ela consegue operar com lucro durante os meses. Este valor também € encontrado com base
nos valores corrigidos.

Somatoério dos Valores Presente dos Fluxos de Caixa

L= 3)

Investimento Inicial

_ 84.775,67

L= Zg0s743 = 2% 4

Como a taxa de lucratividade é superior a um, este € um indicativo de que a empresa
operara com lucro e também mostra a viabilidade do investimento. Continuando pela tabela 8,
observa-se que o valor presente acumulado passa a ser positivo entre 0 ano um e dois, com isso,

pode-se calcular o tempo de retorno do investimento, o payback:
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1 . Ultimo Valor Presente acumulado negativo
Payback = ultimo ano negativo + | ; gativol (5)
Valor presente da Receita do ano seguinte

Payback = 1+ =223 — 113 anos (6)
114.738,35

De acordo com a equacéo (6), o tempo de retorno do investimento € de 1,13 anos. Estes
valores foram calculados com base nas metas estabelecidas, com uma correcao e taxa de 10%

e nas suas projecdes de lucro para a empresa.
3.2 Modelo de negocio da Connect Smart House

A ideia do modelo de negdcio para a Connect Smart House € enxergar 0
empreendimento como um todo, buscar uma visdo macro dos caminhos que a empresa esta se

dirigindo e se h& algum ajuste a ser feito.

Desta forma, o Canvas auxiliara de forma ainda mais pertinente a criagdo de uma nova
empresa, mostrando claramente o que sera feito, como sera feito, pra quem sera feito e por que

sera feito.

3.2.1 Proposta de valor

E uma preocupacio da empresa projetar seus sistemas de acordo com a necessidade de
cada um, dar atengéo aos detalhes e os receios que possam aparecer antes de fechar um acordo.
Neste ponto, o nivel de customizacdo permitidos pela automacdo residencial se destaca. Ela
entrega facilidades e conforto aos usuarios, gera uma relacdo de seguranca, além de aumentar

a qualidade de vida dos seus usuarios.

Sendo assim, a proposta de valor da Connect estd em entregar: conforto, seguranca,

status, usabilidade, tecnologia e personalizacao.
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e Conforto: transformar a casa em um ambiente aconchegante e prazeroso. Com
0 auxilio de um assistente de voz permitir aos usuarios resolver situacdes de
iluminacdo, controle de temperatura ou acionamento de equipamentos
eletronico;

e Seguranca: pode ser feito de varias formas, de acordo com as necessidades do
cliente. Alguns entenderdo como sendo um sistema de monitoramento de video
e acesso remoto, outros entenderdo seguranca como sendo a impenetrabilidade
de hacker no seu sistema. A Connect buscara solu¢@es em todos 0s ambitos;

e  Status: este fator é entregue pelos sistemas de tecnologia de ultima geracéo que
proporcionam momentos de diversao e prazer com a familia e amigos.

e Usabilidade: montar sistemas que atendem as necessidades dos clientes e que
sejam de facil acesso e entendimento. Uma solugdo que pratica isso € a
integracdo de todo o sistema em um so aplicativo.

e Tecnologia: imersao do usuario sobre as tendéncias tecnoldgicas de mercado.
Tudo envolvendo automacao também se relaciona com tecnologia, mas pode-
se destacar os controles por comandos de voz sendo um diferencial;

e Personalizacdo: os sistemas entregues pela Connect serdo projetados
especificamente para atendar a cada cliente, adequando a solucdo a sua

necessidade.

Estes sdo os porqués da Connect trabalhar, levar os beneficios da tecnologia ao cliente,
causar uma satisfacdo e bem-estar e transformar o seu dia-a-dia com todos esses valores.
Acredita-se assim seja possivel gerar experiéncias que estardo acima das expectativas,

satisfacdo, indicacao e se tornar uma referéncia sobre o assunto na regiao.

3.2.2 Segmento de mercado

Dos mais variados tipos de segmentos possiveis para a automacao residencial, a Connect
Smart House buscara por quatro: proprietarios de imoveis com renda media ou alta, clientes
com necessidades especificas que possam ser resolvidos com integracdo, entusiasta por
tecnologia que busca imersdo no seu dia-a-dia e pequenos empreendedores que podem ter seus

problemas resolvidos pela automagéo residencial.
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Ter uma renda média ou alta facilitara a inclusdo de sistemas intermediarios ou maiores
nas integracdes em sua residéncia, o que podera trazer maiores possibilidades. Junto, encontra-

se 0s entusiastas de tecnologia, antenados nas novidades e prontos para adquiri-las.

Entretanto, alguns problemas sdo especificos e a automacdo pode entrar para
descomplicar essas situacOes. Nestes dois ultimos seguimentos de mercado, encontram a

parcela que necessita de sistemas modulares, personalizados e com atendimento especial.

3.2.3 Canais

N&o menos importante, 0s meios aos quais chega-se até o potencial cliente é a principal
forma de capitacdo de novos projetos. Entdo € preciso defini-los de acordo com o publico

abordado.

Por se tratar de uma empresa envolvida em toda sua base com tecnologia e novidades,
os melhores meios de propagacéo de publicidade ainda séo as redes sociais e sites. Utilizar o
Facebook e Instagram para divulgacdo de trabalho ja feitos ou esclarecimento de davidas seréo
as estratégias principais da empresa neste segmento. As publicacGes poderdo ser feitas
diretamente pelos colaboradores da empresa, reduzindo custos e causando uma aproximagao

com o publico-alvo.

No entanto, parte do publico destinado o empreendimento pode ndo estar atento cem
por cento do tempo na internet, o que se faz necessario o investimento em midias tradicionais
como chamativos para a loja fisica, panfleto, radios e jornais. A distribuicdo de panfletos pode
ser dos mais variados tipos, como de porta em porta em bairros de alto padrao ou a participacédo

em eventos da regido onde o publico estara presente.

Utilizar-se dos meios de comunicacdo, radios e jornais, serdo uma estratégia de
expansao da empresa. Estes sdo meios de publicidade com custo elevado, mas que atingem uma

regido maior do que as midias presenciais.

Para um puablico muito especifico, como 0s pequenos comércios, ir de porta em porta.
Levar em mdo uma maleta com amostra de equipamentos e explicar seus beneficios ao
comerciante podem trazer resultados muito satisfatérios no fechamento de projetos. Esta sera
uma tarefa de qualquer colaborador da empresa, evitando a necessidade de um funcionario

destinado a vendas externas.
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3.2.4 Relagdo com cliente

Na relagdo com o cliente estd grande parte do diferencial da Connect. E muito

importante atender as expectativas, mas deixar claro dos pontos de melhoria e limitagdes

também fazem parte da satisfacao.

Um cliente pode pedir a automacdo de um micro-ondas, por exemplo, mas o que ele

pensard sobre este projeto, quando perceber que terd que caminhar até 0 mesmo para pér o

prato. Para ndo ter ocasies como esta, é necessario ser totalmente transparente e tirar todas as

davidas.

Por este motivo a Connect pontua quatro pontos importantes na relacdo empresa-cliente:

Dedicacdo da equipe de pos-venda: orientar a equipe em estar ligando
periodicamente aos clientes buscando por feedbacks, marcando manutencdo de
rotina e oferecendo por mudancas nas cenas criadas ou expansao do sistema;
Assisténcia tecnica especializada: cabe ao engenheiro chefe o oferecimento de
treinamentos sobre 0s equipamentos para os funcionarios e incentivar a busca por
conhecimento na area. Tudo para conquistar a exceléncia nos servicos técnicos da
empresa;

Suporte de qualidade: imprevisto e problemas acontecem, entretanto, a equipe
técnica deverad ser bem orientada para soluciona-los da melhor forma possivel,
entendendo o problema e sendo resoluto. Sera uma caracteristica da empresa
priorizar o suporte técnico oferecendo atencdo aos clientes e sendo transparentes
com prazos e medidas a serem tomadas;

Perfil online: estar sempre a disposi¢do para esclarecimento do publico. Entende-
se também, que é muito importante ter uma resposta rapida, por isso o funcionario
responsavel pelo secretariado da empresa sera o responsavel por repasses sobre as

redes sociais diariamente.

3.2.5 Atividade principal

Resolver os diferentes problemas dos seus clientes no dia-a-dia € a principal atividade

da Connect Smart House. A automacao residencial e a integragéo de sistemas sdo apenas 0 meio
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com o qual esses problemas s&o resolvidos. Para isso focar na utilizagdo de técnicas de

qualidade como ciclo PDCA e analise SWOT para melhorar o desempenho da empresa neste

quesito é imprescindivel.

3.2.6 Parceiros chave

Parcerias podem ser fechadas de inimeras formas e sdo muito importantes para construir

uma base sélida no mercado. Sendo assim, as parcerias buscadas pela Connect séo:

importadores gerais, fornecedores especificos, fornecedores gerais, profissionais do ramo,

empresas do ramo e portais de conhecimento.

3.2.7

Importadores gerais: entrar em contato via site para entender os tramites de
importacdes, taxas e impostos. Com isso a Connect ficara esclarecida quando
precisar aproveitar ofertas neste mercado;

Fornecedores especificos: realizacdo dos seus cursos e treinamentos para fechar
parceria no mercado e ter acesso aos seus produtos e prazos. De inicio, a Connect
buscara por fazer o treinamento de um fornecedor maior, WDC, e depois se ajustar
aos outros fornecedores;

Fornecedores gerais: também conhecido por sistema marketplace. Nenhuma
estratégia de parceria especifica sera tomada, mas estar sempre em analise dos seus
sites pode ser uma grande oportunidade para aquisicdo de equipamentos em
promocao;

Profissionais do ramo: mediante a comissdo, profissionais como eletricistas,
arquitetos, engenheiros ou qualquer outro, pode ser um &timo parceiro para
conquista de um novo cliente;

Empresas do ramo: esta parceria sera fechada com a compra de materiais no
estabelecimento mediante indicagéo para a prestacdo de servigo;

Portais de conhecimento: sdo Otimos fornecedores de conteddo, cursos e
atualizagdes sobre o setor. Isso é obtido mediante a assinatura mensal feita pela

Connect nestes portais.

Recursos chaves
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Aqueles recursos indispensaveis para comegar a operar sao considerados 0s recursos

chaves, pode possuir vérias origens, mas para a Connect Smart House 0s essenciais sao:

e Humano: contratacdo do pessoal necessario para inicio das atividades, uma
secretaria e contratacdo de um contador;

e Fisico: realizacdo do contrato de aluguel do saldo comercial e compra de
equipamentos e ferramentas basicas;

e Intelectual: realizacdo de treinamento ofertado por um fornecedor enquanto a
empresa esta nos seus tramites legais para comecar a operar;

e Financeiro: encontrar e legalizar a sociedade para criagdo da empresa.

3.2.8 Fontes de renda

As principais fontes de renda da Connect Smart House estdo no seu portfolio de servigo,
sendo eles: a criacdo de servigos personalizados de integracédo, a configuragdo e manutencgéo de

sistemas ja instalados e venda de produtos.

3.2.9 Estrutura de custo

Relacdo de gastos com a empresa, neste ambito o plano de negécio apresentado
anteriormente se mostra mais detalhado. Aqui ficam os valores do investimento fixo, 0s custos
de abertura e legalidade da empresa, capital de giro necessario para operar e despesas fixas

mensalmente.

Esses valores terdo ajustes com o inicio das operacdes da empresa, entdo é importante
estar sempre prontos para reavalia-los. Novos custos ainda ndo previstos poderdo fazer parte

deste calculo.

3.2.10 Quadro de negocios Canvas

Esta ferramenta de gestdo se complementa ao plano de negocio. Aqui estdo expressas

as relacBes que setores da empresa terdo entre si e eles se estruturam. Isso é para um possivel
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parceiro financeiro entenda, de uma forma répida e simplificada, como seré o direcionamento

que a empresa propde.

Havendo interesse sobre o assunto, maiores informacdes, dados e plano de execucédo

mais detalhado estara presente no plano de negécio.

O Canvas da Connect Smart House sera apresentado em forma de quadro, sugerido pelo

site do SEBRAE, e assim cumprir sua finalidade citada anteriormente:

Figura 4 — Posposta de valor.

| Proposta de Valor
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Figura 5 — Cliente: segmento de mercado, canais e relagédo com cliente.

| Relagao com o Cliente | segmentos de Mercado

+ Adicionar post-it

| Canais

Figura 6 — Financeiro: fontes de renda e estrutura de custos.

| Fontes de Renda

Criag3o de servicos personalizados Venda de produtos de automagio

Configuracdo e assisténcia técnica Sistemas de micro geracdo de energia

| Estrutura de Custos
Investimento Fixo R% 28.282 36 Custo de Abertura - R$ 3.628,09

Despesas Fixas Mensais - R$ 6.420,00 Capital de Giro - R$ 46.176,98

Capital de Investimento Inicial - R$ 78.087,43 Tempo de Retorno do Investimento - 12 meses
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Figura 7 — Empresa: atividades chave, parceiros chave e recursos chave.

| Parceiros Chave | Atividades Chave

+ Adidonar post-it

| Recursos Chave

4 CONCLUSAO

Ao longo deste trabalho de conclusdo de curso, buscou-se levantar informacdes, tratar
dados, mostrar o que é e como sao feitos um plano de neg6cio e um quadro de modelo de
negocios para uma empresa de automacdo residencial. Duas ferramentas muito importantes

para abertura de uma empresa.

As etapas do plano de negécio foram muito importantes para o teste de viabilidade de
abertura da empresa. No plano financeiro, detalhou-se a necessidade de se investir um capital
de R$ 78.087,43 para abrir a empresa de automacdo residencial em Santa Fé do Sul-SP. Este
valor é a soma dos gastos de custo de abertura de R$ 3.628,09, um investimento fixo de R$
28.282,36 e um capital de giro de R$ 46.176,98.
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O capital de giro estabelecido serd utilizado para a aquisicao de seus primeiros projetos,
junto a um caixa que sustente os custos mensais da Connect por pelo menos seis meses. Visto
que as metas para o segundo semestre sdo de vender trés projetos basicos e um intermediario,
o faturamento mensal sera de R$ 31.827,49. Logo, sobra-se um lucro liquido de R$ 11.569,45

ao més. Com isso o retorno do capital investido serd um pouco maior que um ano.

Ja no Canvas, 0 modelo de negdcio se estrutura de uma forma maior e mais genérica,
dando a visao de como serdo as relagdes entre fornecedor, empresa, clientes e receita. Encontrar
obstaculos, situagdes econémicas desfavoraveis, novas oportunidades e adversidade néo
previstas s&0 comuns neste meio, entéo estabelecer essas relagdes se tornam importantes no dia
a dia. Elas direcionam quais as melhores decistes a serem tomadas independentemente da

situacao.

Desta forma, as duas ferramentas sdo de extrema importancia para a construcdo de um
negocio em automacao residencial, mostraram-se eficientes no seu proposito e acima disto, sao

indispensaveis para estruturar o projeto.

Através de ambas o autor conseguiu concluir seu objetivo de verificar a viabilidade de
abertura de um negdcio em automacao residencial, que além de ser viavel se mostrou altamente
rentvel. O autor esta muito confiante de que, se executado o plano de neg6cio aqui citado, o

empreendimento estard em um caminho muito positivo.
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